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CAPITULO |
EXPLORACION DEL AMBIENTE DEL PROBLEMA
1.1 Exploraciéon de la empresa
1.1.1 Laempresa

Colours Promotion and Marketing Services, S.A. de C.V. fue creada el 17 de
enero de 2003 teniendo como mision realizar sociedades comerciales con sus
clientes y ofrecer servicios de calidad que generen resultados positivos superiores
a la inversion de sus clientes mediante el posicionamiento y difusion de sus
marcas. Los creadores del concepto y de la empresa son Julio Prado y César

Lozano.

COLOuURS es una empresa dedicada a los servicios de marketing y
promocién de marcas, siendo su principal estrategia el “experiential marketing”,
para que se tenga una verdadera experiencia de marca creando confianza y
lealtad en el consumidor; esto se resume en la frase que se le atribuye a
Confucio: “I hear and | forget, | see and | remember, | experience and |
understand” (citado por COLOURS, 2003, Experiential Mkt, 3). Todo esto se logra
a través de diversos estilos de marketing como lo es el marketing de guerrillas,
360° DBA® que se explicara mas adelante y activaciones de productos

innovadores que realmente lleguen a la mente y al sentimiento del consumidor.

La mision de la empresa es:

la construccién de sociedades comerciales con sus clientes ya que esto les permite
crear, desarrollar e implementar campafias en las cuales se realice una activacion
de marca utilizando la estrategia de 360° DBA® creada y patentada por COLOURS,
con el fin de ayudar a los clientes a construir plataformas constantes de desarrollo
(COLOUuRS, 2003, Empresa, 3).

En un principio la plataforma de COLOuURS era “Brings your brand to life”,
debido a que hoy por hoy, la cantidad de productos que compiten con
caracteristicas y beneficios similares es muy grande y el plus que se le da al

producto es la manera en que se vende, inclinando asi al consumidor a comprar
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uno sobre los deméas. La empresa a través de brindar al consumidor una
experiencia de marca conseguia darle a dicha el impulso final para convencer al
consumidor. Este afio la estrategia de comunicacién de la empresa cambio a
“Dare to communicate” en forma de desafio a las empresas mexicanas que no

quieren innovar su forma de llegar al consumidor.

La empresa ha evolucionado afio con afio y aunque es nueva, el
crecimiento que ha sufrido supera las expectativas de sus integrantes, sélo en el
altimo afio el aumento de la misma financieramente comentado por Julio Pardo
fue de mas del 700% (junta de personal Black Unit, enero 20, 2007). Del mismo
modo no soélo se han esforzado por mantener a los clientes con los que han
trabajado por varios afios como Berol, Coca-Cola, Canderel, Michelin, etc., sino
que han estado buscando nuevos clientes y tratando de abarcar varias areas de
las compafias, como es el caso de Ford en el cual se ha trabajado también con

Motorcraft, Lincoln, Mercury, Blue Oval, etc.

Algunas de las promociones y/o eventos que ha creado la empresa son los
siguientes:

® Coca-Cola: Para esta empresa han desarrollado desde pequefios
cocktailes para la marca Fresca, campafias de promocion para
Manzana Lift, FIFA World Cup Trophy Tour 2006, La playera mas
grande del mundo (adios a la seleccibn mexicana), lanzamiento de
bebidas energéticas TaB y Burn, etc..

® Ford: se han realizado varios lanzamientos de vehiculos Ford, asi como
de la marca Lincoln y Mercury. De igual manera se realiz6 la rueda de
prensa con espectaculo durante el SIAM 2006 (Salon Internacional del
Automovil), dos afios consecutivos se realiz6 el calendario de Motorcraft
y el péster de Blue Oval, etc..

B Axe: se realiz6 el evento del clickédromo cuando salié la campafia del
contador (de personas).

