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INTRODUCCION

A través de los afos las Relaciones Publicas han crecido, expandido y
avanzado a nivel mundial, siendo hoy en dia una de las mayores
profesiones utilizadas por empresas, organizaciones, entidades
publicas y privadas, etc. Para alcanzar sus objetivos y metas
propuestas, pues es de recordar que estas son una funcién de
direccion, son continuas y muy organizadas, de tal manera que se
llega a conquistar y mantener la simpatia con los publicos que se
pretenden y poder tener su aceptacion y preferencia.

Son muchos ambitos en los que las Relaciones Publicas trabajan por
ejemplo en aconteceres sociales, economicos, politicos, de cultura,
deportivos, entre otros; tanto de manera nacional como internacional,
por esto es necesario que exista esa idea de poder crear acciones que
se planifiguen y posteriormente se lleven a cabo. Logrando asi el

resultado de los fines propuestos.

Como se ha mencionado las Relaciones Publicas actiuan también en
lo econbmico de un pais, es por esto que el documento que a
continuaciébn se presentara contiene aspectos relativos a la

investigacion sobre: “Las Relaciones Publicas como estrategia de



promocion en el exterior, de productos tradicionales en la industria

alimenticia salvadorena”.

La importancia de este proceso de investigacion estd orientada en
saber cuales son las estrategias que las empresas en El Salvador
utilizan para poder promocionar sus productos alimenticios fuera del
pais, que medidas son las que toman, que actividades realizan para
poder ofrecer dichos productos en mercados extranjeros. Investigando
con exactitud a cuales estrategias de Relaciones Publicas recurren y
saber si estas les son eficaces en sus promociones.

En el primer capitulo, se encuentra todo el planteamiento del
problema, su descripcidn, su justificacion, el enunciado de dicho
problema, la delimitacion que se hara en el y por supuesto los
objetivos de toda la investigacion.

Seguidamente en el capitulo dos se da a conocer en que consiste el
marco tedrico, comenzando con antecedentes historicos de las
Relaciones Publicas, su origen, sus elementos, su importancia, su
alcance a nivel global, algo de historia.

Conformando este capitulo también un marco conceptual, es decir se
aclaran aquellos conceptos que pudiesen confundir a las Relaciones

Publicas con otras herramientas de comunicacién como lo son la



publicidad, propaganda, mercadeo/marketing y periodismo definiendo

sus diferencias y mostrando sus aportes.

Se incluye de igual manera otros conceptos basicos en las
Relaciones Publicas como imagen corporativa, componentes de la
imagen, elementos de las relaciones publicas, la practica, planes
estratégicos de comunicacion, y a lo que se queria llegar a las

tacticas y estrategias.

Posteriormente el capitulo tres muestra toda la investigacion de
campo, toda esa informacién recopilada de los sujetos de estudio en
este caso empresas que estan en El Salvador y que exportan sus

productos de alimentacion al extranjero.

Incluyendo el método que se utilizo para la investigacion que en este
caso fue una entrevista con gerentes administrativos y de
exportaciones de las empresas abordadas, con su respectivo analisis
y comparacion en cuanto a sus respuestas, para dar paso a la

muestra de los resultados.



Finalizando asi el documento con el capitulo cuatro que se sitdan las
conclusiones de toda la investigacion y el brindar unas posibles

recomendaciones para investigaciones a futuro.



CAPITULO |

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 FORMULACION DEL PROBLEMA

El Salvador a través de los afios ha comercializado y exportado muchos de
sus productos, Durante la colonia la economia de El Salvador tuvo como
principal caracteristica la dependencia a los productos agropecuarios sobre

todo los referente a la exportacion.

La economia giraba alrededor del cultivo de cacao, aifil, algodon, entre otros.
Entre todos los cultivos el mas relevante en la parte econdmica y social fue
elcafé, el cual se convirti6 en la principal fuente de ingresos de los

salvadorefos.

