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l. INTRODUCCION

Hoy en dia, los mercados se ven abastecidos corcrecéente cantidad de marcas y
productos que buscan abrirse espacio entre la ¢denga y ganar un lugar en la mente sus
consumidores, sin embargo, para lograr pautarfémericia es necesario seguir un proceso de
planificacion meticuloso que permita la creacidnedtrategias eficaces para comercializar

adecuadamente un determinado producto.

Es de esta manera como, dentro de la incursiéueleas marcas al mercado venezolano,
surge una alternativa que busca destacarse y perdlamada Caviare, un producto de
Caviares Venezuela C.A. que es la iniciativa engsiaisdel hoy en dia Ingeniero Industrial
Eduardo Rodriguez.

La idea de Caviare nace en el afio 2008 cuando @mlfRwdriguez aun era un estudiante
universitario y decide disefiar, para su materidPuccion | en la Universidad Catolica
Andrés Bello, un plan de negocios para un cavigésco. Esta idea fue evolucionando con
el tiempo y se trasformo en Caviares Venezuela @ma iniciativa que busca poner en
marcha una unidad productora de un sucedaneo ¢ etaborado a partir de materia prima

nacional y utilizando préacticas responsables caoneglio ambiente.

En el afio 2009 la propuesta participé en el Comclgdsas en el que logro calificar hasta
la etapa semifinal y para el afio 2010 el joven emgedor decidié seguir la misma linea al
realizar su Trabajo Especial de Grado, para obtelnétulo universitario, sobre la viabilidad
de poner en el mercado venezolano la empresa @avidenezuela C.A. y su producto
Caviare. El trabajo se titula “Estudio de Factdalli del Emprendimiento de una Unidad

Productora de Caviar Sintético.”

En dicho trabajo se determin6 que es viable ponanarcha la iniciativa empresarial vy,
actualmente, el emprendedor se encuentra aseguag@oofesionales del Parque Tecnoldgico
de Sartenejas de la Universidad Simon Bolivar, mpseestan impulsando la creacion del

proyecto.



Sin embargo, esta es una iniciativa que no ha donton asesoria en materia
comunicacional y por la tanto presenta una lagweadgbe ser solventada antes de lanzar a
Caviare al mercado venezolano, pues, de lo contsioenfrentaria a un mal manejo
estratégico y como consecuencia podria fracasarc@ndo todos los estudios anteriores han

demostrado que es un producto ingenioso que ofire@édea no experimentada.

En vista de esta realidad, se hace eminente lssidadede llevar a cabo un estudio en
materia comunicacional que permita crear una egfiatpara esta nueva alternativa,
ajustandose a las demandas del mercado y a lasidembes propias del producto. En otras
palabras, se debe idear una estrategia que peramtarcializar eficientemente y posicionar

adecuadamente a Caviare.

Para realizar esto, es necesario determinar Bsegitos de marca relacionados con el
producto, conociendo como son percibidos y anatiaaro estas percepciones pueden llegar a
fijar el posicionamiento deseado para Caviare, Ipocual, se decide realizar un estudio
cualitativo que incluye: entrevistar a expertoset¢rarea de la publicidad y realizéocus

groups a potenciales clientes en el area gastrondmicaoyemciales consumidores.

En si, Caviare es un producto que tiene posibiédauhra sobresalir en el mercado, sélo
debe aprovechar adecuadamente sus atributos ycpotesus beneficios y este trabajo le
brinda la posibilidad de conseguir esto, cuidaraldorma en la que se proyecta a nivel

comunicacional e invirtiendo adecuadamente sussesu



1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

2.1. Descripcion del problema

En marzo de 2010, Eduardo Rodriguez, egresado Hsclzela de Ingenieria Industrial de
la Universidad Catdlica Andrés Bello, hizo entrelgasu Trabajo Especial de Grado titulado
“Estudio de Factibilidad del Emprendimiento de Wwhadad Productora de Caviar Sintético”.
En este proyecto, el autor hizo una investigac®sels (6) fases para conocer la viabilidad de
poner en el mercado venezolano una empresa dedickdaroduccion de un sucedaneo de
caviar, basandose en principios ambientales y togupcion a bajo costo.

Para lograr el propésito, las seis (6) fases llagaa cabo fueron las establecidas por
Blanco (2008), quien plantea que todo estudio dgbifidad debe contar con: presentacion,
marco institucional, estudio de mercado, estudmit®, estudio econoémico-financiero y

analisis de sensibilidad.

Una vez cubiertas estas fases, la conclusion devéstigacion fue que era factible la
puesta en marcha de la empresa Caviares VenezuelénGmbre de la unidad productora de
caviar sintético) en el mercado y que se podrigall@ recuperar la inversion dentro de un

margen de dos (2) afos.

Actualmente, el emprendedor se encuentra asesquadoprofesionales del Parque
Tecnolégico de Sartenejas de la Universidad Simohvar, quienes estan impulsando la
creacion del proyecto. En estos momentos la emstézen la etapa de incubacion y se estan
estudiando todos los pasos necesarios para ehié#a de la misma al mercado empresarial

venezolano.

En el Trabajo Especial de Grado ya mencionadoxgene claramente toda la estructura
interna de empresa, el organigrama, su misionpnjsfilosofia y valores. También se
identifica el monto de la inversion, el modelo d®duccion y los costos del producto

detallando, ademas, como se actuaria en pro @eisa @mbientalista.
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Sin embargo, aun cuando el emprendedor realiz&Gudie de mercado en los municipios
El Hatillo, Baruta y Chacao, el producto de la epsprlilamado Caviare, no cuenta realmente
con una imagen de marca que lo respalde y la éstaucomunicacional no ha sido guiada por

un experto en el tema.

Ante esta realidad, se hace evidente la neceselagiel Caviares Venezuela C.A. obtenga
asesoria y canalice adecuadamente sus esfuerzomteria comunicacional, creando una
estrategia adecuada para el producto Caviare yp coonsecuencia, se logre posicionar

efectivamente dentro del mercado.

En el caso de no tomar las medidas pertinentesgssaria dejando una laguna
comunicacional en lo concerniente a la comercialiwa de Caviare, pudiendo traer como
efecto, que un producto con potencial, no llegudadforma adecuado al publico objetivo

pertinente.

2.2. Formulacion del problema

¢,Como lanzar al mercado venezolano el productoa@gvide la empresa Caviares
Venezuela C.A., para que logre posicionarse adeco@dte y comercializarse de manera

efectiva?

2.3. Delimitacion

El caviar es conocido como un producto de estatealigtad, su exclusividad lo hace un
alimento elitista y de bajo acceso por sus altesoso por lo cual ha sido dirigido a un publico
muy selecto. Caviares Venezuela C.A. busca queusedaneo de caviar: Caviare, sea un
producto comercializado en tiendasdidticatessenempresas deateringy supermercados de

zonas B y C de la ciudad Capital.

Los estudios llevados a cabo previamente han aditizcomo fuente a los municipios El

Hatillo, Baruta y Chacao, tomado muestras no sgmtativas de esta poblacion. En el caso de
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esta investigacion se trabaja utilizando los dateemntitativos recogidos previamente en el
Trabajo Especial de Grado del Ingeniero Eduardorigodz y se complementa con una

investigacion cualitativa a través de entrevistéscys groups.

El tiempo total del estudio se calcula en nuevar{83es, lo que incluye la investigacion,

ejecucion, andlisis de los resultados y elaborag#la estrategia comunicacional.

2.4. Justificacion

Caviares Venezuela C.A. es la iniciativa emprekdeaun estudiante universitario, la cual
llegé (como proyecto) hasta las semifinales delddmo Ideas en el afio 2009 y actualmente
se encuentra en la etapa de incubacion dentro atgu® Tecnoldgico de Sartenejas de la
Universidad Simén Bolivar, donde se estan estudiadodos los pasos necesarios para el

lanzamiento de la misma al mercado empresarialzodgieo.

Dicho lanzamiento no se debe dar al azar, razonigpoual resulta imprescindible que
Caviares Venezuela C.A. cuente con un respaldo cmexional que le permita
desenvolverse exitosamente en el mercado con slugm Caviare, teniendo una sélida

imagen de marca y un posicionamiento clarameniaidef

En tal sentido, tomar el Trabajo Especial de Gr@dglona estudiante de Comunicacion
Social, mencion Comunicaciones Publicitarias, tasuh complemento oportuno para dirigir
adecuadamente los esfuerzos comunicacionales geoducto totalmente novedoso, a la vez
gue se brinda un apoyo estratégico a su creadar iyngulsa el crecimiento empresarial

venezolano.
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1. MARCO CONCEPTUAL

3.1. Estrategia comunicacional

“La mercadotecnia moderna es algo mas que la fadc de un buen producto, la
fijacion de un precio atractivo o el hecho de hiacaccesible al mercado meta. Las compafias
tienen la obligaciéon de establecer una comunicaoidnsus clientes,” pero lo mas importante

es que esta comunicacion nunca debe dejarse glkanthar, 1987, p. 384).

Es por esto, que con la finalidad de realizar eghgecoordinados, las empresas se ven en
la necesidad de implantar una planificacion egjreéécomunicacional, la cual, dentro del
mercadeo es “el proceso de determinar objetivoguese quiere cumplir), decidir acerca de
estrategias (como lograr los objetivos), e instmigetacticas (con lo que concreta el plan).
Todo esto ocurre dentro de un marco de tiempo #smeqWells, Burnett y Moriarty, 1996,

p. 275).

La planificacién estratégica no consiste en plaaifiel futuro, sino las
acciones actuales teniendo en cuenta como afelctatum... trata de
mantener a la organizacién adaptada de forma opticmamtinua a sus
mejores oportunidades, analizando los cambios debro y

aprovechando al maximo los recursos internos queptdieres una
ventaja frente a la competencia (Santesmases, [19989-740).

Para lograr establecer una estrategia comunicdadectiva, se deben conocer y manejar
adecuadamente todos los elementos que componerpaduncto, quién es y como actia el
consumidor meta, cual es el mensaje que se demesmitir y cual es la mejor via para
hacerlo. En este sentido, toda empresa debe gpiargees preguntas claves: ¢donde se esta?,

¢cadoénde se quiere ir? y ¢como se legara allitelSaases, 1996).
“La estrategia serd un patron de decisiones” (@Garr2004, p. 84) y éstas deben ser

tomadas bajo bases sdélidas, con informacion gloleaorma tal que la empresa y el producto

se encuentren blindados dentro del mercado.
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3.2. Marketing

Segun Kotler y Armstrong (2001) “elarketinges la entrega de satisfacciéon a los clientes
obteniendo una utilidad” (p. 3). Por su parte, A{2007) dice que es “el sistema mas correcto
para enfocar los intercambios entre una empregani@acion o institucion y su entorno” (p.
18).

O’Shaughnessy (1998) advierte quarglrketingno es un elemento aislado, dado que se
involucra de forma directa con las estrategiasalles a cabo por una empresa o corporacion;
el marketing busca adaptarse a las necesidades tanto inteonas externas para lograr

satisfacer necesidades.

3.2.1.Marketing ecoldgico

Si bien, muchas personas consideran que el atrdngidgico de un producto no resulta
determinante a la hora de promocionarlo y adqgajriih estudio realizado en Alemania por
las agencias Cohn & Wolfe, Landor Associates y P8choen & Berlan en colaboracion con
la compafia Esty Enviromental Partners determing® lgquecologia es, de hecho, el cuarto
factor de compra mas importante para el clientéojanla calidad o la confianza de la marca
(http://www.marketingdirecto.com), por lo cual sa&a Wenido desarrollando una nueva
tendencia llamadmarketingecoldgico.

Segun Olamendi (s.f.) emarketing ecolégico, también conocido como comercio
ecoldgico,marketingverde,ecomarketingp marketingmedio ambiental, es la respuesta de la
empresa ante la aparicibn de un nuevo sector deucvdores preocupados por la
conservacion ambiental ante una nueva serie denfemds que atentan contra la estabilidad
del planeta (http://www.estoesmarketing.com).

La pagina web www.ecologiaverde.com, sefiala qustexxidos (2) clases de marketing
ecologico, uno con una perspectiva social y el amo una perspectiva empresarial. El

primero es aquel que busca crear una conscienciégeta a través de la modificacion de la
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conducta de sus consumidores en pro del medio atebi®or su parte, la perspectiva
empresarial, se dedica a vender productos eco®giam satisfacer necesidades sin dafar el
medio ambiente, aqui todas las partes salen galeadmpresa, el consumidor y el planeta, ya

gue, hay un desarrollo tanto para la economia quarenla sociedad.

3.3. Producto

Del latinproductus “se conoce como producto a la cosa producidap:(fdefinicion.de),
sin embargo, desde una sentido mas amplio “un ptodis todo aquello que puede ofrecerse
a la atencion de un mercado para su adquisiciém,ougsonsumo, y que ademas puede
satisfacer un deseo o0 necesidad. Abarca objetasodjs servicios, personas, sitios,

organizaciones e ideas” (Kotler, 1987, p. 217).

Actualmente, se encuentran dentro del mercado am gimero de productos que buscan
atacar de forma diferenciada ciertos nichos de adercy para las compafias resulta
trascendental conocer su producto y trabajar dedafetenida en relacion a todo lo que a éste
concierne, dado que, segun Munuera y Rodriguez7§2@0 producto es la piedra angular de
la estrategia denarketing ya que su situacion condiciona la actuacion dentgresa con las

restantes variables” (p. 61).

Un aspecto fundamental de un producto es que de=i®ray una ganancia suficiente como
para que se justifique su existencia (http://wwwibessdictionary.com, traduccion propia), y
por lo tanto es necesario que la empresa se béisilatégicamente para que dicha existencia

se traduzca en un verdadero beneficio, a la vesg@sta satisfaciendo al consumidor.

3.3.1. Nuevos productos

“El concepto de producto nuevo debe estar basad punto de vista del comprador, es
decir, en cdmo éste lo percibe” (Santesmases, 12918) En tal sentido, el mismo autor

establece:
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Para que el producto nuevo sea aceptado por eladwerdebe
presentar alguna diferencia significativa con regpea los demas
existentes, debe aportar alguna nueva idea no imxgenda o debe
tener alguna ventaja de precio o rendimiento. Rmama que el
producto tenga éxito no basta con que cumpla esgisitos; su
lanzamiento al mercado debe ir acompafiado de umategga de
marketing cuidadosamente planificada. En definitiva, un poid,
para hacerse un hueco en el mercado, debe, prisaisfacer alguna
necesidad o deseo totalmente o parcialmente nadidtery, ademas,
debe dirigirse a los segmentos de mercado adeguadpsecio que
éstos estén dispuestos a pagar, comunicarse stagagecompetitivas
de forma eficaz y conseguirse la distribucion nacasque sitie el
producto en el punto de venta. (p. 418-419)

Stanton (1982), sefiala que existen tres (3) cagegate productos nuevos y que lo
importante es que “los ejecutivos de mercadoteenigendan que cada categoria requiere un
programa de mercadotecnia muy diferente para amegoa probabilidad razonable de éxito

dentro del mercado” (p. 191). Las categorias estatds por el autor se conocen como:

* Productos que en realidad son innovadores, veraaate Unicos. Son productos
respecto a los cuales hay una verdadera necesilad para los cuales no hay
generalmente sustitutos satisfactorios. En estagodft también entran aquellos
productos que reemplazan algo ya existente en @atie, pero que son diferentes (p.
191).

» La reposicion de productos ya existentes que iecluyna diferencia significativa del
articulo. Ejemplos de esto son los cambios anwgesiodelos de automdviles y las

nuevas modas en la ropa (p. 191-192).
* “Los productos de imitaciébn, que son nuevos paradmpafiia pero no para el
mercado. La empresa solo desea capturar parte deergado existente imitando un

producto” (p. 192).

No todos los productos nuevos tienen éxito en ecad®, “una sobreestimacion de la

demanda o una estrategiardarketingmal disefiada pueden hacer fracasar el lanzamiento
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un nuevo producto” (Santesmases, 1996, p. 96)eftarrazon, antes de llegar al lanzamiento

se debe llevar a cavo un cuidadoso proceso ddip&idn.

3.3.2.Demanda

La demanda se puede definir como “la cantidad deds y/o servicios que los
compradores 0 consumidores estan dispuestos ariadopria satisfacer sus necesidades o
deseos, quienes ademas, tienen la capacidad degppemoealizar la transaccién a un precio

determinado y en un lugar establecido" (http://wpramonegocios.net).

La demanda es crucial, dado que, “lo que caraetdtimdamentalmente un mercado y
hace que exista es su capacidad de compra.” Rarresulta conveniente conocer cuantas
personas componen un determinado mercado, quéasgtenen, cual es el nivel de vida,
cémo distribuyen sus recursos, donde se localzapdtenciales de compra mas altos y como
se puede medir la capacidad de compra (Santesma8és,p. 130).

Las variables previamente mencionadas permiterrrdigter que la demanda no es un
elemento rigido o estético, por el contrario esifjéta a las variaciones del mercado. Segun
Cantero (s.f.), el funcionamiento de la demandaedde del comportamiento de “cuatro
factores: el precio del bien, el precio de los derbénes, la renta, y los gustos de los

consumidores.” (http://www.economiavisual.com).

3.3.3.Competencia

Se debe englobar dentro del término competenata@duier empresa o0 marca que ofrece
en nuestro mercado productos similares a los rase@tompetencia directa) o sustitutivos de

los mismos (competencia indirecta)” (Iniesta, 2q015,17).
Con la gran penetracion de marcas que existe awtuéd en el mercado, toda empresa
debe llevar un analisis de la competencia que stenen “disefiar y mantener actualizado en

permanencia, con la maxima aproximacion posiblepeafil de cada uno de nuestros

17



competidores, con el fin de desarrollar en todo emm la estrategia adecuada” (Iniesta,
2005, p. 117).

En general se puede determinar que “en un mercadiu competencia las marcas que
pretendan mantenerse se ven obligadas a una centtega de innovacion... a través de una
intensa e ininterrumpida labor de investigaciorliais y creatividad”, por lo cual, la clave es
diferenciarse para triunfar, logrando: una imagenntarca de marcada personalidad, un
servicio mas dinamico y personalizado, unas gammntias completas y duraderas, unos
precios y condiciones de compra mas interesantewy disefios y envases mas creativos y
atractivos (Iniesta, 2005, p. 20-23).