® Michelin: se creo la campafa promocional del Movimiento Creativo,

congreso Michelin Mérida 2007.
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@ Canderel: se crearon 6 cocteles diferentes utilizando canderel y
productos light y se hizo la gira Canderel Lounge.

m

® Berol: se realiz6 la camparfia de “Usa tu Sharpie aqui” que consistio en
un concurso, una galeria de objetos dibujados con sharpie y diversas
fiestas y pasarelas (ropa dibujada con sharpie). Este afio se esta
trabajando la nueva campafna “Yo también soy famoso con Sharpie” y
se esta trabajando con otras marcas de Berol

¥ Pasarelas: trabajando con marcas como Hugo Boss, Nine West, Cavalli,
lenceria de Barbara Mori, trajes de bafio de Carlos Mora, Fashion Week

2006, etc..

Cuenta con una Uunica oficina donde se ubican todas sus areas
administrativas, creativas, de disefio y de produccién. La direccién es Calle
Vicente Suarez #17 Colonia Hipédromo Condesa en la Ciudad de México D.F. Su

pagina de Internet es http://www.colours.com.mx

1.1.2 Estructura Organizacional

COLOuURS esta formado por un grupo de jovenes profesionistas convencidos en
reinventar exitosamente las formas tradicionales de trabajo. La empresa tiene un
equipo de trabajo multicultural y multidisciplinario con formacién y experiencia en
diferentes areas. Cuenta con 47 empleados de los cuales 2 son practicantes,
estan distribuidos en diversas areas de la empresa. La estructura organizacional
con la que cuentan es horizontal con equipos de trabajo bien definidos, se divide
por areas de desarrollo que se complementan una con otra. Cada area tiene una
tarea y al final sumados los esfuerzos se logra el objetivo de la empresa, que es la

produccion de servicios de marketing y promocion.

La empresa se divide en tres principales unidades de trabajo, cada una a
cargo de cada uno de los socios: Red Unit dirigida por Julio Pardo, Orange Unit a
cargo de Cesar Lozano y Black Unit por parte de Santiago Borbolla; en ésta ultima

fue en donde desarrollé mis préacticas.


http://www.colours.com.mx/
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Cada una de dichas unidades tiene su departamento de Ejecutivos de

Cuenta, Administracion y Operacion (ésta ultima opera con los mismos activos de

las otras unidades). Y las tres unidades comparten el area de Contabilidad,

Disefio y Produccion.

A continuacion en la Tabla 1.1 se presenta un cuadro comparativo de las

responsabilidades de cada departamento que trabajan para las tres unidades
dentro de COLOuRS.

Tabla 1.1 Responsabilidades por area de trabajo

Logistica Produccion Disefio/Arte |Ejecutivos de cuentalAdministracion
Calendarios Bodega Disefio Minutas de juntas Solicitud de dinero
Reportes Montaje Creativos Presentaciones Administracién

Equipos de Seguimiento de Presentaciones Atencién a Cliente Agenda
Activacion eventos (visuales, Flash) proveedores
Inventarios Inventarios Impresos Seguimiento de proyectos | Agenda clientes
Locaciones Mantenimiento POP Reporte general Agenda de
camionetas locaciones
Uniformes Mantenimiento Cotizaciones Cotizaciones Cobro
camion
Cotizaciones Seguimiento Asistir al brief Asistir al brief crativo del Conexién con

proveedores de

operaciones

crativo del cliente

cliente / logotipos

contabilidad

Preparacion de Desmontaje Cobro Comprobacién de
Camionetas gastos
Preparacién del Limpieza Solicitudes de disefio /
Camion respaldos
Visita, Visita, Visita, reconocimiento y

reconocimiento y
planos de las

locaciones

reconocimiento y
planos de las

locaciones

planos de las locaciones /

fotos locaciones

Limpieza

Responsables de
ejecuciones tanto
administrativas como

implementacion

Fuente: Elaboracién propia
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En la Figura 1.1 se muestra el organigrama de la empresa el cual cambia
con frecuencia ya que la rotacion de empleo es muy grande y también debido al
crecimiento acelerado que ha presentado a través de los afios en que han
operado, todo esto ha obligado a la empresa a un aumento de puestos y areas de
trabajo.