Hoy en dia El Salvador es un pais exportador a Centro América, Europa,
Estados Unidos y otros paises. Por lo que decidimos realizar una
investigacion acerca de las estrategias que los relacionistas publicos utilizan
para asi lograr exportar los productos alimenticios con éxito. El saber como
dichos productos son promocionados en un mercado totalmente diferente al

nuestro.

En cuanto a los productos exportados queremos conocer la imagen que

estos poseen fuera del territorio Salvadorefio y asi poder darnos cuenta si las



estrategias de relaciones publicas utilizadas estan siendo factibles para la
empresa pero principalmente si estas estrategias causan un efecto de

aceptacion por parte del nuevo publico al que se pretende llegar.

En nuestra investigacion nos dedicaremos a indagar especialmente dentro
de las empresas que exportan los productos alimenticios nuestros ya sea a
paises Centro Americanos, o ciudades de Estados Unidos o Europa tratando
de identificar las estrategias que estan utilizan para posesionar nuestros
productos en cuanto a sabor, color, forma en una tierra diferente a la nuestra
a un publico dificil de conocer y jugando a tener aceptacion fuera de nuestro

pais El Salvador.

1.2 JUSTIFICACION

Las estrategias en las Relaciones Publicas son esenciales para conseguir y
lograr los objetivos y metas que cada empresa, organizacion se plantee, y
del manejo de ellas y su implementacion dependera el logro o el resultado

gue estas mismas obtendran.

Cuando se habla de Relaciones Publicas, muchas personas suelen aun
confundir el concepto, cuales son sus ramas, que se trabaja en si con ellas,
etc. Y esto podria ser un factor por el cual esas metas u objetivos no puedan
ser alcanzados a su totalidad; Ahora bien cuando se entra mas a fondo en

este tema hay una amplia gama de informacién, la cual debe de ser bien



explicada para no crear esas equivocaciones o ideas que suelen dar paso a
otros tipos de trabajos que no competen a las de Relaciones Publicas. Es por
esto que nuestro primer capitulo de este trabajo consiste en aclarar esas

confusiones y demostrar cuales son las diferencias.

Una de las cosas por las cuales las Relaciones Publicas se destacan son por
sus estrategias en una sociedad, y como grupo teniendo el tema de “Las
Relaciones Publicas como estrategia de promocion en el exterior de
productos tradicionales en la industria alimenticia salvadorefia” se pretende
investigar cuales son esas estrategias y tacticas que los relacionistas
publicos utilizan en sus empresas para las exportaciones de sus alimentos a
paises de Centro América, Estados Unidos y Europa, que son los lugares a

los que El Salvador mas exporta.

COEXPORT EI Salvador y PROESA en conjunto de otras entidades son las
organizaciones encargadas en el pais de trabajar en cuanto a exportacion
de productos alimenticios, de agricultura, construccion, artesanias, etc. Es
por ello que nuestro grupo se regira a obtener los datos de la investigacion
partiendo de estas organizaciones, para enfocarnos en esos productos

alimenticios en este caso que tienen mas demanda en el extranjero.

También conocer cudles son las estrategias que se utilizan para primero:

lograr esa imagen como mercado exportador internacionalmente, a cuales de



ellas recuren o se debe practicar para lograr la aceptacion del producto,
como se promociona en un pais diferente al nuestro los productos en nuevo
mercado, como lograr esa relacion entre paises, en fin lo relacionado a
como se desarrollan todos y cada uno de los puntos para hacer de las
exportaciones un éxito para ambas partes (tanto el pais que exporta como el

gue recibe el producto).

La investigacion pretende demostrar con claridad como es el manejo de las
Relaciones Publicas internacionalmente, en este caso enfocandonos en la
promocion de productos alimenticios propios de El Salvador, y asi mostrar
una parte mas del trabajo que como estudiantes y a futuro profesionales de

Relaciones Publicas se deben hacer.