3.4. Consumidor

“Se entiende por consumidor al individuo que regusatisfacer cierta necesidad a través
de la compra u obtencién de determinados produptos, o cual debe llevar a cabo algun
tipo de operacion econdmica. Estas operacionesepuseér muy basicas y simples o
extremadamente complejas e involucrar a corporasionde gran tamafo”

(http://www.definicionabc.com).

Sin embargo, el individuo no se limita a satisfacecesidades, puede también buscar
cubrir deseos o aspiraciones. Wells, Burnett y Bttyi(1996), sefialan que “existen dos tipos
de consumidores: aquellos que salen a buscar yraomp producto y aquellos que ya usan el
producto” y esta distincién se hace importantequye, “los dos grupos pueden tener diferentes
deseos y necesidades” (p. 191) y por lo tanto eeguide un trato diferenciado por parte las

compafias.

Es necesario no confundir un consumidor con umigiepuesto que, como indican Ferré y
Ferré (1997) un consumidor es a quienes se busistasar y van dirigidos los productos, es
el fin dltimo de una empresa; un cliente, por stegya@s a quien se factura, es decir, la persona
gue compra y garantiza el flujo de dinero paraiaresa.
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3.4.1.Conducta del consumidor

Segun Stanton (1982), en la demanda de cualgudugto o servicio hay tres (3) factores
a considerar: “las personas con necesidades, ser pledcompra y su comportamiento de

compra” (p. 78)

Dicho comportamiento o conducta del consumidor els proceso de decision y la
actividad fisica que los individuos realizan cuartdgscan, evallan, adquieren y usan o
consumen bienes, servicios o ideas para satiskcermecesidades.” (Rivera, Arellano y
Molero, 2000, p.25).

Es fundamental, que una empresa dedique esfueezowestigacion para conocer como
se comporta su consumidor o potencial consumidofptma en la que reacciona ante el

producto y cuéles son sus expectativas en relacéste.

Sin embargo, Santesmases (1996) establece que dahportamiento presenta una
dificultad de estudio particular para las empresas,que se da en relacién a tres (3)
caracteristicas, que encierran un alto grado dehbikdad: primero, el comportamiento es
complejo y no es un elemento lineal, sino que sa ttaves del efecto umbral; segundo, el
comportamiento cambia con el ciclo de vida del potal y se ve influido por el proceso de
aprendizaje; y por ultimo, el comportamiento vaségun el tipo de producto, involucrando

elementos como el interés, la lealtad o la impléac

3.5. Segmentacion

Stanton (1982) define al mercado como un grupopgesbnas con necesidades o deseos
por satisfacer, dinero que gastar y la voluntagatgarlo” (p. 78). Dentro de este mercado ese
cumulo de personas no siempre van a presentar ilmeas necesidades, ni van a buscar
satisfacerlo de la misma manera y muchos menoss tpdasentan la misma capacidad
adquisitiva, por esta razon, en el mundo del mewakta hace imperante la necesidad de

segmentar al publico con la finalidad de optimiparresultados.
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La segmentacion es “dividir un mercado en grupos pedjuefios de distintos compradores
con base en sus necesidades, caracteristicas oomamigntos, y que podrian requerir

productos o mezclas aearketingdistintas” (Kotler y Armstrong, 2003, p. 235).

Wells, Burnett y Moriarty (1996), determinan quea “begmentacion permite a las
organizaciones disefar una estrategia de mercauidigae relne las necesidades y los deseos

del mercado” (p. 192), logrando que la publicidad particular, pueda estar mas enfocada.

Santesmases (1996), presenta cuatro (4) ventajae & utilidad de la segmentacion:
pone de relieve las oportunidades de negocio exéstecontribuye a establecer prioridades
(grupos desatendidos o poco atendidos); facilitangllisis de la competencia y facilita el

ajuste de las ofertas de productos o servicioxasmades especificas.

3.5.1.Segmentacion en Venezuela

Riguelme (2009), publicé un estudio de Venezueld-8R" en el que se crearon siete (7)
tipologias para la segmentacion psicogréficas aetatdo venezolano, con el fin de orientar

estrategias, tomando como punto de partida la atadiel consumidor:

» Acomodados: Sofisticados. Interesados por el giesyi la reputacion. Asertivos,
disfrutan del poder y la posicion social. Primeeys comprar novedades. La

palabra premiuni es clave en sus decisiones como consumidores.

» Universales: Cosmopolita, de mente abierta, inteles en diferentes culturas y
parajes lejanos. Su curiosidad es predominante, cabusinformacion
constantemente y estan involucrados en la divetsilds artes, la musica y la

filosofia.

* Reflexivos: Devotos. Orientados por sistemas dentias religiosas y morales. La

familia y la tradicién son importantes en su estitovida. El cuidado del hogar
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ocupa buena parte de su tiempo. Tratan de ahomarodhaciendo compras

planificadas y organizadas.

» Status quoAtentos a la moda para demostrar su posiciérasdeieocupados por
el look y la imagen. Mas atentos a lo conveniente queimpmrtante. No toman
posiciones extremas. La opinion de otros es mwgvagite. Tratan de mostrarle a

sus pares los simbolos de estatus que han alcanzado

» Intensos: Activos, dinamicos, con niveles altoedergia. Activamente gregarios.
Practicos, individualistas. Interesados en serrgges Unicos. Buscan expresar su

personalidad. Arriesgados, osados. Usuarios intessie la tecnologia digital.

« Esforzados: Ambiciosos, ansiosos de “ascenderaboente. llusos, oportunistas,
inseguros y erraticos. Se consideran religiosasjlitees y tradicionalistas. Son

imitativos, impulsivos y supersticiosos.

» Simples: Tranquilos, reposados. Desinteresadotapuonda, las emociones fuertes
y/o los simbolos de estatus. Siguen las tradiciomestumbres y patrones
ancestrales. Validan roles tradicionales de género.

3.6. Posicionamiento

El posicionamiento vincula, basicamente, dos supaesl producto y la mente, ya que es
lo que se construye en la mente del mercado metartia de un producto, que puede ser una
mercancia, un servicio, una empresa, una institugjdncluso, una persona (Kotler y Keller,
2006).

Ries y Trout (2001) ofrecen una definicion mas cetacde posicionamiento, afirmando

gue es “la forma de diferenciarse en la mente ddisnte prospecto”. (p. Introduccién 3), es

decir, como un producto es percibido en relaciétr@s productos dentro del mercado.
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Jiménez y cols. (2004), fijan cinco (5) formas am ¢uales una marca puede establecer su

posicionamiento:

» Posicionamiento basado en los beneficios o proldaqua soluciona.

» Posicionamiento por el uso o aplicaciones.

» Posicionamiento basado en el tipo de usuario.

» Posicionamiento en relacion a otras marcas o aniéel a la competencia.

» Posicionamiento de ruptura o disociacion con lagaia del producto.
3.6.1.Percepcion

“El concepto de percepcion proviene del términméapercepio y se refiere a la accion y
efecto de percibir (recibir por uno de los sentithss imagenes, impresiones o0 sensaciones
externas, o comprender y conocer algo)” (http:iigibn.de). Dentro de la psicologia, se ha
determinado que es “el proceso de crear patromgsfisativos a partir de la informacion
sensorial pura” (Morris y Maisto, 2005, p. 93).

Dentro del proceso de posicionamiento, la percepesun elemento que va a jugar un
papel crucial dado que en el momento de encontamseun producto, el consumidor va a
vivir toda una experiencia perceptual en la cuajue vea, lo que escuche, lo que pruebe, lo
gue sienta o, incluso, lo que huela, seran detamt@s para conocer como se fija el producto

dentro de la mente (Wells, Burnett y Moriarty, 1296

Las empresas deben ofrecer un producto holisticdenptanificado ya que, de lo contrario,

el proceso perceptivo se encargara de desplazarttando siempre no llegar a la saturacion.
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3.7. Marca

Santesmases (1996), establece que la marca eBoaque “permite identificar los
productos y, a la vez, diferenciarlos de sus coipets”, ademas, “puede ser importante

instrumento para crear una imagen positiva delyiady de la empresa” (p. 95).

De forma mas detallada, “la marca es definida adgkdociacion Americana ddarketing
(AMA) como ‘un nombre, término, simbolo o disefiajrea combinacion de ellos, que trata de
identificar los bienes o servicios de un vendedgrupo de vendedores y diferenciarlos de los

competidores™ (Santesmases, 1996, p. 381-382).

El mismo autor también establece que la marca aimpa doble funcion, por un parte
busca ser un instrumento de proteccion legal guneldlal producto ante sus competidores;
mientras que desde el punto de vista marketing es principalmente un instrumento de

apoyo a la estrategia comercial. (p. 382)

3.7.1.Imagen de marca

Una vez que una empresa ha disefiado un produatsitzedotarlo de una identidad y es
dentro de este proceso donde se construye la imdgenarca, la cual basicamente en el
conjunto de percepciones, ideas, asociaciones)aesee impresiones, reales o psicolégicas,
gue el publico logra elaborar cuando se encuentie ana producto determinado

(http://www.marketingdirecto.com).

La creacién de esta imagen de marca “es el resutta@ntitativo y cualitativo de todas las
comunicaciones de una empresa” (http://www.cogpai)cy su importancia radica en que es
la estructura cerrada y fuerte que “singularizanat@riedad y garantiza la competitividad a la
empresa Yy sus productos” (Garcia, 2001, p. 81-83).

La imagen de marca va a dar paso a la identidachatea (base del posicionamiento),

siendo ésta “la dimension que debe distinguirlargd del tiempo, desarrollar sus promesas a
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los clientes y definir las asociaciones que aspbtener”, la diferencia fundamental entre
ambas es que “mientras que la imagen de marcgar&ftepercepciones actuales, la identidad
es la aspiracion vy refleja las percepciones querdebdesarrollarse y reforzar para que ésta
perdure” (Santesmases, 1996, p. 400-401).

3.7.2.Logo

Tomando lo sefialado por Kotler (1987) el logo es parte de la marca, que puede

reconocerse, pero que no es pronunciable” (p. 224).

Es de gran importancia que la empresa evalle y bhagastudio de que trasmite un
determinado disefio y estén seguros de que ésksespa lo que la empresa o el producto
desea, ya que, de otra forma no sera efectivo yogm en constante cambio no llega nunca a

fijarse en la mente del publico (http://www.maestielweb.com).

Un logo busca ser mas que un simple estimulo visiegsle como objetivo generar una
serie de emociones positivas hacia la marca, a@g tdesca crear afinidad. “En la actualidad,
se pueden distinguir las siguientes funciones dédgotipos: identificar, certificar, indicar la
pertinencia y simbolizar” (van Hooft y Wiskerke,G8) p. 291).

Contreras (2006), determina que un logo tiene uredaivel: uno semantico porque posee
un significado determinado y un nivel estético e refiere a la forma del logotipo”

(http://www.maestrosdelweb.com).
3.7.3.Empagque/Envase

Cuando un producto basico pasa a ser un produatoe decir, pasa de ser un concepto
para satisfacer a un consumidor a ser un elememieto, dicho producto real debe llegar a

reunir hasta cinco (5) rasgos: nivel de calidadaataristicas, estilo, nombre de marca y
empaque (Kotler, 1987, p. 217).
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En el empaque en si, segun Cervera (2003), es:

El conjunto de elementos que permite presentar decancia a su
eventual comprador bajo un aspecto lo mas atrapigible y en un
volumen lo mas conveniente para la unidad de coosem relacion
con sus medios y sus costumbres. Incluye, por goiesite, las
operaciones de envasar, embalar, etiquetar, envglygecintar (p.
27).

Al conocer el concepto de empaque, es posible mo@réste cumple una doble funcién:
proteger la mercancia, por lo cual debe ser resesty fomentar las ventas identificando al

producto, mejorando su aspecto y facilitando suejoafCervera, 2003, p. 28).

Ante esta realidad, las compafiias se esfuerzan aanas porque sus empaques le
concedan un ventaja ante la competencia y mejdranpacto de su mercancia, es por ello
gue Russell, Lane y Whitehill (2005) afirman quéémpaque de los nuevos productos debe
resaltar en el anaquel de la tienda” (p. 640) g pagrarlo, elementos como el color y la forma

resultan primordiales.

En cuando al color, es importante conocer la maeena que éstos trabajan en la mente
de los consumidores, dado que, cada color prodoaereaccion psicologica diferente. “El
color puede informar a los consumidores acercaipelde producto dentro del empaque e

influir en sus reacciones de calidad, valor y patéRussell, Lane y Whitehill, 2005, p. 635).

Por su parte, la forma es un elemento fundamentabguda a construir la personalidad de
la marca, ya que, no sélo debe ser un elementredif@ador que contenga apropiadamente el
producto, sino que “la forma de un envase puedeiinfle manera sorprendente en la

impresiéon que recibe el consumidor sobre el tanyaf@umen” (Cervera, 2003, p. 53).
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3.8. Medios de comunicacion

“Un ‘medio’ es, en el sentido estricto, un agengetdnsmision” (http://vecam.org), y se
podria considerar que esa es la funcién basicaudkljer medio de comunicacion, sin

embargo, es necesario entender que:

Los medios de comunicacion son los instrumentosanesllos cuales
se informa y se comunica de forma masiva; son laenaacomo las
personas, los miembros de una sociedad o de unanded se
enteran de lo que sucede a su alrededor a nivelbetoo, politico,
social, etc. Los medios de comunicacion son laessprtacion fisica de
la comunicacién en nuestro mundo; es decir, saamhl mediante el
cual la informacidn se obtiene, se procesa vy, rfieake, se expresa, se
comunica. (http://www.banrepcultural.org)

Estos medios pueden utilizarse con diferentes fipadentro delmarketingse orientan
hacia el &mbito publicitario. Santesmases (19%gbde una definicion sencilla sobre lo que
es medio publicitario, al afirmar que “es el catb@lcomunicacion de masas a través del cual

se transmite un mensaje” (p. 734).

A partir de esto se puede concluir que la const@aten medio es transmitir un mensaje, y
para esto se pueden utilizar diferentes fuenteanales segun sea el objetivo y la naturaleza
del mensaje. En el caso de la publicidad se puedeontrar que tradicionalmente los medios
se dividen en: medios convencionales y medios nmwermionales; pero, por el soporte
técnico utilizado para la difusién del mensaje sede dividir en: medios impresos, medios
audiovisuales, otros medios (medios novedosos)eyasitecnologias (Garcia, 2001, p. 280-
281).

3.8.1.Medios Convencionales o above the line (ATL)

ATL es “la locucion inglesa que se utiliza paraergbe a las actividades propias de
publicidad de una agencia y por las que puede lpercomision de los medios de

comunicacion por la insercion de los anuncios” {8smases, 1996, p. 733).
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En otras palabras, son los medios que se utilisggmalmente dentro de la publicidad, por
eso su denominacion de medios convencionales.yilla radio, la television, la prensa y la

publicidad en exteriores (Garcia, 2001).

3.8.2. Medios no convencionales o below the line (BTL)

BTL es la “locucion inglesa que se utiliza paraatemar todas las técnicas de promocion
alternativas a la publicidad que no pueden darlagamisiones de los medios y en las que la
agencia de publicidad carga unos honorarios posewscios” (Santesmases, 1996, p. 733)

En si es aquella publicidad que busca nuevos apal@ transmitir el mensaje, también
es conocida como publicidad en medios no conveat#sn por considerarse ingeniosa e
innovadora, incluye: “buzoneo y publicidad en ehfoude venta, como medios estrictamente
publicitarios; anuarios y guias; ferias y exposies; regalos publicitariosparketingdirecto;

telemarketingsefializacion y rotulos” (Garcia, 2001, p. 280).

Garcia (2001), afirma que dentro de esta categanipoco se deben olvidar a aquellos
gue se han creado para llamar la atencion por engérlos competidores a la hora de difundir
los mensajes publicitarios, es decir, los llamadeslios marginales: pantallas de autobuses o
trenes, circuitos cerrados en aeropuertos, salagsgera, bingos o estadios deportivo,
corporeos en anime, lonas gigantes, globos aemmstainflables de aire frio o helio, carteles

en los taxis y los carritos en los supermercaduse ®tros.
La publicidad BTL puede encontrar una oportunidadcaalquier espacio, por ello la

creatividad se hace el elemento fundamental akartiestos medios. Resulta una excelente

estrategia para generar impacto y sobresalir arterhpetencia.

3.8.3.Digital — Internet

“La crisis econdmica, la saturacion de campafhastedevision y, la reduccion de

inversiones publicitarias por parte de los grandesnciantes estdn dando un importante
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empujon al uso de medios interactivos”, tambiénocaos como medios digitales (Garcia,
2001, p. 281).

Estos, también llamados ‘nuevos medios’ o ‘nueeasdlogias’. Son
los medios mas usados actualmente por los joveness general, por
las personas amantes de la tecnologia. Habituatnsenaccede a ellos
a través de Internet lo que hace que todavia no seamedio
extremadamente masivo... pese a lo anterior, la eapig la
creatividad que utilizan para comunicar, hacen stesemedios una
herramienta muy atractiva y llena de recursosu®ltace que cada dia
tengan mas acogida (http://www.banrepcultural.org).

Un beneficio de usar este medio es que se estdietelo a una necesidad del usuario, el
cual busca campafias més directas, personalizgaatigipativas (Garcia, 2001).

Otra de sus ventajas, a nivel de produccion, esxquequieren ni de mucho dinero ni de
muchas personas para ser producidos. Su variedeasesfinita, casi ilimitada, lo que hace
gue, dia a dia, un gran numero de personas sadngtior estos medios para crear, expresatr,

disefar, informar y comunicar (http://www.banrepordl.org).

3.9. Relaciones Publicas

Las Relaciones Publicas (RRPP)P® (por sus sigas en inglés) son un conjunto de
acciones de comunicacion estratégica coordinadaosyenidas a lo largo del tiempo,
utilizadas en negociaciénparketing publicidad y administracion, con la finalidad de
fortalecer los vinculos con los distintos publicosscuchandolos, informandolos y
persuadiéndolos para lograr consenso, fidelidapoy@de los mismos en acciones presentes
y/o futuras (http://www.rrppnet.com.ar).