Figura 1.1 Organigrama de COLOuURS Promotion and Marketing Services
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A continuacion en la Figura 1.2 se presenta la estructura organizacional
dentro de Black Unit (unidad en la cual desarrollé mis practicas), mostrando a mi
jefe directo y a mis companeros de proyectos. Cabe destacar que las principales
cuentas que esta unidad maneja son: Coca-Cola, Ford, Nestlé, Sherwin Williams,

Mercado Libre, Casa Cuervo, Lamosa, Henkel, entre otras.

Figura 1.2 Organigrama de Black Unit
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Fuente: Elaboracién propia

1.1.3 Los servicios que ofrece Colours
¥ 360° DBA “Deep Brand Activation”
0 Investigacion no tradicional
» Investigacion de escritorio
= Grupos Foco

= Activador de penetraciéon
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Disefio Grafico

Disefio Editorial

Disefio de imagen Corporativa
Disefio de Moda

Disefio de Vestuario

Materiales POP?
Disefio de Muebles
Ambientacion

Activaciones en POP

W Internet
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Desarrollo y disefio Web
Comercio Electronico

Marketing Viral®

Estadisticas en tiempo real
Disefio y desarrollo de banners*
Administracion y servicio Web

Conexion y administracion de bases de datos

® Audioy Video

(0]

Servicios de produccion y postproduccion con equipos
profesionales analogos y digitales.
Servicios de produccion camaras portatiles, unidad movil, renta

de equipo complementario.

! Marketing de guerrillas: esfuerzos de marketing de gran efectividad, bajo costo y no tradicionales, basados
en habitos y costumbres del pablico con la intencién de sorprenderlos (esto es marketing, 2007, marketing de

guerrillas, parr. 1)

? Material POP: Material de promocién utilizado en el punto de venta, colocado para llamar la atencion del
consumidor e impulsarlo a la compra (Publidirecta, 2007, material POP)
¥ Marketing viral: Mensaje capaz de pasar de forma gratuita de un usuario de la red a otro (Iniesta, 2004,

p.154).

* Banner: Espacio publicitario en Internet, con liga a la pagina del promotor (Iniesta, 2004, p.43).
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0 Servicios de postproduccion: grabacién de audio digital, edicién
de audio y video digital, postproduccion digital, copiado en

diversos formatos.

1.2 Exploracion del area de las practicas

El puesto en el que desarrollé mis préacticas profesionales fue el de
ejecutiva de cuenta de diferentes marcas (Ford, Coca-Cola, Grupo Modelo, Lala,
etc.), en el cual entre las actividades que realizaba estaban:

¥ Desarrollo de estrategias de comunicacion.

0 Asistencia al Brief° de la marca (minuta de junta).
Realizacion de junta creativa (minuta creativa).
Planteamiento de necesidades de investigacion, disefio e ideas.
Realizacion de racional creativo.
Elaboracion de la justificacion del proyecto.
Reunién de elementos para la preparacion de la presentacion.

O O O o o o

Realizacion del documento final para la presentacion.
o Preparacion de la cotizacion final.
¥ Realizacion de presentaciones.
o0 Reunir los elementos para la presentacion final.
0 Seguimiento con el cliente.
0 Asistencia y exposicion de la presentacion del proyecto.
& Atencion y trato comercial directo con clientes.
o Relaciones Publicas con el cliente.
o Informacion del estatus del proyecto.
o Negociaciones.
W Desarrollo y seguimiento a proyectos.
o Comunicacion constante con proveedores, equipo de promocion y
clientes durante el proyecto.
0 Realizaciéon de reportes de estatus, semanales y finales.

0 Supervision de material, equipo y desarrollo del proyecto.

> Brief: Informacion puntual sobre el producto y el plan de marketing para la realizacion de campafias
(Iniesta, 2004, p.49).
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® Elaboracion de planes de mantenimiento.
o0 Propuestas para proyectos futuros.
o Planes a largo plazo.

0 Seguimiento con el cliente terminado el proyecto original.

1.3 Exploracién del trabajo en el area de practicas

Con cada una de las marcas mi trabajo fue diferente, en algunos participé de
principio a fin y en otros solo en la elaboracion de las estrategias de comunicacion
y presentacion del proyecto; dicha participacion dependia directamente de mi
colaboracién en otros proyectos (por tiempos) y del resultado de las licitaciones

de las presentaciones en las que intervenia.