Contribuyendo con este trabajo al conocimiento de las mas certeras e
importantes estrategias que un Relacionista Publico debe de implementar,
saber que debe hacer, como lo debe hacer, que necesita en otros aspectos
como el legal, social, cultural, econémico, etc. Teniendo siempre un equipo
gue apoye a cada una de las areas mencionadas, que por ser exportaciones
internacionales son imprescindibles y como objetivo principal es el estudio de
las estrategias que utilizan los departamentos de Relaciones Publicas para

darle promocién a un producto alimenticio en el exterior.



1.3 ENUNCIADO DEL PROBLEMA

En las relaciones publicas son esenciales las estrategias pues se
implementan para conseguir los objetivos planteados. Estas deben estar
estipuladas desde el inicio, pues dard las lineas a seguir en todo el proceso

al final se observaran con los resultados obtenidos si estas fueron eficaces.

Es un reto que las estrategia planeadas para la promocion de un producto
en el exterior se cumplan o den un excelente resultado, pues ya no
Unicamente se trabaja internamente en este caso del pais sino, que el

publico al que se desea alcanzar aumenta gracias a que es internacional.

Por esto en el tema surge la interrogante de: ¢ Cudales son las estrategias
de relaciones publicas que dan mayor resultado al promocionar un

producto alimenticio en el exterior?

En la investigacion el principal fin sera obtener la respuesta de la pregunta

anteriormente planteada. Obteniéndola a través de nuestra investigacion.

1.4 DELIMITACION

Nos enfocaremos en 3 empresas que trabajan en El Salvador las cuales son
Grupo Calvo, Hermel y LACTOSA; Siendo empresas que estan en El

Salvador y exportan sus productos alimenticios a paises de Centroamérica,



Estados Unidos, Europa y paises del Caribe; para conocer cuales son sus

actividades para darle promocion a dichos productos.

1.5 OBJETIVOS:

OBJETIVO GENERAL:

Realizar un estudio acerca de las estrategias que los departamentos
de relaciones publicas utilizan para promocionar y asi lograr posicionar con

éxito un producto alimenticio en el exterior.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

1- Identificar las estrategias de relaciones publicas, para la promocion y
posicionamiento de las empresas, que desarrollan tanto nacional

como internacionalmente.

2- Comparar el funcionamiento de las estrategias de las empresas, Para

saber cuales son las mas efectivas para cada una de ellas.



CAPITULO I

MARCO HISTORICO

2.1 LAS RELACIONES PUBLICAS

Son una funcién directiva, de caracter continuo y organizado, por medio de la
cual Organizaciones e instituciones publicas y privadas tratan de conquistar
y Mantener la compresion, la simpatia y el apoyo de aquellos publicos con
los que Estan o deberian estar, vinculados a través de la evaluacion de la
opinidn publica sobre la obra propia, a fin de conectar en todo lo posible
orientaciéon y procedimientos propios y obtener por medio de una informacion
amplia y difundida, una cooperacion productiva y una realizacion mas eficaz

de los intereses comunes.

2.1.1 Su Historia

Las relaciones publicas, entendidas como mera comunicacion humana, se
remontan al momento en el que el “primer hombre” trata de conseguir sus
objetivos a través de técnicas de persuasion. Con esto entendemos que
estas técnicas cambian y evolucionan en funcién del entorno social e

histérico.

Consideramos que las primeras técnicas de persuasion eran graficas.

Podriamos hablar de las cuevas como cuna del nacimiento de las relaciones



publicas. Los primeros hominidos grababan sus técnicas de caza, que

guedaban plasmadas para el posterior uso de préximas generaciones.

Vamos a hacer un recorrido a lo largo de las etapas mas importantes de la

historia de las relaciones publicas, tal y como lo entendemos nosotras:

v GRECIA

En la Antigua Grecia del siglo V a. C. solo dos quintas partes de la poblacion
era libre. Si entendemos las relaciones publicas como estrategia para vender
algo, en este caso una imagen, una idea... En Grecia debemos tener en
cuenta que para llevar a cabo las relaciones publicas hay que tener ocio y
tiempo para aprender, y para ello se deben tener esclavos y gente que

trabaje por ti.