Segun Rojas (2005), un elemento importante de RiBARes que no solo funcionan a corto
plazo, sino que su estrategia consiste en congtldaciones sélidas con la intencidon de
obtener éxito de manera continua y perdurar eiemlpb, acompafado las transformaciones y
demandas del entorno. Ademas, la principal difesete las RRPP con la publicidad es que la

primera busca obtener una cobertura mediaticaguacéente sin ningun pago.
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3.10. Mensaje clave

Dentro de la publicidad, el disefio del mensajenegraceso creativo. “Los objetivos de la
publicidad ayudaran a definir la idea del mengagzo el disefio del mismo, que implica qué
se dice y como se dice, es en gran medida unaidacttivque requiere ingenio y arte”
(Santesmases, 1996, p. 677).

Un mensaje clave “se trata de un enunciado comestie construido, desde un punto de
vista gramatical, que presenta lo que se quieraiunmar de una manera directa caracterizado
sobre todo por su concrecién”, por lo cual se deber en cuenta dos (2) ideas fundamentales

(http://www.comunikandonos.com):

* Un mensaje clave es un enunciado que tienen ladiie de comunicar sélo una cosa

(unaidea, un concepto, un hecho, una indicaciér), e

* Un mensaje clave efectivo no puede dejar lugartergretaciones o a segundas
lecturas, ni tiene que ser tan resumido que nagxphada, ni tan extenso que pueda

confundir al pablico.
Para lograr un mensaje efectivo es necesario querdanizacion (emisor) maneje

correctamente los cédigos de sus consumidorespf{mees decir, conocer la forma en la

cual éste ultimo se relaciona con el producto reere al mismo (http://redgrafica.com).
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IV. MARCO REFERENCIAL

4.1. El caviar

El caviar, del tartar&Khavia (Azcoytia, 2010, para.7), es un lujoso producttenido de
las huevas del esturion, un tipo de pez que seeetreuen las corrientes fluviales del
hemisferio norte. Paises como Azerbaiyan, Bulg&@fana, Rusia, Kazajstan, Iran, Rumania,
Turkmenistan, Turquia, Ucrania y otras regione&udi®mpa y América del Norte, cuentan con
la presencia del cotizado animal (http://www.cibeg).

“El esturiébn es un pez migrador que durante la &mbe desove se dirige hacia aguas
dulces, siempre y cuando estén limpias” (http://malwwmentacion-sana.com.ar). Donde mas
se cultiva es en el Mar Caspio y en el Mar Negmo pedependiente del lugar, el proceso de

obtencion de las huevas es siempre el mismo.

El esturion se captura con redes o procede dallauditira. Tras
Su captura, si es salvaje, el esturion se traslada a la

piscifactoria para la obtencion del caviar. Se hestesia y
golpea en un punto concreto de la parte baja dabaza. De
este modo las huevas pueden ser extraidas miahtpez esta
vivo porgue cuando muere libera una sustancia querga el

caviar. Tras ser extraidas del vientre de la heptasahuevas se
lavan, se ponen en salmuera, se escurren, y seanea latas
metélicas de distintos colores segun la calidadcdeiar. Este
proceso de maduracion aporta un aroma y sabor gragables
(http://pescadosymariscos.consumer.es).

El precio del caviar varia segun sea el tipo, sinba@&go, su costo ha ido aumentando de
forma acelerada durante los ultimos afos por lagésgal y el incremento de la polucion
dentro del habitat natural de los esturiones, B @uaisminuido considerablemente el nUmero
de especimenes (http://www.excelenciasgourmet.com).
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Ante esto, en algunas regiones, como es el cadstsplafia, se ha optado por implantar
criaderos de esturiobn o, inclusive, por utilizarebas de otros peces como alternativas

econdmicas y sumamente interesantes para produbinen caviar (http://gastrosoler.com).

4.1.1. Origen

“Hay referencias histéricas de que fenicios y egpga conocian las técnicas para extraer
sus huevas, mientras que los persas fueron logmen comerlas al considerarlas fuente de

energia” (http://www.excelenciasgourmet.com).

Lo paradéjico de un producto como el caviar esgpsee un origen humilde. Para finales
del siglo Xlll el caviar era un alimento asociaddoa campesinos de las orillas del mar
Caspio, sin embargo, cuando esta region fue domipad los mongoles y éstos iniciaron el
intercambio comercial con los venecianos el caitigo su primera oportunidad de entrar a

Europa (http://www.excelenciasgourmet.com).

Un rechazo del caviar por parte Luis XV, el Rey, ®ol Versalles hizo que el producto
adquiriera mala fama “y paso desapercibido en eot&dhasta después de la Primera Guerra
Mundial, ya que Francia era el arbitro en las modagmstronémicas”

(http://www.excelenciasgourmet.com).

Su concepcion como alimento caro naci6 a finalésige XIX

en una Europa airosa por el éxito economico deelzoRcion
Industrial y cuya alta burguesia sinti6 atraccién @ lujo de la
Corte de los zares, algo que aument6o con la Revolude
Octubre y el posterior exilio de muchos rusos erisPaiudad
que tras la Gran Guerra comenz6 a vivir los feliaéss 20
(http://www.excelenciasgourmet.com).

El consumo del caviar, tal y como se conoce hag uiu proceso gradual que se empez6 a
consolidar tras la Revolucién Rusa de 1917, cudendaistocracia se refugié en Paris y poco a
poco fue imponiendo la costumbre de consumir cagralas grandes fiestas de la época

(http://www.talcualdigital.com).
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“Los principales promotores fueron los hermanogdBsian que lograron controlar el
mercado de las huevas de esturion gracias a ur@sion que les otorgd el propio Lenin”,
pero el impulso definitivo vino por el multimilloria Charles Ritz, hijo de César Ritz, al

incluir al caviar en sus prestigiosos hoteles (Httpvw.talcualdigital.com).

4.1.2. Tipos

El caviar se divide de dos (2) maneras, segupelde hueva y segun el tipo de esturion.

e Segun el tipo de huevas:

- Caviar en GrancEs el tipo de caviar tradicional, en el que se puoatistinguir de forma

diferenciada cada una de las huevas, con el colarcgntextura suave que las caracterizan

(http://pescadosymariscos.consumer.es).

- Caviar Prensadd'Esta constituido por granos mas maduros o dafiagwesenta un

sabor mas salado y fuerte que el caviar en graaa &btener 1 kilo de este producto se
precisan hasta 5 kilos de caviar fresco,” sin egunarse considera un manjar por su sabor
concentrado, convirtiéndolo en un producto de albmsumo en regiones como Rusia
(http://pescadosymariscos.consumer.es).

- Caviar Almas “Significa diamante en ruso. Este caviar provideéBeluga albino y es
extremadamente raro por su color amarillo claasi ¢ransparente, y su sabor suave y
elegante.” Este caviar se vende en latas realizadas oro de 24 Kkilates.
(http://www.directodelcampo.com).

* Segun el tipo de esturién:

- Caviar de BelugeEl esturién Beluga es la especie mas grande deelag3) y también

es la que produce el caviar mas caro. “Mide unog#os y puede llegar a pesar 1000 kilos,
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aunque lo normal es que su peso oscile entre 40 QO 3kilos”
(http://pescadosymariscos.consumer.es).

“Es muy apreciado por el tamafio de las perlas @&l 3nm., de suave y delicada textura,
lisa y mantecosa, su color varia de gris claro,i deansparente, a gris oscuro”

(http://www.delbuencomer.com.ar). Este caviar sedeeen latas de color azul.

- Caviar de OsetraEl esturién Osetra mide alrededor de 2 metrogsapentre 20 y 80

kilos. Su sabor es algo afrutado con un suave t@gneez y un sutil aroma a yodo, con
textura muy firme y prolongado final en la bocatgti/pescadosymariscos.consumer.es).

El tamafio de las huevas es levemente menor gdel éBeluga, de 2,5 a 3 mm. de
diametro. Su color se divide en gris oscuro a garo-verdoso para el caviar de Osetra y en
color ambar oscuro a ambarino translicido casi paca el caviar Imperial de Osetra

(http://www.delbuencomer.com.ar).

Estas dos (2) clases de caviar Osetra “no tiemguna diferencia en el sabor, pero si en
el precio. El Osetra Imperial no llega al 1% detdtalidad de la produccion, por esto se
transforma en una rareza” (http://www.delbuencoomen.ar). Las latas en las que se vende

son de color amarrillo.

- Caviar Sevruga‘El esturién Sevruga es el mas abundante y elpegsefio. Mide como

maximo 1,5 m, y pesa unos 25 kilos.” Se calcula lgumitad de la produccion de caviar se
obtiene de Sevruga, por eso es el mas econdmico lae tres (3)
(http://pescadosymariscos.consumer.es).

“Sus huevas son pequefias, miden entre 2 y 2,5dardiametro. De color gris claro a

gris oscuro. Sabor salado-marino, acentuado y mpgaldo, con dejo a avellanas”
(http://www.delbuencomer.com.ar). Se comercializdatas de color rojo.
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4.1.3. Sucedaneos de caviar

Un sucedaneo, segun el Diccionario de la Real Aonalé&spafiola, es lo “dicho de una
sustancia: que, por tener propiedades parecidassadé otra, puede reemplazarla”
(http://buscon.rae.es).

El alto costo del caviar y el peligro que actualteerorre el esturién en su habitat natural
han llevado a que la industria incluya dentro detaado el consumo de huevas de otros peces
como el salmon, el pez lumpo, el pez volador olusw caracoles, bajo el nombre de

sucedaneos de caviar (http://www.excelenciasgoucora).

4.2. Iniciativa Caviares Venezuela C.A

Caviares Venezuela C.A. es la iniciativa emprekalgh Ingeniero Eduardo Rodriguez,
egresado de la Universidad Catélica Andrés Belloergpara su Trabajo Especial de Grado
(del afio 2010) realizé un estudio de factibilidatre la creacion de una unidad productora de

caviar sintético a través de practicas responsablesl medio ambiente.

La idea del emprendimiento de dicha unidad prodactte caviar sintético comenzé a
gestarse en el afio 2008 cuando el entonces edwidianingenieria Industrial, Eduardo
Rodriguez, cursé la materia de Produccién | enrivédsidad Catélica Andrés Bello, ya que,
el proyecto final de dicha asignatura consistié i@éear un plan de negocios para un

determinado producto, siendo el caviar sintéticaelegido.

Posteriormente, en el 2009 el emprendedor partieipél Concurso Ideas, en el que logré
calificar hasta la etapa semifinal. EI Concurscafdé’como sus organizadores lo resefian, es
una competencia anual de planes de negocio y deeadimiento social, cuyo objetivo es
fomentar la cultura de innovacién y generacion devbns negocios, asi como incentivar

iniciativas sociales sustentables en Venezuelati{igaez, 2010, p. 8).
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El trabajo especial de grado fue culminado y datendurante el primer trimestre del afio

2010 y obtuvo una calificacion de veinte (20) psntmajo la tutoria de la Profesora Ana Julia

Guillén.

Actualmente, el emprendedor se encuentra ases@@ad@rofesionales y expertos del

Parque Tecnoldgico de Sartenejas de la Universtiiadn Bolivar. El proyecto de creacion

de la empresa esta en la etapa de incubacion st&e estudiando todos los pasos necesarios

para el lanzamiento de la misma al mercado empaésanezolano.

El Ingeniero Eduardo Rodriguez en su Trabajo Eapet® Grado planted la mision,

vision, filosofia y valores de la organizacion:

e Misién:

e Visiébn

La mision de la empresa Caviares Venezuela C.Aaesntizar

el deleite de los consumidores proporcionando cauietico de
calidad respetuoso con el medio ambiente. Ademas se
compromete a ofrecer rentabilidad creciente y sdste a los
accionistas y a los empleados la posibilidad derde$ar sus
competencias profesionales (Rodriguez, 2010, p. 9).

“Consolidar el liderazgo de Caviares Venezuela &A.el mercado ofreciendo caviar

sintético de calidad para situarse como una dernfggesas de mas rapido y mejor crecimiento

a nivel nacional e internacional” (Rodriguez, 201.08).

Distinguirse por ofrecer productos de calidad, pamentar las
oportunidades de desarrollo profesional y persamdfe sus
empleados, por la rentabilidad sostenida para rogest
accionistas y por contribuir positivamente con txiedad a
través de un compromiso respetuoso con el medioeateb
(Rodriguez, 2010, p. 8).

35



* Filosofia

“La empresa Caviares Venezuela C.A. fundamentaasofia en la ética, la justicia y el
respeto mutuo. Estos principios coexisten con Ua@ wision del campo profesional y una

actitud proactiva para enfrentar los retos del asot (Rodriguez, 2010, p. 9).

 Valores

“Para alcanzar el éxito de la empresa, CaviareeX(erla C.A. se basa en el seguimiento
de sus valores: trabajo en equipo, conocimientaazhde servicio, sentido de pertenencia y
puntualidad” (Rodriguez, 2010, p. 9).

4.2.1. Caviare

El producto Caviare, es un caviar artificial elamr por la empresa Caviares Venezuela
C.A,, el cual se fabrica bajo técnicas de gastrdaanolecular utilizando como ingredientes:

mariscos, colorante, agua, sal y preservantes {§azir, 2010, p. 17-18).

En el Trabajo Especial de Grado del Ingeniero Ethud&odriguez, se determin6 que el
producto debe ser de color negro y venderse eemteesones de 50 gramos y 100 gramos a
los precios de Bs. F. 55 y Bs. F. 75 (precios afibOp También, durante efocus group
llevado a cabo en el mencionado estudio, se estabtemo resultado la conveniencia de
sustituir el nombre de caviar sintético por sucedade caviar, por consiguiente desde ese

momento se nombré de dicha manera.

Caviare se crea con la idea de ser un productdwtastque permite poner al alcance de
los sectores B y C de la sociedad venezolana unamdea alta calidad y que se produce

cuidando el medio ambiente.

Para comercializar este producto, inicialmentegstablecié su segmento de mercado en
personas, de ambos sexos, mayores de 25 afoslisangs, en el estudio llevado a cabo por
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Rodriguez (2010), en el que encuestd a 385 persiméss municipios Baruta, El Hatillo y

Chacao se determiné que la mayoria de los consuvesigtenciales tendrian 37 afios o mas.

En dicho estudio también se determino que el 74%talal de entrevistados estaria

dispuesto a comprar el producto, por lo cual semeierminar la viabilidad del proyecto.

El creador de Caviare lo describe como un alimetgcalto valor nutricional, que se

caracteriza por ser de calidad, elegante, asequiateldgico.

4.3. Competencia de Caviare

Caviare es un producto unico, hecho a partir demaaprima nacional, cuyo proceso de
elaboracion es amigable con el medio ambiente.atiente, todos los productos que entran
como sustitos de caviar son en realidad huevastrds peces, que por ser de mas facil

obtencion ofrecen un precio mas asequible pararguwmidor promedio.
Es por este motivo, que se puede decir que Can@posee una competencia directa, sin

embargo, al entrar en el territorio de los sustdescaviar todas las huevas de otros peces

(diferentes al esturion) se convierten en unaéusstmpetencia.

4.3.1. Ventaja competitiva

Caviare es un producto Unico no sélo por su proceselaboracién innovador y pro-
ambientalista, sino porque ofrece al mercado vdaeaoun alternativa 100% nacional para

disfrutar de toda una experiencia de estatus ytdele

4.3.2. Precios y puntos de venta

Rodriguez (conversacion personal: julio 2011), meitsd que la venta de Caviare debia

iniciarse, por motivos estratégicos, en pocos pume la region capital, incluyendo los
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siguientes automercados y sitiosd#dicatesenLa Muralla, El Patio, Plaza’s, Excelsior Gama
y Rey David.

Los precios de la competencia fueron recolectadoante el mes de agosto del afio 2011.

Tabla 1: Competencia

ProbucTO

PUNTO(S) DEVENTA

PRrRECIO

IMAGEN

50grs. (Huevas de

Lumpo)

Caviar Aleman Negrd

Automercados Plaza’

Bs.F. 43,13 + IVA

Caviar Aleméan Rojo
50grs. (Huevas de
Lumpo)

Automercados Plaza’

Bs.F. 43,13 + IVA

No dispanib

Caviar de Islandia
Rojo 50grs. (Huevas

de Capelan)

Automercados Plaza’

Bs.F. 29,91 + IVA

Caviar de Islandia

de Capelan)

Rojo 100grs. (Huevas Automercados Plaza’

Bs.F. 50, 45 + |V

e
R

Caviar Stuhrk de

Automercados Plaza’

Excelsior Gama

Rojo 100grs.

El Patio

Bs.F. 80, 00 + IVA No disponible
Trucha 50grs. La Muralla
Rey David
Caviar Stuihrk Aleman Automercados Plaza’s ‘w’;)
. Bs.F. 78,48 + IVA
Negro 100grs. El Patio }'?3”"’"
Caviar Stuhrk Aleman Automercados Plaza’s (gy, !

Bs.F. 78,48 + IVA
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Caviar Stuhrk Salmor
100grs.

1 Automercados Plaza’
El Patio

S

Bs.F. 110,77 + IVA

>

Caviar Stuhrk Islandig
100grs.

1 Automercados Plaza’
El Patio

S

Bs.F. 49,29 + IVA

Caviar Stuhrk Islandié
Negro 50grs.