Yo estuve mas involucrada en las cuentas de FORD (con todas sus
divisiones: Ford, Lincoln, Mercury, Motorcraft, Blueoval, etc.) y con la cuenta de
Manzana Lift en las cuales participé de principio a fin en los proyectos que se

realizaron durante mis practicas profesionales.

Con la cuenta de Ford formé parte del equipo que realizé el lanzamiento
del vehiculo Mercury Milan, las ruedas de prensa de Ford y Lincoln/Mercury en
SIAM 2007 (Salén Internacional del Automavil), proyecto de lanzamiento del Volvo
S80, proyecto de lanzamiento del Mazda CX-9, proyecto de fotos 360° de
vehiculos Ford), el calendario Motorcraft 2007, el pdster 2006 Blueoval, proyecto

de activaciones Lincoln/Mercury 2007 y proyecto Ford Reto Mustang 2007.

De igual manera participé en la elaboracion de los planes de comunicacion
de las camparias del Reto Corona, Modelo Light, relanzamiento de Yomi Lala, gira
de catas de vinos para Casa Pedro Domecq, lanzamiento del producto Rollito de
Henkel, lanzamiento de la revista Gente, lanzamiento de las bebidas energéticas
de Coca-Cola Tab y Burn y la inauguracion de la fabrica de SitMobel en

Querétaro.
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También apoyé activamente en la realizacion de diversos eventos de otras
marcas como Sharpie, Hugo Boss, Fashion Week, Nine West, Black Berry Pearl,

Perrier, Canderel, etc.

En cuanto a mi participacién en Coca-Cola fue directamente con la marca
Manzana Lift y el proyecto de promocion de la campafa “En busca de los
Dadores de Felicidad”. El dia que comencé mis préacticas fui a la presentacion del
proyecto (el cual estaba en su primera etapa de elaboracién) y después participé

de forma activa en los ajustes, realizacion, seguimiento y reportes de la campafa.

1.4 Evaluacion de problemas potenciales en el trabajo en el area de
practicas

En el area en la que desarrollé mis practicas los problemas que se presentan son
diferentes en cada proyecto, van ligados a las exigencias del cliente y de la

campafa que se desea impulsar.

Los problemas a los que yo me enfrenté fueron en su mayoria en
planeacién de tiempos, comunicacién con proveedores y cambios de ultimo

minuto por parte del cliente.

En especifico durante la preparacion de la propuesta de un proyecto, los
conflictos que aparecen depende si son proyectos requeridos por una empresa
(licitacion) o si es un proyecto de iniciativa, ya que las limitantes de un proyecto
solicitado son mayores, empezando por el presupuesto (no debe ser muy elevado
para ser competitivo) y el brief con los elementos requeridos por la marca ya que

no dan mucha libertad de creatividad.

En el caso contrario, en un proyecto por iniciativa, las dificultades para
afrontar son el hecho de presentar una propuesta que no sea acorde con el
proximo plan de publicidad de la marca, y sea rechazado por no contar con el
dinero para realizarlo (a principio de cada afio se reparte el dinero para las
diferentes acciones de marketing).

10
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1.5 Seleccion de un problema como “Caso vivencial”

El caso que yo voy a presentar en la tesis es sobre el proyecto que me fue
asignado desde el principio de mis practicas, la campafia de promocién de
Manzana Lift “En busca de los dadores de Felicidad” y en el que estuve
involucrada desde la primera presentacion, los arreglos y ajustes, la
implementacion y cierre de la promocion; todo lo anterior se comentara en los

siguientes capitulos.

El problema basico en éste caso comenzé después de la primera
presentacion, ya que el plan de promocion propuesto por COLOuURS fue uno de
los dos finalistas de la licitacién por lo que se debian hacer cambios en algunas
propuestas realizadas y se debia profundizar en otros temas. La retroalimentacion
que obtuvimos de los gerentes de marca sobre el proyecto principal fue el definir
mejor el concurso a realizar y darle prioridad al marketing directo dejando en
segundo plano el evento final. En los siguientes capitulos se mencionara el

proyecto original y las mejoras que se realizaron.