Por ello, las relaciones publicas en Grecia eran llevadas a cabo por la clase
alta de la sociedad. Se utilizaban sobretodo en el agora de la ciudad cuando

se reunian para debatir sobre politica, sociedad o actualidad.

Ademas, de en el agora, también se debatia en las termas comunes, en las

cuales el ciudadano ateniense se entretenia y debatia.

Entendidas las relaciones publicas desde nuestro punto de vista, podemos

también considerar parte de ellas la vestimenta y el cuidado fisico y mental.



De todos es sabido que el hombre griego cuidaba con gran minuciosidad su
aspecto fisico mediante la limpieza, el ejercicio y el cuidado del cuerpo.
Ademas cuidaban mucho la vestimenta, en la cual primaba el color blanco,

simbolo de pulcritud, limpieza, sencillez y pureza.

v ROMA

En Roma el lugar de encuentro es el foro. En éste se reunian varios
comerciantes para comprar, vender, regatear y negociar. Para este tipo de
actividades son importantisimas las relaciones publicas. Al igual que en la
sociedad actual, era indispensable dar una buena imagen. Nadie compra

nada a nadie que de mala impresion y vista con ropa rota y mal cuidado.

Los romanos introdujeron dos vocablos propios de la profesion: la Republica

(‘cosa publica’) y la Vox Populi (‘voz del pueblo’).

El imperio romano tuvo un papel muy importante en la evolucion de las
relaciones publicas, la llamada “romanizacién”. Esta consistia en la
“ocupaciéon” o “invasién” (por decirlo de alguna manera) de los pueblos
mediante técnicas no utilizadas anteriormente. Se trataba de hacer que el
“invadido” quisiera ser romano y no se opusiese a la ocupacion. Para ello se
ofrecia el privilegio de ser ciudadano romano a todo aquel que quisiera serlo,
lo que conllevaba en la totalidad de los casos un mejor nivel de vida. Es ahi

donde reside la clave del mayor imperio jamas visto en la historia de la



humanidad. El romano de Roma, de Italia, ofrecia al resto de los pueblos

multitud de privilegios de los que no gozaban antes.

Por ello podemos hablar de relaciones publicas en el imperio romano. Las
relaciones publicas en este caso se encuentran en la estrategia que habia

detras de toda esta colonizacion.

La imagen que vendia el romano era: “ofrecemos mejor nivel de vida,
mayores facilidades y buen trato, ademas de respetar tus costumbres y
tradiciones. Lo Unico que pedimos a cambio es que empieces a identificarte
como ‘romano” en lugar de “francés” o “espafnol”’. Visto asi podriamos

compararlo incluso con una camparia de publicidad.

Era importante que el romano siempre diese buena impresion, que se
mostrase transparente y claro, ademas de llevar a cabo sus promesas, lo que

hicieron creando nuevas infraestructuras, correo, trabajo, etc.

v' EDAD MEDIA

Durante La Edad Media el desarrollo de las relaciones publicas fue escaso.
Al existir un retraso tanto social como culturalmente las formas que aparecen
en La Edad Media no son iguales que las formas actuales de relaciones

publicas.

10



La libertad de expresibn no existia durante esta época, soOlo algunas

personas con una posicion privilegiada podian exponer sus opiniones.

En la Edad Media existia un sistema feudal donde el monarca era el jefe
supremo y por lo tanto, en nuestro caso el cliente de aquellas personas que
buscaban algo de él. Este es por ejemplo el caso de los colonos, como
Napoledn, buscaban la financiacion de los reyes para poder poner en marcha
su ruta. Los colonos tenia un objetivo que era conseguir la financiacion de
sus viajes, para ello debian convencer a los reyes de que su idea era buena
y que sacarian un beneficio de esos viajes. Era necesario el apoyo de los

reyes para poder hacerlo, sino era imposible.

El incremento del comercio, ampliacion de las rutas comerciales y la
especializacion, sirvieron para el surgimiento de agrupaciones de

comerciantes.