1 Automercados Plaza’
El Patio

S

Bs.F. 29,29 + IVA

Caviar Stuhrk Islandig

1 Excelsior Gama

) . Bs.F. 32,00
Rojo 50grs. El Patio
Salmon Shikran La Muralla
Bs.F. 157, 09
120 grs. Rey David
Muijjol Shikran 120 )
Rey David Bs.F. 43,00
ars.
Huevas de Salmoén Rey David Bs.F. 1050,00 x 1
. o ) Entre Bs.F. 1300,00 Y ] .
Caviar (Original) Rey David No disponible

4.000,00*

*Segun la informacién obtenida del personal del Rayid de La Boyera (comunicacion
personal: agosto 2011), el caviar original masgmeés el irani (también es mas costoso), pero
el que se consigue con mayor facilidad es el ugs.precios se encuentran dentro del rango
expuesto anteriormente y las diferencias van aralgalel lugar de origen, el tipo de caviar y

el peso de la lata. Actualmente, el local no cueuia el producto pero puede obtenerse

mediante encargo.
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4.4. Mercado Venezolano

Durante el mes de Octubre del afio 2010, el Presdemezolano Hugo Chavez anuncid
en cadena nacional: “Firmamos un convenio con Ragia criar en Venezuela esturiones del
mar Caspio y asi disponer de caviar en cualquierdegp® de PDVAL”’
(http://www.talcualdigital.com).

Si bien la firma fue sélo una intencion de acugpdo parte del gobierno venezolano, la
noticia resultdé polémica y desperto6 el rechazadeséctores opositores. Hasta el momento no
ha existido una verdadera consolidacion del acugeldema de un posible caviar venezolano
salié de la agenda publica sin que se le diera ntegrescendencia.

Sin embargo, la idea de que se crien esturion&epeazuela se encuentra latente y para

Caviares Venezuela C.A. resulta imprescindible isegdulesarrollo de este proyecto.
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V. METODO

5.1. Objetivo general

Crear una estrategia comunicacional para la coalaation del producto Caviare, de la
empresa Caviares Venezuela C.A.

5.2. Objetivos especificos

« Identificar elementos de imagen de marca papacelucto Caviare.

« Establecer el posicionamiento del producto Caviar

5.3. Tipo de investigacion

La investigacion se considera cualitativa por ldursdeza de los datos y de tipo
exploratoria, ya que, se va a incursionar en elcatkr con un producto nuevo: el caviar
sintético, en tal sentido, no existe ningln antentzlo punto de referencia que permita guiar
al investigador. (Hernandez, Fernandez y Bapt21@g).

5.4. Disefio de la investigacion

Para el desarrollo de este Trabajo Especial dedGaditilizd un disefio no experimental

de campo.
No experimental, ya que, se consideré una “invaskign sistematica en la que el

investigador no tiene control sobre las variabledependientes porque ya ocurrieron los

hechos o porque son intrinsecamente manipulabiastn por la cual “la variacion de las
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variables se logra no por manipulacién directa poomedio de la seleccion de las unidades

de analisis en las que la variable estudiada peesencia” (http://www.eumed.net).

Y de campo, dado que, este trabajo de investigag@rse guid por la cantidad o la
estandarizacion de los datos, sino por la calidadigueza de la informaciébn como
consecuencia de la imposibilidad de asignar aleabente a los participantes del estudio.
(Kerlinger y Lee, 2002).

5.5. Sistema de variables

* Imagen:

- Definicibn conceptual: Segun la Real Academia Esfgiuna imagen es una
“figura, representacion, semejanza y apariencia aflgo”, también, puede
entenderse como el “conjunto de rasgos que caizateante la sociedad a una
persona o entidad” (http://www.rae.es).

- Definiciébn operacional: Es la manera en la cual i@avquiere darse a conocer
(dentro del mercado venezolano) desde una perggeento conceptual como

grafica, manteniendo la idea de calidad, eleganeologia.

« Comunicacion:

- Definicién conceptual: “La comunicacion consistel&transmision de un mensaje
de una persona o entidad a otra, en base a unvobjgtfijado, a través de un
determinado medio” (Garcia, 2008, p. 25)

- Definiciébn operacional: Son los mensajes y meditiizados por Caviare para
lograr establecer una relacion empética y eficientesus clientes y consumidores

potenciales.
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* Posicionamiento:

Definicion conceptual: De acuerdo a Ries y Tro@0@), el posicionamiento es la
forma en la cual un producto se ubica en la meptesiud cliente prospecto; la
esencia de la idea de posicionamiento radica gotacque las percepciones son
reales para poder reestructurarlas y crear laiposigie se desea.

Definicion operacional: Es la posicion que quieneer Caviare dentro de la mente

de sus clientes y consumidores potenciales.

» Competencia:

Definicion conceptual: Segun Iniesta (2005) competees “cualquier empresa o
marca que ofrece en nuestro mercado productos asawila los nuestros
(competencia directa) o sustitutivos de los misrfamnpetencia indirecta)” (p.
117).

Definicion operacional: Si bien Caviare es un paduinico, la competencia esta
compuesta por todos aquellos productos que haadenaal mercado venezolano
bajo el perfil de sucedaneos de caviar, por lo iggmeievas de peces (diferentes al

esturion) que ofrecen una alternativa a bajo costo.
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5.6.

OBJETIVOS

ESPECIiFICOS

V ARIABLES

Operacionalizacion de las variables

DIMENSIONES

| NDICADORES

Toricos

INSTRUMENTOS

FUENTE

Identificar
elementos de
imagen de
marca para el
producto

Caviare

Imagen

Ecolbgica

Responsabilidac

ambiental

Consideras que un sustitu
de caviar es un productg
ecolégico.
Considera importante
consumir productos que

ayuden al ambiente.

Calidad

Nivel de calidad

Un sustito de caviar, en s

opinion, es un producto d
calidad.
Considera que la
comunicacion de Caviare

refleja calidad.

Gréfica

Logo

¢ Qué opinas de la
tipografia?

Emblema

¢, Qué opinas del emblen

D

Entrevistas

Focus groups

a?

Expertos en

publicidad

Potenciales

consumidore

Uy

Potenciales
clientes en

gastronomia|
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¢, Qué opinas de los colore

Colores ¢ Cudles colores utilizaria
ta?
¢, Qué opinas del slogan?
Mensaje Slogan ¢, Qué te transmite el
Comunicacion producto?
) ) ) En qué medios ves a
Medios Tipos de Medios _
Caviare
¢,Dénde utilizarias Caviare?

. - Expertos en

De Uso ¢ Cuando consumirias o

) publicidad
Caviare?

Establecer el ¢ Por qué consumirias _ _
o _ _ ) Entrevistas | Potenciales

posicionamientd _ Tipos de o Caviare? _

Posicionamientp ) Beneficio ) _ _ consumidores
del producto Posicionamient ¢, Qué necesidad satisface el
) _ Focus groups

Caviare uso de Caviare? _

_ _ Potenciales
¢, Quiénes consumirian _

_ ) clientes en
Usuarios Caviare? i
gastronomia

¢ Consumirias Caviare?
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En relacion a

otras marcas

¢, Qué ofrece Caviare que no
ofrece otros tipos de caviar?

¢, Qué es lo novedoso de

Ruptura )
Caviare?
¢, Conoces algun tipo de
Directa caviar sintético dentro de
mercado?
_ Tipos de
Competencia _ o _
Competencia Si quisieras consumir
_ caviar, pero no lo puedes
Indirecta

adquirir, por cual producto

lo sustituirias
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5.7. Unidades de analisis

Para la creacion de la estrategia comunicacionlapelucto Caviare se utilizaron las

siguientes unidades de andlisis:

» Expertos en publicidad: Son aquellos profesionedgmcitados en el area de la
comercializacion y el posicionamiento de productper lo cual pueden
suministrar informacion oportuna sobre como delpdasentrada de Caviare al

mercado venezolano.

» Potenciales clientes area gastronOmica: Son peysgug se encuentran
vinculadas, de manera profesional, con la prep@made alimentos y, como
consecuencia, pueden incluir a Caviare en la edaibir de sus platos y

recetas.

* Potenciales consumidores: Son personas que tiehgreri#l buscado por
Caviare y que podrian llegar a consumir el produot@a vez que éste esté

disponible en el mercado.

5.8. Seleccion de la Muestra

Para la elaboracion de la estrategia comunicacgm#iabajé con dos (2) tipos de muestras

no probabilisticas: La muestra de expertos y lastnaele caso-tipo.

Las muestras de expertos, tal y como sefialan Héerafernandez y Baptista (2008), son
utilizadas frecuentemente en estudios cualitatiw@xploratorios en los que es necesaria la
opinién de individuos expertos en un tema. Porasteplas muestras caso-tipo, también, son
utilizadas en estudios exploratorios y cualitatjyzeyo en este caso lo importante es la riqueza

de la informacion y no la estandarizacion de Idesla
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5.8.1. Tamafno de la muestra

Segun Namakforoosh (1989) el tamafio de la muestrdebe escoger “tomando en
consideracion el nivel de precision o la cantidacdor que sea aceptable” (p. 199) y esto va
a depender de las circunstancias en las que sergreel proyecto llevado a cabo; es por
esto, que dadas las caracteristicas de este edaglimuestras pertinentes se integraron de la

siguiente manera:

« Cuatro (4) expertos en el area de la publicidad:

- Liliana Strubinger: Directora de investigacionestdm en Starcom Mediavest
Group, empresa asociada a la agencia de publite@a®urnett.

- Francisco Unda: Lider de proyectos dearketing en la empresa Bodega
Marketing.

- Roberto Fonfria: Presidente y Director creativolaleagencia de publicidad El
Autobus.

- Jacobo Riguelme: Epistemdlogo y Director del progra/enezuela-VALS™ con

22 afios de experiencia en inteligencia de mercado.

* Ocho (8) potenciales clientes del area gastrondénSeatrabajé con miembros del
Centro Venezolano de Capacitacion Gastronomica G)VEste instituto se encuentra
ubicado en Chuao y desde hace doce (12) afios deadadla formacién de

profesionales en las artes culinarias.

e Seis (6) potenciales consumidores: Utilizando lesosl obtenidos por Rodriguez
(2010), se pudo determinar que los potencialesuroia®res eran personas de ambos
sexos, mayores de 37 afios, pertenecientes a ledosesB y C; por lo cual, se
reunieron —dentro de la Direccion de la EscuelaCaenunicacion Social de la
Universidad Catdlica Andrés Bello- a seis (6) sagetmiembros de la comunidad

ucabista, cuyos rasgos eran acordes a las necesideldestudio.
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5.9. Instrumentos

Con el fin de alcanzar los objetivos propuestosutiezaron dos (2) instrumentos de

investigacion: la entrevista semi-estructuradasydous group® grupos focales.

Segun Acevedo y Lopez (1998), las entrevistasasafican seguin su propdsito y segun su
conduccién; para el desarrollo de este trabajgprebdsito de la entrevista fue recopilar
informacién que arrojara datos sustanciales, piemt#s de una fuente experta, para el

desarrollo de la estrategia comunicacional de Cavia

Por su parte, la conduccion de la entrevista feimi-®structurada; segun Carrera y
Vazquez (2007) este tipo de entrevista se origimando, a pesar de poseer preguntas
elaboradas previamente, el entrevistador pued&aeaitras no contempladas inicialmente

con la finalidad de recolectar una mayor cantidaéchtbrmacion.
También se utilizaron lofocus groups que se dan cuando entre seis (6) y diez (10)
personas -cuidadosamente seleccionadas en funcéndeterminadas caracteristicas

demogréficas o psicograficas- se retunen para dissutetalle algin tema de interés (Kotler
y Keller, 2006).

5.9.1.Validacion de los Instrumentos

Los instrumentos fueron validados por los profesore
e« Ramon Chavez: Profesor de Comunicaciones Organizaleis, Comunicaciones
Integradas y Gerencia Comunicacional de CrisisaeBdcuela de Comunicacion

Social de la Universidad Catélica Andrés Bello (LE)A

* Pedro Navarro: Coordinador académico de la Esamsi@omunicacién Social de

la UCAB. Profesor de Gerencia de Proyectos Comaitnales y Mercadotecnia.
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» Gabriel Aponte: Profesor de Publicidad Il en laida de Comunicacion Social
de la UCAB.

5.9.2.Modificaciones luego de la validacion

Ir al Anexo 11.2 para ver los instrumentos oritgea

* Modelo de entrevistas a expertos en publicidad

Se incluyd en la dimension Comunicacion-Mediosidmisnte pregunta: En caso de una

estrategia de bajo costo ¢ ddnde debe tener pradamarca?
» Guia defocus grouppara potenciales consumidores y clientes en algastrondmica
- Se modific6 el orden de la dindmica y se comenzé ¢t@ dimension
Comunicacion-Mensaje (preguntas 11, 12 y 13).
- Se incluyd una pregunta sobre estrategias de bagto cen la dimensién

Comunicacién-Medios.

En el caso ddbcus grouppara potenciales clientes en el area gastrondmidagustacion
se realizo desde el inicio de la dindmica.

Por su parte, en dbcus grouppara potenciales consumidores la degustacionadede

luego de haber explorado la idea conceptual dsttategia comunicacional.

5.9.3.Dias de la aplicacion de los instrumentos

» Entrevistas a expertos en publicidad

- Liliana Strubinger: Martes, 17 de mayo de 2011
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- Francisco Unda: Martes, 07 de junio de 2011
- Roberto Fonfria: Miércoles, 06 de julio de 2011

- Jacobo Riquelme (entrevista electrénica): Mart@gje julio de 2011

* Focus groups

- Potenciales clientes en el area gastronomica: 3u28ele junio de 2011

- Potenciales consumidores: Martes, 28 de junio d4 20

5.10. Criterios de analisis

Para el procesamiento y analisis de los datos wlotem través de la entrevista y fosus
groupsse utilizaron matrices de contenido, ya que, Aadss.f.) sefiala que éstas son una
forma de analisis que permite establecer mas féotienla relacién entre los diferentes datos

vinculados a un tema.

Ademas, las matrices dependen directamente derlacesa del fendmeno estudiado y
por lo tanto va a permitir recoger las diversasfis de expresion del mismo, para lo cual es
importante comprender la intencion del hablante enet en cuenta el contexto

(http://public.centrodeestudiosandaluces.es).

Para este proyecto se disefiaron las siguientegesafver Anexo 11.3.):

e Matriz # 1: Entrevista semi-estructurada - Expeeio®! area de la publicidad

» Matriz # 2:Focus group Potenciales clientes en el area gastrondmica

» Matriz # 3:Focus group Potenciales consumidores
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VI. RESULTADOS

6.1. Matriz # 1: Entrevista semi-estructurada - Bxps en el area de la publicidad

Venezuela no es
mercado enfocado en
las causas
ambientalistas,
entonces ¢como se

puede convertir en

IMAGEN-ECOLOGIA

atractivo un producto

gue sea ecoldgico?

Liliana Strubinger
La causa ambientalista
algo que, para mi, se es
convirtiendo en una
tendencia mundial. Si

bien, hay mercados que

no se caracterizan, en sf

por promover toda la part

ecologica si creo que es

algo que a nivel mundia
se haido trabajando

muchisimo, creo que

EXPERTOS EN

Francisco Unda

S Yo soyde los que
a considero que todas las
propuestas que aborda ¢
marketing,con la
comunicacion, no tienen

, ningun limite en lo
e absoluto. Aun cuando la
propuesta pareciera no

tener sentido en un

mercado que no habla d

la ecologia, si uno es lo

TREVISTADOS

Roberto Fonfria

Yo si creo que hay una

2l un mercado muy
sin embargo, nosotros,

por campafas que hem

era como obvia que es
£ que nO SoMOos un pais

muy desarrollado en es

consciencia, aunque no

avanzado en ese tema,

hecho, hemos podido ver

dos cosas: la primera que

Jacobo Riquelme

DS No Contest6
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vendra siendo un refuerz
con estos nuevos
productos.
Por ejemplo, Venezuela

es un mercado que se h

ido enfocando mucho en

esta parte de la aparieng

fisicay la salud, y quizas de los que cree que todq

por ahi te puedes ir por losignifica. Y en la ecologig

caminos verdes e ir
uniendo la salud con lo
ecologico y sus

beneficios.

51 sexy, porque depende d

0 suficientemente
inteligente podemos hacs

que esa propuesta sea

a cdmo nosotros podamos
venderlo, comunicarlo,

iasobre todo porque yo so

si no ha ocurrido antes, n
significa que no podamo

hacer un hito y venderlo

temay ven el problemg
or ecoldgico como algo

uy secundario. La parte

epositiva es que si hay ur]
5 movida, sobre todo en |
gente joven, que va hac
y tratar de hacer algo en
D ese sentido. Si hay

,inquietud y los producto
0 deben conectarse a es

o

5 inquietud.

1a

a

¢, Como, un producto
como Caviare, puede
ser atractivo valiéndose
de su atributo

ecologico?

Lo primero es conocer al

consumidor, conocer al
mercado definitivamente
porque eso es lo que te
a ayudar a entender cu3
es la mejor via de llegarl
con un producto a un

mercado que no se

Me faltaria informacién
, te diria a muy groso mod
\l  decisiones desde lo
e emocional y lo justifica

desde lo racional.

Buscaria una

para responderte eso, pe

a que el ser humano toma

El que pega primero,
rqpega dos veces y este ¢
0 uno de los primeros

producto que se van g
montar en esa ola

ecologica. Creo que el

tema ecoldgico puede s

un gancho interesante

2posicionar(se) sobre la ba

er

Si Caviare logra

del atributo ecologico
como referente dstatus Si

ecolégico implica
statugaspiracional, de

moda, tendra mas
posibilidades. El 46% de |
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caracteriza por ser
ecoldgico. A través de
esto tu vas a tener algun
insightso tips sobre los
cuales vas a poder crear
estrategia.

Como promover lo
ecologico aqui, a través (
la salud.
También hay un tema d¢
statusque tiene que ver
con la parte psicografica

quizés el consumir este
tipo de productos es alg
por lo que voy a ser bier
visto, me voy a ver bien
delante de los demas y €
me da reconocimiento,
prestigio y te refuerza tu

ego.

comunicacion muy

obviamente seria la
la emocion de cuidar el
medio ambiente.
Yo no daria muchas
le razones, yo intentaria
meter mucha emocién a

comunicacion.

O

|

emocional para incentivar dos razones: porque €

DS esa accion de compra y

para el lanzamiento po

algo innovador y que si
existe mucha gente qug
le gustaria tener una vid
mas ecoldgica y sienter
que estan en un pais
donde las condiciones n
aestan dadas para hacer
de esa forma; yo si creq
que este producto es ur
buena manera para qu
esas personan que
quieren (ser ecolégicas
y todavia no lo han
hecho. Este es un
producto con el que no
tienes que hacer nada,
ya hizo el trabajo

ecologico por ti.