En resumen, los gerentes de marca del producto Manzana Lift de Coca-
Cola Company, lanzaron una convocatoria para agencias dedicadas al marketing,
la promocién y publicidad de productos. En ella pedian una campafia de
promocioén del producto que estuviera ligada a la campafia de medios que
estaban manejando: “Los Dadores de Felicidad toman Manzana Lift" , la cual
giraba alrededor de dos comerciales de television, el comercial de la novia que se
va sola a su casa y el del profesor que no llega el dia del examen (ver anexos 1y

2 “comercial novia y comercial profesor”).
La campafia debia incluir diferentes tipos de actividades promocionales

como marketing directo, pagina en Internet, concurso, marketing viral, marketing

de guerrillas, entrega de material POP, etc.

11
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1.5.1 Sintomas:
¥ Participacion en una segunda vuelta en la licitacion del proyecto.

El dia 4 de septiembre del 2006 se realiz6 la primera presentacion
como parte de la licitacidbn para el proyecto de promocion de la nueva
campafia de medios de Manzana Lift. Una semana después los gerentes
de marca informaron que la empresa COLOURS y otra agencia mas
estaban en la ronda final para llevarla a cabo. El requisito que pidieron fue
profundizar en algunos puntos y mejorar algunos aspectos de la primera

presentacion.

¥ Se generaron dudas por parte de los gerentes de marca sobre la forma de
aplicacion del plan de promocidn (concurso).

Durante la primera presentacién se tenia claro que existiria un
concurso, pero no se tenia claro la forma de implementacion del mismo, al
finalizar la exposicion los gerentes de marca estaban preocupados por este
aspecto, por lo cual se trabajo en este punto para que fuera un concurso

sencillo, facil de calificar y original tal como ellos lo pidieron.

¥ Existi6 desacuerdo por parte de los gerentes de marca sobre algunos
puntos en la primera presentacién del proyecto.

Cuando se present6 el proyecto se ponia mayor énfasis en el evento

de cierre que en el marketing de guerrillas, situacion que causo inquietud

en los gerentes de marca y punto en el que pidieron se trabajara.

1.5.2 Causas:
W Falta de actividades promocionales no convencionales en el proyecto, asi
como mejor descripcion de las propuestas realizadas.
¥ Presentacion vaga de la idea, asi como los medios a utilizar y descripcion
del concurso.
¥ Diferentes perspectivas de la promocién (evento de cierre contra marketing

de guerrillas).

12
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1.5.3 Consecuencias:

¥ Realizacion de diferentes juntas creativas para la mejora de la propuesta

de promocion.

¥ Se tuvo que contratar a un experto en realizacibn de concursos para la

definiciébn de tal, en cuanto a los medio disponibles para la inscripcion,

bases del concurso y especificaciones del mismo.

W Trabajo en conjunto con la marca para concretar ideas sobre lo que

buscaban lo cual llevé mayor tiempo del planeado.

A continuacién en la Figura 1.3 se presentara el modelo que describe de forma

mas clara la interrelacion de los sintomas, las causas y sus consecuencias, para

que en el siguiente capitulo se puedan describir los elementos que fueron

necesarios para la solucion del problema presentado.

Figura 1.3 Modelo de representacién del problema en la campafa “En busca de

los dadores de felicidad” Manzana Lift.

COLOuRS
Promotion
and
Marketing
Services

Problema:

Cambios y
adaptaciones al
proyecto Manzana
Lift “En busca de
los dadores de
felicidad”

Fuente: Elaboracion Propia
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El problema que se trata de solucionar es la elaboracion de una campafa
apropiada para la campafa de medios de Manzana Lift, en la cual se debe dar
mayor importancia al contacto con el mercado meta por medio del marketing de
guerrillas y que a la vez sea original y tenga el mayor impacto posible en la zona

Metropolitana (prueba piloto).
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