El corporativismo surge en la Edad Media y su manera de comunicarse era la
marca heraldica, el objetivo era proteger los territorios productivos y

mercantiles para conseguir que otras agrupaciones no lo invadiesen.

Era una forma de evitar la competencia y auto defenderse.

11



La marca heréldica es la primera garantia de origen que tendrian los
productos. De esta manera el consumidor, desde el momento en que pudiera

identificar el producto con el fabricante, podria reclamarlo.

Estas corporaciones profesionales, mas tarde llamadas gremios tenian el

monopolio de su respectivo ambito y lo defendian a ultranza.

El propésito de los gremios no era otro que obtener proteccion de las

autoridades para sus actividades y el derecho a regularlas.

Durante la edad media también se desarrollo el “Concilio de Nicea”, este
concilio es una manera de hacer un buen uso de las relaciones publicas. El
Rey Constantino propuso este concilio para conseguir la expansion del
cristianismo y abolir el paganismo. Constantino para conseguir esto propuso
este Concilio en el que se otorgaban derechos a los cristianos. El ejército
ejerciéo como predicador, pero el que hizo el mayor labor fue Constantino que
realizo el Concilio para exponer a todo el mundo sus motivos y explicar las
razones de su conversion. Este concilio se puede considerar como una
practica de las relaciones publicas porque habia un objetivo y un interés para

convencer a otros.

v" EL RENACIMIENTO

12



El Renacimiento es la primera etapa del proceso de transformacion del
feudalismo al capitalismo; su ruptura con el mundo medieval se produce en
todos los 6rdenes de la cultura renacentista, pero hay que tener presente que

el Renacimiento es un periodo complejo.

El renacimiento trajo consigo la libertad de expresion y el libre intercambio de
ideas provocando un gran impulso no soélo las artes, sino también las

ciencias, las letras y formas de pensamiento.

Anteriormente la opinion publica no tenia fuerza, solo valia de aquellas
personas que tenian puestos privilegiados en la corte, 0 una buena posicion
economica. Esto cambia y empieza a tener gran importancia tanto la
sociedad como la industria. Las empresas empiezan a valorarse y plantearse

sus condiciones laborales.

Con esta libre expresion, los periodicos empiezan a denunciar aquello y
hacer participe a la sociedad de los peligros de los trabajos y las malas
condiciones que viven. Al poco tiempo se realiza una campafa de
Relaciones Publicas cuyo lema principal es “Si la empresa fracasa, tu, la
sociedad, el pais, también fracasaran” De esta manera se empieza a

conseguir que el trabajador intervenga.

El Renacimiento es la primera etapa del proceso de transformacion del

feudalismo al capitalismo; su ruptura con el mundo medieval se produce en

13



todos los 6rdenes de la cultura renacentista, pero hay que tener presente que
el Renacimiento es un periodo complejo, plural, donde lo viejo y lo nuevo se

mezclan y se entrecruzan.

v" INDUSTRIALIZACION

En el siglo XVII se proclama la libertad de comercio y la industria se
encuentra en los albores de la | Revolucion. Desaparecen las corporaciones
y los gremios provocando la desaparicion de las marcas distintivas y las

obligatorias.

La libertad de comercio trae consigo la marca individual, que al no estar aun
registrada, produce abusos e imitaciones y hace que los comerciantes exijan

la propiedad industrial y las patentes de explotacion.

El fin de estas exigencias era proteger al empresario y a su producto. La
marca se convierte en un elemento estratégico que tendra cada vez mayor
importancia segun vaya aumentando la competencia. Esta marca traera

consigo un nuevo concepto: la imagen de marca.

Algo que juega un papel de gran importancia en la revolucion industrial es el
transporte. Al abolir las aduanas se crean grandes mercados (nacionales e

internacionales) como nunca antes habian existido.

14



Asi vamos a explicar como creemos que influyen las relaciones publicas y

gué papel juegan en este proceso.