U

a

0]

lo

1a

poblacion es motivada por
status.
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¢, Qué elementos
resultas relevantes,
dentro de la publicidad,
para que un producto

se considere de calidad

Te puedo decir, desde €
punto de vista de
investigaciones, que lo
que tu digas es
verdaderamente
importante, es decir, lo
gue vaya implicito en el

mensaje, que eso sea
verdad y creible. Que el
? producto te entrega lo qu

te esta diciendo, eso
genera confianza. Lo qu
digas y como lo digas er
el lenguaje de ta grupo d

referencia.

Mira, es muy buena la
pregunta. El tema de la
percepcion de la calidad
| pasa por muchas aristas
pero la gente de Procter
hace muchisimos afios,
hablaba de los dos
momentos de la verdad:
momento en que lo
compro y el momento en
el que lo uso, donde se d@
el performancelel
e producto. Pero
definitivamente el
e marketingevoluciono y la
1 calidad percibida no vien
e atada Unicamente al
performancduncional del
producto, sino lo que tu
logras a través de la

comunicacion.

Estan los obvios: Que I
5, controles de calidad
: previos: como lo

hicieron, cémo sabe,
como es desde el tipo d
| vista higiénico, sobre
todo si es un alimento,
estén cubiertos, esa es
abase de la piramide. Yé
después cuando entras
elementos que puedes

controlar a nivel de
imagen: el disefio que

e tenga, cOmo esté
empacado, cémo lo
publicites, dénde lo

vendas.

|

la

a

Lo barato sale caro.
Calidad tiene que ver cor
precio alto, exclusividad,

Unico, nuevamentstatus.
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¢, Coémo debe
comunicarse un
producto sustituto para
ser considerado de

calidad?

Va otra vez con lo el
mensaje. En el mensaje

donde va a ir el secreto

para que ta puedas tener sentir conmigo, expresa

receptividad.

esla sensualidad, que es I¢

Yo creo que deben existi
tres elementos: misterio
sensualidad e intimidad,
Voy con el misterio, es n
decirlo todo, ojo cuando
algo es nuevo no debo
abarrotar a ese usuario ¢

informacion. Luego vieng

que el consumidor pued

emocion, que es diferent

a comunicar una emocién,pero ese nuevo segmen

para crear empatia y se

genuino. Y por ultimo est

el amor, donde el producto tiene posibilidades de

reconoce que no es

perfecto y crea ese lazg

con el consumidor.

Ahi habria que estudiat
r bien el mercado para

saber dénde entra

D conozco, existen

ldasta otras huevas que

son caviar. Tu tienes qu

a mas sencilla, tratar de
[ posicionarte como cavig

e no tiene ningun sentido

A algo nuevo o que no

consumir caviar, es unag
buena entrada, sobre to
ahora que hay upoom

en los restaurantes y

porque, hasta donde yo

diferentes tipos de cavia

que van desde el caviar

I que este avido de probar

=

no

e

D ver donde esta tu entrada

do

No contesto
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gastronomia. Debe crea

su nicho.

Al

¢, Qué elementos
consideras importantes
para la imagen gréafica
de un producto como

Caviare?

Una valla con muchisimg
texto no es nada atractiv
Menos informacion des,
pero que visualmente de
una imagen que ya logré
enviar el mensaje que t(
quieres va a ser

muchisimo mejor.

D

O

S

A4

I

Yo creo mucho en lo que
dice Seth Godin, en lo qu

significa comunicar a

través de historias, él dic

en un mundo abarrotadd
de tanta informacion,

contar historias supone u

atajo y entre mas sencill
mejor y si el consumidor
participa, aun mas. Perg
graficamente, 1. Contaris
una historia; 2. Seria mi

participacion como marcs

poco invasivo y 3. Mostra

la causa detras de la
historia (ecologia). Pero
hay que verbalizar aunqu
sea una funcionalidad de

producto porgue no es Iz

> YO creo que en principidg
e habria que disefiar un
buen logo y una buena
eiimagen, entendiendo pg
) buena imagen que estg
nunca debe verse com
runa imagen de atiin o u
a lata de sardinas, esto
debe verse con una
imagen exclusiva dentrg
1 de un segmento que n¢
esta tan alto como un
q caviar pero debe tener g
r aura de que es una cos
exclusiva y que cuandd
me acerque me lleve Ig
egrata sorpresa de que €

| una cosa econdmica. S

n debe tener un cuidado ¢

-

D

na

D

D

U

a

2S

e

Colores definidos pero ng

fuertes, imagenes que
impliquen un elemento
sexy y al mismo tiempo

clasico y elegante.
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emocion por la emocién

un disefio muy limpig
sofisticado y moderno.
No debes dejar de lado
elemento ecoldgico, yo
diria que hasta la forma
de empacarlo deberia
representarlo, desde Ig
tapa, la etiqueta, hasta
forma en la que esta
hecho tu deberias hablé
como todo esta hecho, ¢
decir, este papel con e
gue hicimos el lacito eg
reciclado de yo no sé qu
cosa, que todo tenga alg
que te diga: no solo soy
un producto ecoldgico
porque no estoy
contribuyendo con
terminar de matar una

especie sino que hasta

|

|

a

D

JO

la
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bolsita en la que te lo
dieron es una ecoldgica
un detalle de disefio de

punta a punta.

¢,Cuales colores
resultan mas propicios
para promocionar un
producto que busca ser
elegante y ecoldgico,
como el caso de

Caviare?

Verde.

Blanco y negro.

Se vale todo, porque

tienes un producto con la

hoja en blanco. Mas qu
decirte cuales colores, Y
te diria que no debes
jugar con demasiados
colores, yo creo mas bie
gue esto deberia ser ur
cosa sencilla y elegante
en el sentido de escoge
una paleta de colores
limitada y jugar con eso
tres o cuatro colores a
nivel de detalle y
contrasten muy bien
juntos. No lo veo como

algo muy vistoso.

D

n
a

b

Rojo y verde.
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En su opinién, ¢ Cémo
debe dirigirse el
mensaje de un
producto como
Caviare? Ejemplo:
Segun su calidad, su
preocupacion por el
medio ambiente, su
innovacion, la
experiencia de
elegancia ystatus que

brinda.

Ta perfectamente puede
comunicar esos cuatro

atributos. Ahora, que los

comuniques todos en un

mismo mensaje, eso No
lo que tienes que hacer
T te puedes enfocar en
parte de innovacion, per
ciertos elementos visuale
te van a permitir
demostrarle al consumidg
gue es un producto de
calidad. Influyen los
colores, doénde lo
consumas, el precio se
asocia con la calidad.
En el mensaje con un
elemento y con los
recursos creativos tu
puedes demostrar lo

demas.

s El mensaje, insisto, debg

e®bvio. Yo te pregunto a ti

D pensar, cual es la palabr

’S que queremos que esté

biResponder estas pregunt

enfocarse en la causa quela hora de una campan

esta detras del producto.

veces se nos olvida lo

la caviar en qué deberia

detras de ese caviar.

es como poner la carrets
delante de los caballos.
El consumidor necesita
que lo sorprendan hay qu

reivindicar el instinto y las

al consumidor, porque
desde hace afios el

consumidor viene

2 Tienes muchas aristas

cuando uno piensa en ese siento que todos esos

campafas rompedoras rjoprimer punto que tratari
nacen de una preguntaderay es generar la prueba

escoger muy bien para no

, tratar de abarcar tanto, \

argumentos que tu me

a dicen, son validos, perd
son super racionales y y
no siento que éste es u
as producto que tu vas a
3 comprar por un arranqu
tan racional, le falta un
poquito la parte emotiva
le como por ejemplo el

5 sabor. Creo que hay ur

dando curiosidad de qu
es una cosa sabrosa,

cémo lo puedes comer

D

Ade mercadeo habria que

o

o

n

je2)

D

Calidad +status la

innovacion no es tan

e interesante, la ecologia €

un plus fice to havi

n
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diciendo cosas que son
politicamente correctas \

mas de lo mismo.

creo que me iria un poc
por la parte del gusto
como para llamar la

atencion por primera ve;

¢, Qué medios resultan
idoneos para
promocionar un
producto de compra,

como lo es Caviare?

Los medios pueden ser
tanto tradicionales, los
gue hemos visto como la
television, la radio... o los

medios no tradicionales

gue son los que emergengran paradigma, antes uf

en los ultimos afios. La

idea no es estar en lugares uno pensaba en medios

de altorating, se puede
estar en lugares de bajo
rating pero de alto
impacto para un grupo,
segun sea la

segmentacion.

Mira, definitivamente,
racionalmente, ATL nadg
Yo soy de los que cree
que antes de pensar er
medios, hay que pensar ¢

gue todo significa. Hay u

decia: todo comunica y

para comunicar. Yo me h
dado cuenta que estan
cambiando ese verbo y s
accionar. Ahora hay que
pensar en que todo
significa y como lleno de

significados mi marca y

. Depende de la capacida
de produccién y de
abarque. No deberias
erlanzar ningdn medio qu
N genere una demanda
10 mayor a la que puedes
cubrir. Yo pensaria en
5 empezar con algo com¢
erevistas, internet y trata|
de entrar fuerte en rede
u sociales para crear
mucho boca a boca, cre
gue este producto pued
ir agarrando calle por Ig

gue es el tema de la

d

D

D

r

o

Para trabajar desde la

cuspide de la piramide de

statusimportantes son las
redes sociales, para

masificar TV.

D
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luego en qué medios.

recomendacion antes
algo muy masivo. El
punto de venta:

degustaciones.

¢.En caso de ser una
estrategia de bajo
costos donde debe tener

presencia la marca?

Redes sociales.

En medios no
convencionales, en medi
de contacto fisico fuera
del mundoon-linees

costosisimo, entonces y

siempre he dicho que si te

vas a montar en productg
target, de bajo volumen
como éste, vayas al

mundoon-line, pero

primero preguntate cOmo

vas a dar significancia
dentro de ese mundo.
Yo haria alianzas para

capitalizar much®R

DS

Es hasta conveniente
para este producto. Yo
i me alejaria de las
campafias muy masivas
DS
exclusividad, como un

secreto muy bien
guardado donde todos
piensan que son los

anicos que lo conocen,

esto ayuda a mantener |a

No contestd

62




O
'_
z
w
=
<
Z
o
Q
S
(ol

¢ Qué cree que aporta a
mercado un producto

como Caviare?

En primer lugar, el
refuerzo en la conscienci
gue deberiamos
desarrollar, en cuanto e
cuidado del ambiente.
segundo, que con esto t

estas cuidando tu.

a

e

Si vemos al mercado
como gente, yo te diria
que funcionalmente una

opcion mas, que te ofrec
una mejor opcion de
precio. Pero si te respong
sobre el beneficio
emocional, puede aportg
muchas cosas a gente q
nunca se imagin6 poder
tener el acceso a comprs
un producto y vivir la
experiencia del mundo d¢

caviar.

Por un lado, por la

misma categoria, entra
e
como un producto de

i lujo y cada vez las
0
posibilidades en

Venezuela se cierran m

=

para adquirir este tipo d
e
productos, entra como

ar
de negocios para suplit

este tipo de productos.

U

una tremenda posibilidad

3s Novedad. Diversidad.

e

¢, Como considera que
Caviare puede
posicionarse en la
mente de los

consumidores?

Ya te lo dije.

Yo insisto en lo mismo,
en la referencia de Trout
el posicionamiento es un
palabra en la mente del
consumidor. Lo que yo h
visto en esta nueva

gerencia de marca del

, claro en a cual segment

el caso donde en la
e estrategia menos es mé
Debes enfocarte, entre

tantas cosas buenas,

Tienes que estar super

ate estas dirigiendo y esta

0]
Elementos a tener en

cuenta:Status, status,
status También

S.
versatilidad y calidad.
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COMPETENCIA

siglo XXI, es retomar una cuales son la uno y la d¢

funcionalidad del

producto y a eso meterle

emocion. Yo pensaria e

una palabra emocional,
pero para mi estrategia d
comunicacion retomaria

un beneficio funcional.

gue tu realmente quiere

comunicar.

e

DS

Caviares es un
productor innovador,
pero posee una fuerte

competencia, ¢ Qué
elementos se deben
cuidar en relacion a la
competencia al
comercializar un

producto de este tipo?

Debe demostrar que su
sabor es natural y su
precio va a ser una venta

sobre la competencia.

Primero, yo soy de los qu
cree que una marca no
puede hablar mal de su
competencia. Qué pasa
cuando es una categori

atomizada, yo me
jacentraria en qué le aport

yo a la categoria 'y
recordaria la Teoria del

Océano Azul, donde si t(

tienes una comunicacior

fuerte, impenetrable, tu

ePrevio a responderte es
pregunta habria que
pensar si puede ser
positivo 0 no que

1 Caviare quede sumergid
en esa competencia, Yi
0 que, lagente nolo
conoce. Habria que
testear si es mejor entra
I dentro del mundo de los
1 sustitutos de caviar vs.

abrir su propio camino.

ta Distribucién. Para poder

o efectiva es la clave. El

5 distribucién. Conveniencig

competir en un mercado
tan particular como el

venezolano, la distribuciol

producto debe estar en
todos los puntos de vents:
susceptibles de funciona

como canales de

> Lealtad, en el

consumidor venezolano

L

A

64



competencia te deja de| Para diferenciarse alix
importar y eso es un | de medios puede ayudg

=

cambio de paradigma, que quizas tener una nevera

es lo que es ulovemark | distinta a la competenci:

|

6.2. Matriz # 2: Focus group - Potenciales clienteseéarea gastronomica (ver Anexo 11.4.)

SUJETOS FOCUS GROUP: POTENCIALES CLIENTES EN EL AREA GASTRONOMICA

Sujeto 1 Sujeto 2 Sujeto 3 Sujeto 4 Sujeto 5 Sujeto 6 Sujeto 7

Si tiene,
) obviamente,
W ¢Que te .
2 _ un parecido
28 vieneala Hay unas
o al que
= mente al gue se ven
= Que se ve | conocemos. )
(el pensar en un _ mas grandes
Q como caviar.| Pero cuando
) producto _ que otras.
= lo vilo
2 como ) (las huevas)
o) . primero que
O Caviare? i
penseé fue en
moras.

Sujeto 8
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Te digo, el )
A mi me
sabor no es y
. La presen- | También hay, gusto pues.
tan intenso o
tacion tiene que Cuando lo
como el _
_ como unos | mejorarle la comes con
propio _
) hilos que me| textura. Le esto
caviar. _ Claro, no va
¢ Que te ) parecieron falta la . ] (tostadas)
. Tiene como .| Esunsabor| asaberigual A mime .
transmite el ] como caracteristi- predomina
un sombrio. suave. como el gusta. )
producto? cabellos. cadela ) mas el sabor
Hay que caviar.
_ Huele a mar, huevas de de esto que
mejorarle el _ .
huele a caviar que del caviar. El
sabor. .
frutos de | ser parten en sabor tiene
Huele a ]
_ mar. la boca. gue ser mas
cangrejo con
i fuerte.
camaron.
Yo le
pondria
¢,Qué opinas . Caviar No tiene
Deléitate no )
del slogan? ) Light. tanto sabor e
esta mal. _
“Deléitate” Deléitate no producto.
me parece
original, no
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me parece
gue hace
click. Pensé

en aceite, na

Sé, me suena

a eso.
Yo silo veo
y dice
producto y
o Pero tambiér
. ecoldgico lo ] No creo que
¢ Consideras o estan las
tnico en lo o te vaya a
que un | practicas Yo creo que
_ que pensaria _ Claro, no | llamar tanto
sustituto de _| autosusten- Yo digo que| eso busca y
_ es que esta _ _ matas tantog la atencion
caviar es un tables de Si. clientela _
preservando y peces. gue te diga
elemento _ esturion. pues.
o la vida del . “‘es
ecologico? _, (criaderos de o
esturion. y ecoldgico”
esturion)
Pero no
pensaria en
el proceso
¢ Consideras Yo si cuido (Al final lo Para mi no, | Para mi no.
importante €so, pero es gue va a creo que los| Alfinal lo
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gue mas va

consumir

productos

gue ayuden
al medio

ambiente?

en los
productos de
limpieza. Yo
si creo que
pOCO a poco
las industrias
deberian ir
hacia eso,
entonces, si
yo veo el
producto me
imagino

como una
nota al final
que indique
gue es
ecoldgico,
pero no
como la
marca grandé
del producto.

L

importar) va
a ser el
precio y el

sabor, claro.

productos

saber igual
gue los que
vienen de la

tierra.

ecolégicos | importar va a

novana | ser el precio.
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¢, Crees que
estas piezas
dan la idea

de ecologia?

Ademas am
me parece
importante la|
nota de
caviar

venezolano.

A mime la

da el tres.

No de mas
clase, sino lo
pensé como

mas
contempo-

rdneo.

A mi
también la

tres.

El del medio
(opcién 3) es
como el de

mas clase.

El primero es
muy

llamativo,

pero no va de

la mano con

el producto.
(La opcién
3) es mas

moderna.

\Y

Sabes que Yy
veo al caviar
como un
producto
elegante,
pues, y Si
esto va a sel
una
imitacion
deberia ser
elegante
también,
¢,no? El
negro se ve
mejor que
los colores
mas
llamativos,
pero se ve
muy elegants

para la copid

<
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gue es, se
van a sentir

engafados.

Entu
opinién ¢Un
sustituto de
caviar es un
producto de

calidad?

Depende de
como lo

fabriquen.

Bueno, éste,
éste no. Esté
como
insipido, le
faltan
algunas
cosas. Pero ¢
lo mejoran

claro que si.

¢ Consideras
qgue la
comunica-
cion de
Caviare
refleja

calidad?

La del medio
(opcidn 2).
La primera

ni la compro,

yo la boto.

