Optimiza tu Comunicacion en los M edios

por Fiacro Diaz, director, Effective Communication Research, empresa de Gallup México

En un entorno de negocios globaizado y dinamico los consumidores cada vez cuentan con mayor
informacion, como consecuencia cada \ez tienen mayor diversdad de dternativas de compra;
esto se traduce en consumidores cada vez mas sdlectivos.
Los procesos de negocios han atravesado por diversas etapas. En un inicio 1os procesos se
enfocaban hacia la produccion; después, la economia se centrd en la calidad del producto, este
esquema favorecio d fortalecimiento de un tipo de empresas con estructura demasiado rigida que
permitia poca flexibilidad y adaptacion alas necesidades cambiantes del consumidor.
Después surgio una nueva etgpa dentro de las organizaciones, en la cua lo importante era contar
con una buena fuerza de ventas, partiendo de la premisa: “Un buen vendedor es capaz de vender
cuaquier cosa que se le encomiende’.
En la actuaidad se reorient6 la produccion hacia un proceso que considera como primera meta
“Satisfacer las necesidades del consumidor”; éste parte de la premisa de que un negocio debe
producir lo que pueda ofrecer, en lugar de vender lo que le conviene producir. Dentro de esta
Ultima tarea de la organizacion es muy importante investigar y seleccionar adecuadamente a
target, pues a partir de é se generan todos los esfuerzos de mercadotecnia, incluyendo los de
comunicacion e inverson publicitaria. Sabemos que mientras esta definicion sea més completa los
recursos publicitarios podran didtribuirse con d menor desperdicio posble y € mayor
gprovechamiento.
Ante estos planteamientos surgen nuevas interrogantes.

¢Sabemos quién es nuestro consumidor?

¢En donde lo encuentro?

¢Con qué frecuencia me consume?

¢Qué productos o servicios compiten en la mente de mi consumidor?

¢Queé puedo hacer para generar ledtad o nuevos clientes?

¢COmo puedo comunicarle estas ideas?



Cuando logramos responder este tipo de preguntas llega a cambiar |a prioridad de cdmo ofrecer
un meor producto o servicio aun precio competitivo.
La inverson publicitaria es una de las fuentes de informacion més necesarias en @ mercado de
hoy. El crecimiento que tiene, sobre todo en los dos dltimos afios, no se ve reflegjado con un
incremento en la audiencia de los medios convencionades, ya que sufren una caida generdizada;
por esto, quiza resulte necesaria la busgueda ddl equilibrio entre publicidad y audiencia, para
lograr laeficacia publicitariay no € rechazo.
Estas nuevas técnicas se basan en recopilar informacion procedente del publico objetivo, en d
cua queremos basar nuestra estrategia de comunicacion, evaluando sus habitos de consumo
ver sus sus habitos de exposicion a medios en los niveles adecuados de acance y frecuencia que
necesitamos para que nuestro mensgje llegue a él sin desgastarse.
La ventga de los estudios multimedia es que en una sola fuente contamos con informacion
oportuna, valiosa y actudizada de todos los medios, en consecuencia podemos evauarlos, no
s0lo de manera individud sno en su totdidad. A fin de cuentas una campaia publicitaria se
transmite en una mezcla de medios diversos, y @ impacto que se genera en € consumidor es €
resultado de un esfuerzo globa. Ademas, evaluar [os medios en su conjunto nos permite optimizar
lainverson del anunciante de manera consderable.
Con dlo podemos conocer también los niveles de consumo dd target con respecto a una
categoria, esta informacion se obtiene a través de la frecuencia'y € volumen de compra. Con
dichainformacién podemos clasificar a consumidor en tres grupos definidos:

1) Losqgue mésconsumen (heavy)

2) Consumidores regulares (medium)

3) Consumidores ocasonaes (light).
Por gemplo, s 1o que se busca es mantener a los consumidores actuaes debemos entonces
dirigimos a los heavy. Si, por otro lado, se quiere crecer la categoria debemos entonces
dirigiros alos mediumy light. Hacerlo de esta manera nos permite ser mucho mas precisos en
ladireccidn de nuestros esfuerzos 'y por ende ahorrar y optimizar mucho dinero.
Effective Communication Research de Galup México desarrolld, en colaboracion con la

indugtria de la investigacion de medios, diferentes opciones de estudios multimedia en nuestro pais



(Media MaxO: en México, Guadaajara, Monterrey, Tijuanay Mérida; MaxtelO: especidizado

en habitos de lectura de revigas y uso de la Internet entre atos gecutivos tomedores de

decisones, Kiddo's: un estudio Pan Regiond en México, Argentina y Brasil, especidizado en

nifios de 6 a 11 afnos), los cuades permiten:

1.

Conocer € desempefio de una pauta de diferentes medios interactuando en conjunto y
optimizarla. Sobre todo s sabemos que & mercado de los medios publicitarios crecio en
forma considerable en los Ultimos afios como consecuencia de la incorporacion de nuevos
titulos en los medios exigentes. Aparte de que han surgido medios novedosos y mucho més
sofisticados.

Definir d target de manera mas amplia para conocer afondo sus hébitos. Se utilizan paraelo
variables demogréficas, de estilo de viday consumo.

Unificar lainformacion existente entre compradores y vendedores de medios en mas de 2,000

categorias de consumo, estilos de vida, demogréficos, geogréficos, entre otros.

¢QUE BENEFICIOS OBTENGO CON UN ESTUDIO MULTIMEDIA?

El tipo de informacion y andisis que se puede desarrollar con este tipo de herramientas es muy

vaiado y extenso. A continuacion ofrezco algunos resultados de gercicios hechos con Media

Max:

48 por ciento de las personas que han consumido chocolate en la Ultima semana prefiere las
peliculas de accion.

75 por ciento de las personas que hicieron compras de ropa o calzado en tiendas
departamenta es acostumbran escuchar laradio entre semana.

94 por ciento de las personas que consumieron mermelada en la Ultima semana conocen las

tarjetas telefonicas.

LOSRETOS

Conocer y entender a fondo los habitos de consumo y exposicion a medios de un target esuna

necesidad cada vez mayor y demandante. Nuestra responsabilidad como profesionaes de medios



es utilizar y volver eficientes todas las herramientas disponibles que existen en d mercado, ademés

de proponer nuevas herramientas y profundizar en su andiss pogerior.