Los pequefios y grandes comerciantes ven ante sus 0jos un nuevo mercado
infinitamente mas amplio que el anterior. Los mercaderes son conscientes de

gue se le abren multitud de puertas, pero también lo son de la competencia.

Es aqui donde las relaciones publicas marcan un papel importante. El buen

comerciante debe saber que a partir de este momento todo influye.

En primer lugar es importante el transporte, que el producto sea accesible al
consumidor. Deben hacer llegar su producto (o servicio) a cualquier rincén

que se encuentre expuesto al “target” del producto, al consumidor potencial.

En segundo lugar se debe tener en cuenta el aspecto del producto. Es
probable que los precios y la calidad sean muy parecidos, por lo que el
consumidor elegird el que sea mas atractivo, con el que se sienta

identificado, aunque debe ser armonioso con la “esencia” del producto.

Si el cliente quiere comprar un producto natural como patatas, aceite o algin
tipo de verdura, es conveniente que el aspecto de impresion de “natural” o

fresco, como recién sacado del campo, recién elaborado.

Estas serian las relaciones publicas basicas a tener en cuenta. El resto,

considerando la época, es papel de la calidad del producto.

15



v" LA PRIMERA GUERRA MUNDIAL

En los inicios de la primera guerra mundial encontramos actos que estan

vinculados a las relaciones publicas actuales.

El inicio de la guerra provoco el uso de la propaganda bélica. A través de la
imprenta y la prensa se queria apelar el sentimiento de patriotismo Alemania
desplegd una politica de gran militarismo y muchos sectores de la poblacién
se dejaron llevar por un sentimiento de patriotismo que inundo incluso las

escuelas.

Al estallar la guerra hubo un ambiente de rivalidad internacional
materializado en actitudes de creencia narcisista de que lo propio de la
region, al que uno pertenece es lo mejor en cualquier aspecto. Los sectores
belicistas estimulan la agresividad recurriendo a todos los medios a su
alcance, entre los que destaco la manipulacién de la prensa. La duracion de
la guerra provoco que se debilitara la moral tanto de unos como de otros,
esto se intentd contrarrestar con campafas de expresion patridtica, en las

gue se exaltaba o se ridiculizaba al enemigo.

Méas tarde los medios de comunicacion pasaron a ser controlados y

censurados por los gobiernos.

Algunos ejemplos mas caracteristicos, que exaltaban el patriotismo fueron:
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Un Cartel el cual fue pintado en 1917 por el conocido ilustrador James

Montgomery Flagg.

El cartel muestra al “tio Sam”, es un personaje que ilustra los altibajos de la
vida nacional de Estados Unidos. El tio Sam con un rostro serio y el dedo
indice que apunta directamente al observador dice: “jquiero qué formes parte

del ejército de estados unidos!”

Durante la primera guerra mundial se cre6 el “Comité Creel”, era el Comité
de Informacion Publica de la Primera Guerra Mundial. Se encargaban del

asesoramiento del Gobierno de los Estados Unidos.

El presidente Wilson queria organizar una iniciativa global de relaciones
publicas con el fin de asesorar a él y a su gobierno. Para esto llamo al
periodista Wilson, para que desarrollara programas para influir sobre la
opinidn publica en los Estados Unidos. Dicho Comité persuadi6é a periodicos
y revistas para que les dejaran un espacio para noticias y publicidad

destinadas a los americanos a participar en este esfuerzo.

El principal objetivo de este Comité era realzar su odio a los alemanes, lograr
un mundo democrético y hacer que la Primera Guerra Mundial fuese la

ultima.
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Esto provoco un gran efecto sobre los americanos y con ello se demostro el

éxito de estas técnicas.

La evolucién de todo esto supuso un gran avance para las relaciones

publicas.

v SEGUNDA GUERRA MUNDIAL

"La propaganda intenta forzar una doctrina sobre la gente... La propaganda
opera sobre el publico general desde el punto de vista de una idea y los
prepara para la victoria de esta idea." Adolf Hitler escribio estas palabras en
su libro Mein Kampf (1926), en el cual justifica el uso de la propaganda para
difundir los ideales del nacional-socialismo; racismo, antisemitismo, y anti-

bolchevismo.