La del medio
(opcidn 2).
Esta parece

de
bronceadores

U7

(opcidn 1).
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¢, Qué opinas A mi me La parte que
de la gusta algo Hay que dice
tipografia? gue sea agrandarlo venezolano,
¢ Queé cursivo. un poco Mas en el tercero
tipografia Yo utilizaria | (lo de caviar esta extremar
utilizarias mas esa letra venezolano). damente
ta? (opcidn 3). pequefio.
A mi me Por ejemplo,
gusta aquel el dos se
» o Yo me
(opcidn 2) veria bien ]
guedaria con
pero que no con los
o la parte que
¢, Qué opinas seatan colores del _ }
) Parece una dice caviar
del sombrio, que ) tres. Por
caja de ron _ venezolano,
emblema? tenga otros . ejemplo, el
] (imagen porgue eso
cLe colores. Tu _ segundo del
o vertical me gusta
cambiarias vas a un y dos, parece .
opcion 2). ) muchisimo.
algo? anaquel y una caja de
Creo que se
esto lo chocolates y
) N vende dentrg
identificas el otro ]
o . del pais.
rapido por el (imagen
tamafio y el vertical
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tipo de letra. opcioén 2)
parece de
cigarros.

¢, Qué opinas N
) ] Utilizar la
de los Ajam (ala | Silatercera
paleta tres en
colores? | tercera paleta paleta de »
la opcidn
¢, Qué colores| de colores). colores.
o dos.
utilizarias?
Si, si. En un Bueno, eso En una valla
¢En qué sitio donde es el caso de en la .
. ) | Aja, exacto
medios ves a| haya bastante las vallas, autopista. Si
) ) y (una valla en
Caviare? circulacion. pero es un _
Oenun la autopista).
¢,Donde te Las recuerden producto
. . » centro Esto va para Yo pondria a
imaginas la | mercedes por que también _ _ nuevo en una
o . comercial. Twitter o una persona
publicidad? decir algo. hay otros valla en la
_ _ En los Facebook. _ parada, en un
Y sies En una medios. autopista es i
o _ ) mercados. ) tarantin para
publicidad neveritas Estan las lo mas
_ ) ) . . que la gente
de bajo bien bonitas. revistas, estg transitado
o . lo probara.
presupuesto?| Donde se vea la television, que tienes
la imagen de en el cine. para ver.
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caviar con

hielo.
¢;Donde Cuando uno
utilizarias | esta tomando
_ Para decorat
Caviare? algo.
platos
¢,Cuando Bueno, pero B
. . tambien.
consumirias | UNo piensa
Para eventos
Caviare? asi Ah bueno,
grandes que .
(pasapalosy  eso (los _ Por ejemplo,
requieran Esto es algo
decorar) pasapalos). en la parte de )
algo no muy mas
porque uno| Yo loveo los pasapalos '
costoso. ] decorativo
sabe de eso; como en una guedaria
_ - Yo lo veo por el sabor.
¢Porqué | perocuantas situacion de perfecto.
. como un
consumirias | personas no| familia.
. grupo de
Caviare? hay que lo
personas
van a y
compartien-
comprar parg
dolo.
degustar y
compartir.
¢ Queé Ahi es donde El precio y Lo primerp
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necesidad entra el gue te guste gue te llama
crees que precio. porque si te la atencién
satisface el gusta tu es el precio.
consumo de puedes pagar
Caviare? todo.
¢ Quiénes .
. Cualquiera
consumirian
) gue no pueds
Caviare?
. comprar
iTulo _
. caviar.
consumirias?
En
Pero velo asil, Para mi, eso Venezuela
esta el caviar de caviar hay una
¢Qué ofrece| yestael venezolano _ . tendencia, _
_ . La diferencia ] Eso, si te
Caviare que caviar vende. Eso que asi
va a caer en gusta lo vas a
no te ofrece | venezolano,| Illamala Claro. ) cueste lo que
_ . el precioy el _ volver a
otro tipo de | aunque sea laatenciény la cueste, si
_ _ . sabor. . comprar.
Caviar? primera vez | gentevaair sabe bieny
lo voy a aungue sea i se ve bonito
comprar. probar. la gente lo
compra.
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Que es

,Quéeslo
novedoso de

Caviare?

caviar
venezolano,
€so crea
curiosidad y
el
venezolano
es muy
curioso. Y

con decirte

que es caviar

venezolano,

ya sabes que

no es caviar
de verdad.

Siyolo

Venezolano.

Eso (que ses

venezolano).

El hecho que
sea

venezolano.

En general,
¢,Cémo
describirias

a Caviare?

gue todo esta

comprara

ahora, diria

perfecto,

solo que

Tiene un

sabor suave

Es ecologico

Es delicado.

(Le falta) sal

y pimienta.
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COMPETENCIA

tienen que
arreglarle la

intensidad en

el sabor.
No sintético,
hay otras
¢Conoces huevas que
o Hay uno que
algun tipo de la gente las ]
) ) venden que| Este seria el
caviar menciona _
o No No ) No se llama primero,
sintético como caviar .
caviar pues.
dentro del pero no es '
_ vegetariano.
mercado? caviar (no
viene del
esturion).
Si quisieras Depende del  Aqui en
consumir publico, Venezuela si
) Exacto, ) Para
caviar, pero Depende de porque si es no lo _
y depende del . _ pasapalos si
no lo puedes la ocasion y o para alguien| consigues _
- o publico que . Es atractivo
adquirir el publico. gue conoce| tienes que .
] sea. o a la vista.
¢ Por cual el caviar él loj comprar otra
producto lo va a cosa. Si no
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sustituirias? identificar hay caviar
apenas lo | compro eso.

pruebe que
no es caviar.

Piensa en la

publicidad y

el producto . . Yo lo

Si. Si.
¢Ta compraria.
Consumirias
Caviare?
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6.3. Matriz # 3: Focus group - Potenciales consumiddres Anexo 11.4.)

¢, Qué te viene a
la mente al
pensar en un
producto como

Caviare?

¢ Qué te

COMUNICACION-MENSAJE

transmite el

producto?

Sujeto 1

Yo, de inmediato

estaria pensando pequefias (opciof

en caviar original
con esas
presentaciones y
ese nombre.
Aqui yo no
pensaria en un
caviar original
(opcién 1) me
llamaria mas el
nombre y el
amarillo.

DEGUSTACION

Me gusta la

Sujeto 2

Si, por las bolitag

—

3) porque éstas
son muy grandes
(opcion 1).

DEGUSTACION
Yo de verdad no
me imaginaba
esto y la verdad

es que me gusta

bastante, a ver, no

es caviar pero nd

=

me disgusta para
nada. Se puede

comer con casabe

Sujeto 3

Lo que pasa es

gue ésta resaltari

mas en el anaquel2) que se parece

(opcién uno).
Precisamente
aquel (opciodn 3)
por hacerlo mas
prestigiosa, te
llega el mensaje
de que tiene un

alto costo.

SUJETOS FOCUS GROUP: POTENCIALES CONSUMIDORES

Sujeto 4

aEsto tiene (opcior

las latas de caviar

que tienden a se
negras.
DEGUSTACION
Es muy suave,
debe aumentar €

sabor.

Sujeto 5

A mi me gustabal

[N

ésta (opcion 2), s

gue no tiene la
1
bolitas y es

a
demasiado negra

1S4

para mi, pero me
"
gustaba el asuntg

O

del caviar
venezolano.
| DEGUSTACION
Esto es sabroso

si no has probadc

A=)

el caviar, esto eg

sabroso.

Sujeto 6

DEGUSTACION
La textura me

encanta.
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textura.

o intensificarle e

sabor.

¢, Qué opinas del

slogan?

Deléitate es
chévere, a mi me

gusta.

¢, Consideras que
un sustituto de
caviar es un
elemento

ecolégico?

Sien un lugar a
mi me ofrecen un
producto con tal
valor ecologico,
yo lo voy a

comprar.

Yo creo que parg
la gente que le
gusta el caviar, Y
quiere probar
estar opcion, si
hay cierta

importancia.

Puedo ser el
pionero. Yo
pienso que el

consumidor

tiende a consumif productos en la

productos verdes
en la medida que
ve productos

verdes.

Claro, claro (se

consumen

, medida que est3

la opcién).

¢ Consideras
importante
consumir
productos que
ayuden al medio

ambiente?

Yo compro si es

ecologico.

Aqui hubo uno
tesis hace tres
afos, pero tres
afios para
responderte esa
pregunta es una
eternidad. Pero

Pero no es la

mayoria.

Y0 no creo que
sea, es intuitivo
meramente, perd

no creo que lo

sea.

No (aln no es

relevante).
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IMAGEN-CALIDAD

hace tres afios s

[}

demostré que
para nada.
En Venezuela na
es importante,
pero si para los
gue consumen

caviar.

Si, tiene el verde

y el oscuro del

Si. Pensando en

Si, yo lo veo y meg

] ] ] lo que tu me imagino como un
¢Crees que estas caviar. Ademas, . _ .
_ dices, este producto bien Tiene el verde
piezas dan la la letra es ) y
_ ) ) llamaria la hecho, hecho con  (opcion 3).
idea de ecologia? elegante, sin que . ) o
atencion y se cuidado, mas fing
sea rebuscada o N
y veria bien. (opciodn 3).
(opcidn 3).
En tu opinidn
un sustituto de
caviar es un Si. Si. Si. Si. Si. Si.

producto de

calidad?

¢, Consideras que

A mi me parece
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la comunicacion
de Caviare

refleja calidad?

gue éste tiene
CcOmo una imager
mas prestigiosa,
mas elegante,
como mas de
grupos pequenos
(opciodn 3).

L

~

¢,Qué opinas de
la tipografia?
¢, Qué tipografia

utilizarias ta?

A mi me gusta
esta tipografia y
estos grafismos

(opciodn 2).

Y a mi también
esta tipografia mé
gusté mucho

(opciodn 2).

A\ %4

¢, Qué opinas del
emblema? ¢ Le

cambiarias algo?

Yo me regreso a
gue me gusta ma
éste (opcion 3).
El de alla (los
circulos

mezclados)

porque es y no es.

Si (opcidn 3), es

mas sugerente.

En realidad yo ng
me habia dado
cuenta que eran

unas huevitas

mezcladas.
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¢, Qué opinas de
los colores?
¢, Qué colores

utilizarias ta?

Yo también lo

creo (que deberi:

=

estar el negro).
A mi esta gama
me parece bien

(opcidn 3),

Para mi
mentalmente el
caviar es negro.

Yo creo que
deberia estar el
negro o, exacto,

oscuro (marron).

Si, a mi me gusta

(opcién 3).

¢En qué medios
ves a Caviare?
¢,Donde te
imaginas la
publicidad?
JY sies
publicidad de
bajo

presupuesto?

Si, revistas. Es
mejor estar bien
dirigido a un
segmento muy
especifico que
probablemente
sean revistas.
Y ojo, tienes que

decir que esta
hecho a base de
mariscos porque
hay mucha gente
gue es alérgica.

(Buscar que el

Revistas y las
paginas Web
Gourmet que har
venido surgiendo
A mi me parece

que aqui lo basic

es degustacion. $

vas a tener fotos
(la publicidad)
tiene que ser ultrg
profesional,
Carlos Eduardo
Ramirez es un

fotografo

Buscar algo en

O

_los restaurantes

D
en los mismos

puntos de

distribucion.

O

Revistas, como
por ejemplo
Complot, fijo.
Esetarget, un
targetalto. La
revista
Bienmesabe.
Claro
(degustacion).
Hablar con
restaurantes par
gue, durante ung
semana, ofrezca

gratuitamente un

A

|

)

Si vas a medios
muy grandes, vas
atener una
solicitud muy

grande del

producto y no vas

a tener capacida

de llenado.

U7

D

)

Hay que hacer
una campana de
degustacion, algq

bien delicado.

A4
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producto sea especialista en
nombrado) por | comida. Si no hay
Sumito Estevez.| presupuesto, no
La gente del SIG| pongas fotos. Y
son lideres de | basico, mandarle
opinion, asi que| una foto de esto a

eso funcionaria Valentina

muy bien.

Quintero.
Si fuera de bajo
costo me quedaria
con los lideres de
opinion y el salon

de gastronomia.

abreboca de
Caviare.
Este es un
producto que, ung
vez que salga,
puede ir al Salén
Internacional de
Gastronomia, el
SIG y presentar
un producto asi.
Testeo en los
supermercados
tratar esto como
una noticia (bajo
presupuesto).
Y0 no sé como
sea el envase,
pero podria tener
un recetario o en

un rompe-trafico.
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¢,Dénde
utilizarias

Caviare?

¢,Cuando
consumirias

Caviare?

¢Por qué
consumirias

Caviare?

Para mi
definitivamente

escocktail
conversa con

gente.

Como pasapalo
MAas que como

comida.

Yo asocio caviar
con tarde-noche
Yo no comeria
caviar a esta hor;

(mediodia).

Suficiente con los

¢, Qué necesidad pasapalos, Comer caviar
crees que De deleitarme, el siempre lo barato, la
satisface el placer, yo soy mismo. Aqui oportunidad de
consumo de hedonista. puedes jugar y probar una cosa|
Caviare? hacer varias prohibitiva.
cosas.
¢, Quiénes Es una forma de
consumirian ofrecerle a tus

Caviare? ¢Tu
consumirias

Caviare?

invitados una
cosa de mayor
categoria sin
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hacer una mayor

inversion.
¢ Qué ofrece .
_ El precio. _ _
Caviare que no Venezolano y o Lo diferencial es
ue es
te ofrece otro sucedéaneo. gue es sintético.
venezolano.

tipo de Caviar?

,Quéeslo
novedoso de

Hay que decir

que es un

sucedaneo y que

N

Ta antes hablaba
de lo ecoldgico,
pero yo creo que
lo de venezolang

si es lo atractivo;

creo que la gente

2]

1Y

Mira, eso de
posibilidades en
el exterior (caviar
venezolano).
Cuando mi hija se
fue a vivir a
Alemania yo

estaba buscandc

> Ahora que hay
venezolanos en
todas partes

) (potencialidad de

Caviare? come mucho aqui . '
es venezolano. rones, para la decir “caviar
con eso. “Oye es N _
familia del novio,| venezolano”).
venezolano, o
ningun ron,
vamos a
excepto uno,
probarlo”. ]
decia que era
venezolano.
En general, Venezolano y Venezolano y
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COMPETENCIA

¢, Cémo
describirias a

Caviare?

Sucedaneo.

artesanal.

¢, Conoces algun
tipo de caviar
sintético dentro

del mercado?

Hay que tener
cuidado, porque i
mi sintético me

suena a plastico

-

No.

Para mi lo nuevg
es que es

sintético.

Yo nunca habia

visto algo asi.

Si quisieras
consumir caviar,
pero no lo
puedes adquirir
¢ Por cual
producto lo

sustituirias?

Por Caviare,

perfectamente.

Si (por Caviare).

Si.

Sin duda alguna

(por Caviare).

Si (por Caviare).

Si (por Caviare).

Piensa en la
publicidad y el
producto
¢cconsumirias

Caviare?

Si.

Si.

Si.

Si.

Si.
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VII. ANALISIS DE RESULTADOS

Actualmente, existe un mercado donde los produlctcisan por perdurar y destacarse
dentro de una realidad en la cual nuevas marcasabusontinuamente, apoderase de cuotas
de mercado y ofrecer ingeniosos atributos queferehcien de su competencia, sin embargo,
el éxito no viene por si sélo ni basta con presamigbuen producto, para lograr prevalecer y
tener un puesto importante dentro de la mente sle@wsumidores las marcas han tenido que
valerse de practicas cada vez mas innovadorasajivas que les garanticen la realizacion de

estrategias eficientes para alcanzar sus objetivos.

En tal sentido, Santesmases (1996), sefiala quedasas deben optimizar al maximo sus
recursos para entrar al mercado, teniendo en cugmtaentre los aspectos mas importantes
para crear una estrategia comunicacional efic@nest conocer y manejar a cabalidad todos
los elementos que componen a un producto, sabén ggiy cOmo actia el consumidor meta,
determinar cual es el mensaje que se desea trangnaéfinir cual es la mejor via para

hacerlo.

Es asi como, entendiendo la importancia que tigsefidr una estrategia comunicacional
para lograr un lanzamiento adecuado dentro deladercCaviare, un producto nuevo que
busca incursionar como una alternativa diferentgrdedel sector de los sucedaneos de caviar,
decidi6 valerse de un estudio cualitativo parabgec datos (a partir de fuentes expertas,
potenciales clientes y potenciales consumidores)lgyermitan posicionarse adecuadamente

y comercializarse de manera efectiva.

A partir de el estudio mencionado se pudo extna@rmacion relevante, que contrastada
con el material documentado previamente recopilddo,indicios claves sobre como se deben

manejar la incursién de Caviare dentro del mereatezolano.
Uno de los elementos que se traté durante el esfudiel atributo ecoldgico de Caviare,

ya que, sus préacticas responsables con el medimaialle permiten entrar dentro de la nueva

tendencia delmarketing ecolégico desde una perspectiva empresarial, Id, @egun
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www.ecologiaverde.com, quiere decir que durantepdsteso de creacion y comercializacion

del producto todas las partes salen ganando: laesanel consumidor y el planeta.

No obstante, cuando se entrd a conocer la impadataieclos productos ecoldgicos para los
potenciales clientes y potenciales consumidores égvieron opiniones divididas al respecto.
Los sujetos que participaron en feicus group de los potenciales clientes en el area
gastronodmica, si bien creen que un producto convia€aposee un buen atributo al ayudar a
cuidar el medio ambiente, no consideran como pdmbrconsumir alimentos ecoldgicos,
para ellos primero estéa el precio: “para mi nagsortante consumir productos que ayuden al
medio ambiente. Al final lo que mas va a importaravser el precio” (Sujeto &cus group

potenciales clientes area gastronémica).

En este mismo sentido, en fetus group realizado a los potenciales consumidores, los
participantes también mencionaron que no creianpgua el mercado venezolano (en su
mayoria) fuera importante consumir productos edot®y sin embargo, sus observaciones al
respecto coincidieron con los expertos de publetidh afirmar que Caviare puede ser un
pionero en el area. Comentarios como: “si en uarlagmi me ofrecen un producto con valor
ecologico lo voy a comprar” (Sujeto fbcus group potenciales consumidores) o “yo creo que
el consumidor tiende a consumir productos verdetaanedida que ve productos verdes”
(Sujeto 5:focus group potenciales consumidores), dejan de manifiestosgbay espacio en el
mercado para productos pro-ambientales.

También, cabe destacar lo expresado por Strub{ngeversacion personal: mayo 2011) y
Fonfria (conversacion personal: julio 2011) ya camabos sefalaron que, aiun cuando
Venezuela no es un mercado muy avanzado en el éeol@gico, si existe una tendencia
mundial y una curiosidad en relacion al tema. Ranflestac6 “si hay una inquietud y los
productos deben conectarse a esa inquietud... epega primero, pega dos veces”. Unda
(conversacion personal: junio 2011) afirmd que tpdede significar y “en la ecologia, si no
ha ocurrido antes no significa que no podamos hatéito y venderlo”.
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Otro elemento que Caviare buscé manejar dentradevestigacion fue el atributo de
calidad, el cual se quiso relacionar con la imadema marca. Durante las entrevistas con los
expertos, Riguelme (conversacion electronica: jabd1) sefaldé que “calidad tiene que ver
con precio alto, exclusividad, Unico y estatushy smbargo, Unda (conversacion personal:
junio 2011) expres6 que aun cuando la calidad gpesamuchas aristas, incluyendo el
performance del producto, lo que el sujeto percibe es lo qaelagra a través de la

comunicacion.

Fonfria (conversacion personal: julio 2011) exprgaé la calidad tiene una perspectiva
gréfica cuando afirmo que al hablar de un prodtedtdisefio que tenga, como esté empacado,
coémo lo publicites” son elementos de la calidad s@eueden controlar a nivel de imagen,
coincidiendo asi con Cervera (2003) quien afirma gliembase y la forma en la cual se

presenta un producto deben ser lo mas atractivables para el consumidor.

Teniendo en cuenta lo dicho previamente, se dieafi@es (3) propuestas gréaficas (ver
Anexo 11.4.) para la imagen de Caviare que se senmeta las apreciaciones de los
participantes en loocus groups realizados. Este proceso resultd determinantequenracer la
percepcion de los sujetos en relacion al prodyetaque, segun lo dicho por Wells, Burnett y
Moriarty (1996) la forma en la cual los sentidoteractien con la marca determinaran su
posicionamiento en la mente de los consumidoresmad, las empresas deben ofrecer un
producto holisticamente planificado, de lo contrael proceso perceptivo se encargara de
desplazarlo.

Una vez presentadas las propuestas graficas, par@olos potenciales clientes en el area
gastronomica como para los potenciales consumidtae®©pcién 1’ (ver Anexo 11.4.1.)
guedo descartada por no considerarse apropiadaipgeoducto que busca ser elegante; sin
embargo, la ‘Opcion 2’ (ver Anexo 11.4.2.) y la €@jmn 3’ (ver Anexo 11.4.3.) se dieron para
la discusion.

Los elementos que se discutieron fueron el didefttqpografia y la cromatica, para lo cual

se presentaron varias opciones de fuentes (vercAb®%.) y una tabla con paletas de colores
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(ver Anexo 11.6.). La ‘Opcién 2’ a pesar de ser riagnativa y elegante por su propuesta
blanco y negro fue considerada como engafiosa pasaaedaneo de caviar: “el negro se ve
mejor que los colores mas llamativos, pero se vg elegante para la copia que es, se van a

sentir engafiados” (Sujeto fdcus group potenciales clientes area gastronémica).

Ademas, en otros comentarios dentro fibelis group a potenciales clientes en el area
gastrondmica, algunos sujetos determinaron queolaupsta grafica de la ‘Opcion 2’ parecia
de una caja de ron, de chocolates o de cigarrifageto 3 y 8:focus group potenciales

clientes area gastronémica).

Por su parte, la ‘Opcién 3’ consisti6 en un disaf® circulos mezclados que fue
considerado como una buena alternativa, porquggual que Caviare es un caviar que en
realidad no lo es, los circulos mezclados eran clamduevas que son y no son (Sujeto 2:
focus group potenciales consumidores) y esto se relaciondadicho por Contreras (2006),
dado que, se manej6 tanto el nivel semantico # der significado a los circulos, como el

estético al presentar una propuesta visualmerdetiat.

Otro punto a favor para esta opcion fue su cromatiel color puede informar a los
consumidores acerca del tipo de producto dentreuagdaque e influir en sus reacciones de
calidad, valor y pureza” (Russell, Lane y Whiteh#D05, p. 635y en esta oportunidad la
paleta utilizada incluyé tres (3) colores basia@sde oliva, crema y marrdn oscuro, los cuales
fueron considerados como la mejor eleccion en s (@) focus groups llevados a cabo.
Segun los sujetos participantes estos coloresad@ed de ecologia, calidad y elegancia, todos

atributos de Caviare.

En cuanto a la tipografia, se decidié conservéumdate original de la ‘Opcion 3’, ya que,
por el significado de los circulos mezclados comevas y la cromatica idénea para transmitir
el concepto de Caviare, la propuesta original t@fial cambiar ningiin elemento) resulté ser la
indicada para representar al producto.
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Dentro del estudio, también se manejo la comurdcaae Caviare desde dos (2)
dimensiones: el mensaje y el medio. En cuanto alsaje, el producto presentd varios
elementos que podrian ser su pilar comunicativanocgor ejemplo su calidad, su
preocupacion por el medio ambiente, su innovacitmexperiencia de elegancia y estatus que
brinda, sin embargo, tanto Unda (conversacién petsojunio 2011) como Fonfria
(conversacion personal: julio 2011) expresaron €gtes eran argumentos muy racionales y

gue la comunicacién de hoy en dia debia apuntaa lklmemocional.

En este mismo sentido, un factor que resulté tre®al y que se vinculé con la
percepcion del producto a nivel de imagen, comuicay posicionamiento fue que Caviare
quiso rescatar, dentro de las propuestas grafiememadas, la idea de nombrar al producto
como el caviar venezolano, concepto que tuvo graptacion:

« “A mi me parece importante la nota de caviar veleexd (Sujeto 2:focus group

potenciales clientes area gastronémica).
» “Pero velo asi, esta el caviar y esta el caviaezelano, aunque sea la primera vez lo
VOoy a comprar... eso crea curiosidad y el venezo&nmuy curioso” (Sujeto focus

group potenciales clientes area gastronomica).

* (Al preguntar ¢Qué es lo novedoso de Caviare?) ‘&3ueenezolano” (Sujetos 1, 2, 4

y 6: focus group potenciales clientes area gastrondémica)
* “Mira, que sea venezolano es una posibilidad eextdrior. Cuando mi hija se fue a
vivir a Alemania yo estaba buscando rones, parfardilia del novio, ningdn ron,

excepto uno, decia venezolano” (Sujetfobus group potenciales consumidores).

 “Ahora que hay venezolanos en todas partes (peatéheil de decir caviar

venezolano)” (Sujeto 6ocus group potenciales consumidores).

» “Hay que decir que es venezolano” (Sujetdotus group potenciales consumidores).
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Estos comentarios reflejaron el impact6 de intradacmercado un producto elaborado
con materia prima nacional y creado por un empmaodeenezolano. Los sujetos también
destacaron las posibilidades que existen en ehrgeto, al poder presentar a Caviare como
una alternativa para regalos o para que los veameaslque ya no viven en el pais puedan

apoyar desde afuera a la industria nacional.

Tomar esta idea del caviar venezolano se ajusta aidho en la pagina Web
http://redgrafica.com, ya que, para lograr un mensfectivo es necesario que la organizacion
(emisor) maneje correctamente los cédigos de sasuaaidores (receptor), es decir, conocer
la forma en la cual éste ultimo se relaciona coprefiucto y se refiere al mismo; en este caso
los consumidores se relacionan con Caviare a pdetisu atributo nacionalista idea que,

ademas, resulta mas emotiva que racional.

En cuanto a los medios de comunicacion existieas(#) elementos a tomar en cuenta, el
primero, la necesidad de crear una estrategia fedoato y, el segundo, llegar de forma
adecuada al segmento de Caviare, puesto que, Segininger (conversacion personal: mayo
2011) “la idea no es estar en lugares de ratimg, se puede estar en lugares de bajong

pero de alto impacto para un grupo”.

Buscando dicho impacto y conservando una estratdgiabajo costo se optd por
alternativas de publicidatielow the line (BTL), medios digitales y Relaciones Publicas
(RRPP).

En cuanto a la publicidad BTL Garcia (2001) la desccomo aquella que busca nuevos
canales para transmitir el mensaje, también escienccomo publicidad en medios no
convencionales por considerarse ingeniosa e inmoaadermitiendo asi, que cualquier

espacio sea susceptible para comercializar el ptodu
Si bien, durante efocus group de potenciales clientes en el area gastrondmit® hu

algunos comentarios sobre imaginar a Caviare enwvafla en la autopista (un medio

convencional), la realidad es que este medio ndtee& oportuno por su alto costo y por la
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poca segmentacion que permite, no obstante, lasidacede tener una tactica de degustacion
del producto en supermercados o restaurantes fugEstente en ambad®cus groups. “yo
tendria a una persona parada en un tarantin pardagugente lo probara” (Sujeto facus
group potenciales clientes area gastronémica); “a mipaece que aqui lo basico es la

degustacion” (Sujeto 2ocus group potenciales consumidores).

Otra alternativa que resultd defocus group a los potenciales consumidores fue la
participacion de Caviare en el Salon Internacia®lGastronomia (SIG), opcion de gran
impacto por ser éste “el punto de encuentro delignilienezolano de varias generaciones con
los mejores productos, con los profesionales deattdsiivel y con las principales tendencias

mundiales de la gastronomia y la enologia” (h&atéhinternacionaldegastronomia.com).

Por otra parte, también surgieron recomendacioaes ipcluir a Caviare dentro de los
medios digitales-Internet, ya que, de esta manerpugden crear campafas mas directas,
personalizadas y participativas a un menor cos&wqi@, 2001). El Sujeto 2 digcus group a
los potenciales consumidores mencioné que las aagiWeb gourmet que han venido
surgiendo eran una alternativa viable para presahfaoducto.

Incluir una estrategia de Relaciones Publicas (RR®MPPR (siglas en inglés), para
comercializar a Caviare a un bajo costo fue una gle surgié durante el proceso. Las RRPP
“son un conjunto de acciones de comunicacion ésgfic coordinadas y sostenidas a lo largo
del tiempo, que tienen como principal objetivo dteter los vinculos con los distintos
publicos” (http://www.rrppnet.com.ar). Unda (corsacion personal: junio 2011) dijo “yo
haria alianzas para capitalizar mudPl®’ ya que asi se puede lograr que la gente hable de
Caviare y se genere una imagen positiva del product

En cuanto a la competencia, si bien Caviare esratiupto totalmente Unico y Rodriguez
(2010) senala en su Trabajo Especial de Grado lgueripresa Caviares Venezuela C.A.
encargada de la elaboracion del caviar sintétise@ana estructura de mercado oligopdlica”

(p. 29), la realidad es que, segun Iniesta (20Gb)competencia puede también estar
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determinada por otros productos similares o sustite Caviare como lo son los demas

sucedaneos de caviar producidos a partir de lasabuke otros peces.

A pesar de esto, cuando se le pregunté a los sujieoestudio si conocian otro tipo de
caviar sintético dentro del mercado la mayoriaoedj que no, sélo el Sujeto 3 detus
group a potenciales clientes en el area gastronémioa‘@dip sintético, pero hay otras huevas
gue la gente las menciona como caviar pero nowar&asin embargo, nadie hizo referencia a

una marca en especifico de sucedaneos de caviar.

Este desconocimiento de otras marcas dentro dilr e los sucedaneos de caviar puede
ser una ventaja, sobre todo porque al preguntaorsumirian el producto la mayoria de los
participantes tuvo una respuesta afirmativa; cabstadar que para algunos sujetos un
elemento a mejorar es la intensidad del sabor rdelugto, pues, (a pesar de ser considerado
un buen sabor) comparado con el caviar originalli@snuy suave:

* “Te digo, el sabor no es tan intenso como el dapiprcaviar’ (Sujeto 1focus group

potenciales clientes area gastronémica).

* “A mi me gusta pues. Cuando lo comes con estoaftas) predomina mas el sabor de
esto que el del caviar. El sabor tiene que ser iméte” (Sujeto 7:focus group

potenciales clientes area gastronémica).
* “Yo de verdad no me imaginaba esto y la verdaduesnge gusta bastante, a ver, no es
caviar pero no me disgusta para nada. Se pueder camecasabe o intensificarle el

sabor” (Sujeto 2focus group potenciales consumidores).

* “Es muy suave, debe aumentar el sabor” (Sujetofodus group potenciales

consumidores).

Sin embargo, Caviare no quiere entrar a competiretgaviar original y esta diferencia de
sabor podria ser considerado como un factor diégdor positivo, puesto que comentarios
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como: “esto es sabroso, si no has probado el ¢aastw es sabroso” (Sujeto fbcus group
potenciales consumidores) y “yo le pondria caligimt” (Sujeto 2:focus group potenciales
clientes area gastronomica), dan indicios de quea@apuede marcar una pauta tambiéen a

nivel de sabor.

La experiencia Caviare, ademas de un sabor difsrpoede aportar muchas cosas nuevas
al mercado venezolano. Strubinger (conversaciGsopal: mayo 2011) cree que este producto
aporta “en primer lugar, el refuerzo en la constigeque deberiamos desarrollar en cuanto el
cuidado del medio ambiente; y segundo, que con &stestas cuidando td”. Unda
(conversacion personal: junio 2011) mencioné gusdd el punto de vista del beneficio
emocional, “puede aportar muchas cosas a gent&une se imaginé poder tener acceso a

comprar un producto y vivir la experiencia del moioigl caviar”.

Estas cualidades le dan Caviare la posibilidadateeartirse en un producto social, para
ser utilizado, segun efocus group de potenciales clientes en el area gastrondmica, e
pasapalos o decoracion de platos y, de acuerddocaks group de los potenciales
consumidores, el producto resulta ideal para rev@si@ntre amigos o wacktail en las horas
de la tarde-noche, manteniéndose dentro de la segon@n del mercado venezolano de los
Acomodados, que segun Riquelme (2009) estd integat el grupo de individuos
sofisticados, interesados por el prestigio y lait@gion, asertivos, que disfrutan del poder y la
posicién social, ademas, son los primeros en campreedades, la palabrgrémium’ es

clave en sus decisiones como consumidores.

A pesar de todo lo mencionado previamente, la teniatica que perdurd durante todo el
estudio y que fue considerada como el factor difgeglor de Caviare fue su atributo de caviar
venezolano y si segun Santesmases (1996) “par&lqueducto nuevo sea aceptado por el
mercado debe presentar alguna diferencia signifecaton respecto a los demas existentes,
debe aportar alguna nueva idea no experimentadzbe tkner alguna ventaja de precio o
rendimiento” y definitivamente Caviare entrariare@rcado marcando la diferencia.
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Este elemento se enlaz6 directamente con el poaiento deseado, pues se puede
considerar como una ruptura de la categoria hadlelam caviar venezolano (Jiménez y cols.,
2004) y se estaria diferenciando al producto eméate del cliente prospecto, tal y como
indican Trout y Ries (2001).

Finalmente, no se puede dejar de mencionar queaf@alvasandose en la construccion de
su posicionamiento y de una estrategia comunicatisélidamente planificada seguira la
Teoria del Océano Azul “donde si tu tienes una cooacion fuerte, impenetrable, td
competencia te deja de importar y eso es un cambiparadigma” Unda (conversacion
personal: junio 2011).
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VIIl. ESTRATEGIA COMUNICACIONAL

8.1. Antecedentes

Caviare es un producto totalmente nuevo, por ld, cuaposee ningun tipo de iniciativa
previa que pueda ser utilizada como referencia paralaboracion de esta estrategia

comunicacional.

8.2. Analisis del entorno

8.2.1. DOFA

* Debilidades
- Poca capacidad de abastecimiento. Caviare aunseepma produccion en serie,
su elaboracién es manual, por lo cual las cantglade limitadas.
- Caviares Venezuela C.A. no posee aun un espadm ffmra ser la sede de

operaciones comerciales de Caviare.

» Fortalezas
- Es un producto totalmente innovador, no existe igal dentro del mercado.
- Es un producto ecoldgico, elaborado bajo practicescuidan el planeta.
- Es un producto 100% venezolano. Caviare una ineiatenezolana que utiliza
materia prima nacional.
- Caviare es un producto versatil, puede ser consusdbb, utilizado para pasapalos

0 para crear y adornar platos.

* Amenazas
- Economia nacional. Desconfianza en la inversiénionat que limita el
crecimiento de las pequefias empresas y aleja esiomista que podrian ayudar a

Caviare.
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- Competencia de huevas de otros peces (no de esgtgtié dicen llamarse caviar y

entran al mercado como sucedaneos de caviar.

* Oportunidades

- Nuevo auge en el sector de los restaurantes ysteogamia dentro del pais, sobre
todo en el sector del sushi donde las huevas dssgen muy utilizadas.

- Crecimiento del espacio gourmet en el Internetirgd&gWeb como Mil Sabores,
Cocina y Vino, Revista Bienmesabe o el Gourmet biobapoyan a la gastronomia
nacional.

- Chefsvenezolanos reconocidos como nuevos lideres déapialgunos ejemplos

son: Victor Moreno o Sumito Estévez.

8.2.2. Analisis DOFA

Estrategia DO (Debilidades-Oportunidades)
- Focalizar las ventas en puntos estratégicos dangeexa controlar facilmente

la demanda y se llegue al segmento de mercadogretei

Estrategia FO (Fortalezas-Oportunidades)
- Lograr que los lideres de opinion en el sector rgadtico conozcan el

producto y generen mensajes que destaquen ladadedi de Caviare.

Estrategia DA (Debilidades-Amenazas)
- Buscar apoyo estratégico y econdmico de otras esagliadustrias que

respalden el emprendimiento nacional.