Cuando los nazis llegaron al poder en 1933, Hitler establecié un ministerio de
ilustracion publica y propaganda encabezado por Joseph Goebbels. Una vez
en el Gobierno se dedic6 a monopolizar los medios estatales, Goebbels
prohibié todas las publicaciones y medios de comunicacion fuera de su
control. Su objetivo principal era que el mensaje nazi fuera comunicado con
éxito a través de todos los medios que tenian a su alcance: el arte, la masica,
el teatro, las peliculas, los libros, la radio, los materiales educativos, y la

prensa.

18



Las campafias de propaganda creaban un ambiente tolerante de la violencia
contra judios, en particular en 1935 (antes de las leyes raciales de
Nuremberg de septiembre) y en 1938 (antes del aluvion de legislacion
econémica antisemita que siguid la noche de los cristales rotos). La
propaganda también fomentaba la pasividad y la aceptacion de las medidas
propuestas contra los judios, porque éstas aparecian representando al

gobierno nazi como interviniendo y "restaurando el orden".

Las peliculas tenian un papel importante en diseminar el antisemitismo, la
superioridad del militar aleman, y la maldad intrinseca de los enemigos tal
como eran definidos por la ideologia nazi. Las peliculas nazis representaban
a los judios como criaturas "subhumanas”. Por ejemplo: El Judio eterno

(1940)

Los diarios en Alemania, sobre todo Der Stirmer (El Atacante), imprimian
tiras coOmicas que usaban caricaturas antisemitas. Después que los alemanes
empezaron la Segunda Guerra Mundial con la invasion de Polonia en
septiembre de 1939, el régimen nazi uso la propaganda para inculcar en los
ciudadanos y soldados alemanes que los judios eran no solamente

subhumanos sino también enemigos peligrosos del Reich aleman.

El régimen nazi usé la propaganda efectivamente para movilizar a la

poblacién alemana a apoyar sus guerras de conquista hasta el final del
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régimen. La propaganda nazi fue también esencial para motivar a los que
llevaban a cabo el asesinato masivo de los judios europeos y de otras

victimas del régimen nazi.

Durante esta época nacié un grupo de estudiantes “La Rosa Blanca”, Los
miembros redactaron, imprimieron y distribuyeron seis hojas en las que se
animaba a la resistencia contra el nacionalsocialismo. Tras una temporada
de cese en sus actividades en la segunda mitad de julio de 1942, la Rosa
Blanca cada vez iba mas contra Hitler. Repartieron las dos ultimas series de
folletos y pintando esloganes anti nazis por todo Munich, principalmente en

las puertas de la Universidad.

En la Segunda Guerra Mundial existio la Oficina de Informacion de Guerra
(OWI). EI presidente Franklin Roosevelt acudio a Elmer Davis para que
empezara a coordinar las relaciones publicas mejor que en la Primera Guerra
Mundial. Las campafias de OWI tuvieron un gran éxito para fomentar sus
objetivos. Esta agencia creada para contar la Historia e América en el
exterior. Varias personas que colaboraron se convirtieron en grandes lideres

de las relaciones publicas.

Las relaciones publicas trabajan con diversos intangibles:

o Identidad: Es el ser de la organizacion, aquello que la caracteriza y

diferencia del resto. Sobre esta identidad trabajan las relaciones publicas,
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basicamente gestionando otros dos intangibles: la cultura organizacional
y la filosofia.

Filosofia: Plantea el objetivo global de la organizacion y el modo de
llegar a él. Establece una misién (el beneficio que la organizacién
proporciona a su publico), valores (por los cuales se rige la organizacion)
y vision (a dénde quiere llegar, que debe ser un objetivo dificil de alcanzar
pero no utopico).