Estrategia FA (Fortalezas-Amenazas)
- Hacer énfasis en las bondades de Caviare, princgrae en el hecho de que es

un producto venezolano que apuesta por el crecimdal pais.
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8.2.3. Competencia

Durante el arqueo de informacion, realizado preeis, se determind que aun cuando
Caviare no posee una competencia directa, porgeatie un producto totalmente innovador,
si existe dentro del mercado venezolano una comg@etalictada por las huevas de otros
peces que entran bajo el nombre de caviar y queatidad pertenecen a la categoria de los

sucedaneos de caviar (ver Tabla 1 pag. 38).

Es importante mencionar que Caviare no ofrece eci@rmucho menor que el de su
competencia, puesto que, para el afio 2010 losgsré@ados fueron de Bs. F. 55 y Bs. F. 75
para las presentaciones de 50 gramos y 100 grasspeativamente y la competencia ofrece

huevas que van desde los Bs. F. 32 hasta los B&0Fpor las mismas cantidades (precios
agosto 2011).

8.3. Posicionamiento deseado

Caviare es el producto venezolano que te permiie wma experiencia de estatus: Caviare

es el caviar venezolano.

8.4. Objetivos

» Lanzar al mercado venezolano el producto Caviarna @éepresa Caviares Venezuela
C.A.

» Trasmitir y fijar un posicionamiento claro en lante de los potenciales clientes y

potenciales consumidores.
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8.5. Seleccion de publicos

» Potenciales consumidores: Hombres y mujeres, maydge37 afos, pertenecientes a
la segmentacion psicograficas de los Acomodados pég. 20) y que tienen
tendencias sibaritas.

* Institutos de culinarios y restaurantes.

» Profesionales de la gastronomia.

8.6. Disefio de la Estrategia

8.6.1. Mensaje Clave

El mensaje que se busca transmitir es que Casagkaaviar venezolano, dado que, estas

dos (2) palabras se encuentran cargadas de sagtufic
Al hablar de caviar, ya se encuentra inmersa la ke estatus, elegancia y deleite y al
mencionar que es venezolano se esta recurriereleraénto emocional que busca despertar la

curiosidad y el nacionalismo entre los potencialestes y potenciales consumidores.

En un segundo plano, se buscara trasmitir (a trdeé® propuesta grafica) el atributo

ecoldgico de Caviare paraimpulsar al productdrdede una tendencia en crecimiento.

8.6.2. Eslogan

Se trabajara bajo el eslogan: “Caviar Venezolano”.

8.6.3. Medios a utilizar

» Participacion en EIl Salon Internacional de Gastnuiao(SIG): Se ubicara un stand

dentro del SIG, ya que, es el punto de encuenttgualglico venezolano con los
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mejores productos, los profesionales de mas altel iyi las principales tendencias

nacionales e internacionales en la gastronomiagdéogia.

» P&gina Web: Desarrollo de una pagina Web con tadanfbrmaciéon referida al
producto y la empresa, siendo esta la vitrina plmaa conocer las bondades del
producto y el calendario de actividades. Esta ga@iteb debe estar apoyada por los

perfiles de Caviare en las redes sociales.

» Banners publicitarios: Para lograr llegar de fomiracta a personas interesadas en el
mundo de las artes culinarias y las Ultimas tendsmte la gastronomia, se ubicaran
banners en la pagina Web de Mil Sabores y Bienneesab

» Degustaciones en puntos de venta: Se llevarancadma(2) tipos de degustaciones:
- Degustacion Puntos de Venta: Se ubicara un stamtbglestacion, en cada uno

de los puntos de venta, para que el publico pusddiérizarse con el producto.
- Degustaciones VIP: también, se aplicaran dentreesiaurantes la iniciativa de
ofrecer, de forma gratuita, una entrada preparadaGaviare; ubicando en las

mesas anuncios (habladores) alusivos al producto.
* Rompe-trafico en puntos de venta: Se ubicaran £meéaeras de los supermercados,
donde debe estar exhibido el producto, anunciasrmpe-trafico que tendran recetas

desprendibles para realizar preparaciones utilz&aViare.

Paralela a la estrategia de medios publicitari@gppase llevard a cabo una estrategia de

Relaciones publicas. Las tacticas que se implemamntanivel de RRPP son:

» Lograr una alianza estratégica con una agenciaeligci@nes Publicas para obtener

asesoria en materia de comunicaciones estratégicas.
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« Desarrollar notas de prensa en las que Caviai@ dé@gde ser un producto venezolano
e innovador o en las que Eduardo Rodriguez puedstrange como un nuevo

emprendedor venezolano con la creacion de estd&uwee de caviar.

» Establecer un vinculo con los lideres de opinidmulio gastronémico para que estos
mencionen al producto. Lo ideal es conseguir lascmees en medios como Twitter o

Facebook para fomentar el conocimiento de Caviatasredes sociales.

8.7. Planificacion de medios

8.7.1. Objetivos de medios

e SIG: Lanzar a Caviare en el mayor evento de gastnga nacional, donde se unen
productores,chefs endlogos,sommeliers restaurantes, estudiantes de cocina,
distribuidores e importadores de alimentos finoafigionados al buen comer y
beber.

» P&gina Web: Tener en la pagina Web corporativarfiigge en redes sociales una

vitrina que permita el contacto directo con logmiées y consumidores.

e Banners: Ubicar a Caviare dentro de la Web, pam tgdos los potenciales
consumidores que también tengan tendencias ciltasiguuedan conocer el

producto.
» Publicidad en el punto de venta (Degustacionesnpestraficos): Dar a conocer el
producto en lugares donde los potenciales consuwesdto puedan adquirir

inmediatamente.

 RRPP: Garantizar que Caviare se mantendrd constante mencionado en

medios especializados vinculadosaabetobjetivo del producto.
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8.7.2. Presupuesto

ACTIVIDAD EMPRESA/MEDIO TIEMPO/CANTIDAD CosT0o (BS.F)

S Organizador: Revista
Participacion _ 1.650,00 + IVA por rh
_ Exceso Cocinay o 7.392,00
Costo de expositor _ Metraje minimo por stand: 4°m
< Vino, C.A
% _ Organizador: Revista
=4 Prima de seguro _ o
< Exceso Cocina y 300,00 (pago unico) 300,00
= por Stand _
% Vino, C.A
o
W _ Precio referencial | 100,00 por hora (8 hrs. diarias
m  Supervisor de )
< promotoras por 3 dias) 2400,00
o) promotoras .
g DIAGEO 1 Supervisor
% Precio referencial | 80,00 por hora (8 hrs. diarias por
E Promotoras promotoras 3 dias) 3840,00
5 DIAGEO 2 Promotoras
3 _ Precio referencial )
Vestuario de 250,00 por vestido
promotoras ) 1000,00
promotoras 4 Vestidos
DIAGEO
m ;.
%J Pagina Web
< Disefio y Trabajofreelance 8500,00 8500,00
9 Programacion
o
_ Disefiador particulaf 500,00 por banner
Disefio . 1000,00
2 José Andrés Reyes Cantidad: 2
= Espacio en pagina ) . Tarifa mensual: 2190,00
Z Tarifa referencial
2] Web Banner 250 x 100. Peso 17 K  6570,00
) banner )
Mil Sabores Tiempo: 3 meses
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<
'_
%
-
O]
I
(@]

Espacio en pagina

Tarifa referencial

Tarifa mensual: 5100,00

Web Revista 0 Full Banner 728 x 90. Peso 20K 15300,00
anner
Bienmesabe Tiempo: 3 meses
SUBTOTAL 22870,00
1000,00 diarios
Espacio A A
P Precio referencial Area de pasillo junto a las 10000,00
Supermercados neveras (5 puntos de venta 2
veces en una semana).
1000,00 diarios
Restaurante de Sushi Centro San
Espacio ) ) Ignacio
Precio referencial ) 4000,00
Restaurantes Restaurante Atlantic
Restaurantes Piso 5 Paseo el
Hatillo y Tol6n Fashion Mall.
: : 100,00 por hora (4 hrs. diarias)
Supervisor de Precio referencial o di ) 500,00
ias en supermercados ,
promotoras promotoras ]
DIAGEO 4 dias en restaurantes
Precio referencial 80,00 por hora (4 hrs. diarias
Promotoras promotoras 10 dias en supermercados 4480,00
DIAGEO 4 dias en restaurantes
_ Precio referencial
Vestuario N )
promotoras Reutilizar vestidos SIG -
promotoras
DIAGEO
Stand Precio referencial | Stand basico. Material Plastico. 3500,00
Habladores By-Print -Tamafio: 15 cm x 10 cm
189,06

centros de mesa

Imprenta digital

-Cantidad: 70 piezas.
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_ -Tamafo:
By-Print
Pendon o 1.20mx 80cm 559,68
Imprenta digital

-Cantidad: 2 piezas.

SUBTOTAL 28328,74

Ubicacioén en 1500,00 por mes

Precio referencial 7500,00
M supermercados 5 meses
o)
O -Tamafo del rompe-trafico:
<<
s _ _ 20cm x 12 cm.
M  Rompe-trafico By-Print _ _
< ) o -Cantidad: 20 piezas. 2586,06
o) con recetario Imprenta digital _ )
x (cada recetario con 100 hojas
desprendibles)
Plan de
& Relaciones Precio referencial - 15000,00
4 S
Publicas

SUBTOTAL 15000,00
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8.7.3. Plan de medios

/Pauta visual

DiAas Y MESES

Octubre 2011

SIG

Banners

Degustacion supermercados

RRPP y Pagina Web

Banners

Degustacion supermercado

RRPP y Pagina Web

Noviembre 2011

Banners

Rompe-Tréfico

RRPP y Pagina Web

Diciembre 2011

Enero y Febrero 2012

RRPP y Pagina Web
Rompe-Trafico
Degustacion restaurantes ]
RRPP y Pagina Web

RRPP y Pagina Web

Rompe-Tréfico

RRPP y Pagina Web

RRPP y Pagina Web

Rompe-Trafico

RRPP y Pagina Web

Abril 2012

Mayo 2012

Julio y Julio 2012
Agosto y Septiembre 2012
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8.8. Piezas

» Pagina Web:

[ Yalal
J._ caviare Ltl R -
-4\> hitp:/www.caviare. com J- Googie ) ) . lﬂ

caviare

= caviar venezolano s

as bventos Contactos e

£1 producto Caviare, es un sucedaneo de caviar elaborado
por (3 empresa Caviares Venezusia CA. fabricado bajo
técnicas de gastronomis moleculsr utilzando coma

ngredientes: mariscos, colorante, agua, sal y preservantes.

£l creador de Caviare ko describe coma un alimento de

alto valer nutricional que secaractarizs por ser de calidad,

elegante. asequible y ecolégice

Recetas  Eventos  Contactos

| Pagina Web CaVIaI'e

g Caviar venezolano ‘g~

Figura 1. Pagina Web
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Banners:

800
U Milsabores l +'-L_ = I'-‘

L]
‘ |'_' http:/ fwww.milsabores.net v Cf'| lf'!?l' Google Q\_J @

1 IMilSabores

Fa

principal contacto
- 2 " 2 Caracas, Venezuela )
Los Placeres Urbanos de Dayana Leandro en la Twitter
tele también Periodismo Gastrondmico
Publicadcs por Hacth Lina 43 OB 28201 Vo maceid Recorridos MilSabores

Cel: 0412-B02.85.94

a divertirngs
Turismo
Gastrondmica™ Mi
presentacion en
@5ICces, ,
emblematico evento
de Venezuela

entrevista mu'

b(/er BSUpaNs

En MilSabores nos alegramos cuando la gente crece, cuando la

TEQUERDS DE HOJALORE

3 {
Categorias i
& & &
T S S o dvldare
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Figura 2. Banners

108



» Degustacion - Stand en supermercados:

Degustacion C aVI are

Supermercado —_— e
< caviar venezolano ‘<~

Figura 3. Degustacion
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* Rompe-trafico con recetario:

Caviare

Caviar venezolan

caviare:

Gelatina de pepinos: o cayidr venezolans ~

Ingredientes para 4 personas:

80 gr. de Caviare

5 da gelatina

sal, pimienta

Rompetraficos W

=~ caviar venezolano <

Supermercado

Figura 4. Rompe-tréfico.
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 Habladores centros de mesa:

3 Venezolang v

Cartel Informativo W

Centro de Mesa -
o caviar venezolano

Figura 5. Habladores
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8.9. Asuntos por resolver para cumplir las metas@adas

Que la empresa Caviares Venezuela C.A. logre imnasdentro del mercado venezolano
con un solido respaldo financiero que garanticereduccion y el abastecimiento de Caviare
en los puntos de venta.

8.10. Indicadores

Al cabo de seis (6) meses de haberse implemensta@strategia comunicacional:

» Contabilizar la cantidad de productos vendidos mter@ada mes y contrastar la
diferencia entre los meses en los que se apligihdigo de activacion y en los que
no. La finalidad de esto es conocer si las tactimptementadas tuvieron un efecto

positivo.
» Contabilizar la cantidad de notas de prensa o atibnes que resefien a Caviare,

con el objetivo de identificar aquellos medios es hue la marca ha tenido

presencia y cual ha sido la frecuencia.
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I X. CONCLUSIONESY RECOMENDACIONES

Con la finalidad de realizar una estrategia comagianal eficiente para el lanzamiento del
producto Caviare, de la empresa Caviares Veneflidla al mercado venezolano, se realizd
un estudio cualitativo a través del cual se idmatibn los elementos pertenecientes a la

imagen de la marca y se establecio el posicionamaaseado.

En cuanto a la imagen de marca se pudo determirgardgdas las caracteristicas propias
del producto y utilizando una imagen grafica vestiea, crema y marrén, Caviare es capaz de
transmitir una idea de estatus, calidad y ecolagiauanto al dltimo elemento, si bien ser un
producto pro-ambientalista no es determinante pmreompra, los expertos en publicidad
establecieron que Caviare puede valerse de egiatatpara lanzarse como un pionero dentro

de una tendencia que se encuentra en auge a nineliah

En cuanto al posicionamiento, se encontré queeshehto mas llamativo de Caviare era
su atributo de ser el caviar venezolano, por Id mda la iniciativa comunicacional se centro
en resaltar dicha caracteristica; ademas, las #pgdlabras se encuentran cargadas de
significado: el caviar, por si solo, ya represdatadea de estatus, elegancia y deleite y al
agregarle el rasgo de venezolano se esta apli@ndoionalidad para despertar la curiosidad

y el nacionalismo entre los potenciales clientpstgnciales consumidores.

Dicho rasgo emotivo resulté fundamental para laaacion de la estrategia de Caviare,
puesto que en las entrevistas con los expertogstaad que hoy en dia las comunicaciones
deben apuntar mas a lo emocional que a lo racitasaimarcas deben saber que todo significa
y a partir de esto crear propuestas interesantes dgspierten los sentimientos de los

consumidores y consoliden los vinculos con el pctalu
También, en logocus groups a los potenciales clientes y potenciales consureglquedd

demostrada la importancia del elemento emocioap djue en ambos casos los participantes

manifestaron que la curiosidad que sentian al vercaviar venezolano seria un movil
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importante a la hora de comprar el producto. Ademéstacaron que Caviare podria llegar a

ser un producto de exportacion.

Por su parte, se pudo determinar que Caviare neep@sa competencia directa por ser
anico en su clase, sin embargo, al entrar denttosdisucedaneos de caviar debe competir con
las huevas de otros peces (diferentes al estugigapuscan ser sustitutos del preciado manjar.
A pesar de esto, ningun participante del estuddatitic6 una marca en concreto, por lo cual,
no se pudo establecer que las otras huevas quenserny en el mercado venezolano sean

reconocidas, pudiendo representar esto una veraegaCaviare.

Es importante mencionar que Caviare fue visto camoproducto para compartir y
deleitarse. Los potenciales clientes en el areayesnica dijeron que utilizarian el producto
en pasapalos y para adornar platos y los potesc@esumidores afirmaron que ven a

Caviare en las reuniones con sus amigos Yy fansliare

Una vez que se recopilé toda la informacion docualguertinente y se analizaron los
datos que arroj6é el estudio, se decidid ubicaraglzdmiento de Caviare en el Saldn
Internacional de Gastronomia (SIG), una platafordeal para la comercializacion de este
producto y a partir de ella se desarrollaron otéaticas, entre las cuales se incluyeron: la
elaboracion de una pagina Web, banners, publioitadl punto de venta (degustaciones y

rompe-traficos) y un plan de Relaciones Publicas.

Para la elaboracion de dicha estrategia fue muyortapte mantenerse dentro de un
presupuesto moderado y ubicar a Caviare en medi@pegrmitieran la segmentacion; estos
dos (2) elementos fueron cuidados con el mayotldepaesto que, es una marca con recursos
econémicos limitados y éstos no se deben despardieigando a publicos de manera
indiscriminada.

En cuanto a la informacion adicional que se log@opilar durante el estudio resalta la

necesidad de intensificar el sabor del producta@uymmra pesar de ser un buen sabor, si se

compara con el caviar original resulta muy suawveplstante, este no puede tomarse como un
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factor negativo pues Caviare podria ofrecer un rsélamativo para una nueva clase de

consumidores.

Por ultimo y en vista de los hallazgos que arrsj@ ¢érabajo, se recomienda:

» Realizar un nuevo estudio de mercado en el cugssee especificamente el sabor del
producto, es decir, determinar si es posible quaa@a sea exitoso conservando un
sabor suave o si por el contario se hace eminamtedesidad de intensificar el sabor.

» Estar en la busqueda constante de alianzas quetgrerar a conocer al producto y
aumenten su presencia dentro el mercado.

» Seguir la sugerencia de Fonfria (conversacion patsqulio 2011) en la que planted
gue todos los materiales utilizados para el empaggeievasado del producto sean de
origen ecoldgico.

» Es aconsejable decir siempre que Caviare es unuighmtiecho a base de mariscos, ya
gue, existe el riesgo de que algunos de los patkscconsumidores sean alérgicos al
mencionado ingrediente.

» En futuras estrategias comunicacionales se sugieteir un evento exclusivo de
Caviare para los institutos culinarios y profeslesan el area gastrondmica, a través
del cual la marca pueda acercarse a sus potencli@etes y asi fortalecer su vinculo a

la vez que se generan opiniones.
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