Cultura: Se da por el proceder o modo de actuar de la organizacion en su
conjunto. Tiene que ver con los valores que se fomenten y el modo de
orientar la actuacion de la organizacion.

Imagen: Es aquella representacion que la organizacion desea construir
en los stakeholders con los cuales la organizacion se relaciona o
construye vinculos comunicativos.

Reputacion: Es aquella representacion mental que se hace el publico
sobre una organizacion a través de las experiencias (directas o

indirectas) que hayan tenido con la misma.

MARCO CONCEPTUAL

2.2 Alcance global de las Relaciones Publicas

En todo el mundo existen miles de estudiantes de relaciones publicas. En

Estados Unidos, mas de 250 facultades y universidades ofrecen programas
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de relaciones publicas y unas 80 universidades europeas ofrecen estos

estudios.

Aunque el campo de las relaciones publicas estd mas desarrollado en
Estados Unidos, en donde se estima que las organizaciones gastan unos
10.000 millones de dodlares anuales en este tipo de actividades, empresas
europeas gastan anualmente unos 3.000 millones de ddlares en relaciones
publicas. Esta cifra sigue creciendo en toda la Unidon Europea y con el

desarrollo de las economias de mercado.

Las aéreas con un gran potencial de crecimiento en Europa son los asuntos
publicos, las relaciones empresariales, la sanidad y comunicaciones de

marketing.

La segunda area de gran crecimiento es Asia. Sandwich, la cuarta mayor
empresa de relaciones publicas a escala mundial, cuyos ingresos superan
los 170,3 millones, considera que habra un crecimiento de entre el 20 y el 30
por ciento en paises como malasia, Corea, Tailandia, Singapur, Indonesia y

China.

En definitivas las relaciones publicas constituyen una actividad global con
excelentes perspectivas de crecimiento. La dificultad consiste en definir y

practicar las relaciones publicas de forma tal que fomenten una mayor
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comprensiébn 'y unas relaciones mas armonicas entre paises Yy

organizaciones, por el interés de todos.

2.2.1 Las Relaciones Publicas como proceso

Las relaciones publicas son un proceso, es decir, un conjunto de acciones,
cambios o funciones que implican un resultado. Una forma comuin de
describir este proceso, y recordar sus elementos consiste en utilizar las

siguientes siglas IACE (RACE en inglés)

IACE significa que la actividad de relaciones publicas se compone de 4

elementos clave.

» Investigacion: ¢, Cual es el problema o la situacion?

» Accion: (planificacion de un programa) ¢(Qué se va a hacer al
respecto?

» Comunicacion: (ejecucion) ¢ Como se informara al publico?

» Evaluacion: ¢se logro llegar al publico? ¢ cual fue el efecto?

El proceso de relaciones publicas también puede ser considerado como un

proceso con diversas etapas, de la siguiente manera.
Nivel 1
a. El personal de relaciones publicas se informara, a partir de diversas

fuentes, sobre el problema.
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El personal de relaciones publicas analiza esta informacién y hace
recomendaciones a la direccién
La direcciébn toma las decisiones pertinentes sobre politicas y

acciones.

Nivel 2

d. El personal de relaciones publicas ejecuta un programa de accion.

e. El personal de relaciones publicas valora la efectividad de la accion

comprendida.

Sus elementos
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Asesoria: ofrece consejos a los directivos respecto a politicas,

relaciones y comunicacion.

Investigacion: define las actitudes y comportamientos con el fin de
planificar las estrategias de relaciones publicas

Relaciones con los medios: trata con los medios cuando busca
publicity o para que actien en funcién de los intereses de la
organizacion.

Relaciones con los trabajadores: sirve para responder a las
preocupaciones necesidades de informacién y de motivacion de los

trabajadores o empleados de la organizacion.



» Relaciones con la comunidad: planificada actividades con la

comunidad para mantenerse en un extremo mutuamente.

» Asuntos publicos: desarrolla una participacion efectiva en la politica y

ayuda a la organizacién a adaptarse a las expectativas del publico.

» Acontecimientos especiales: fomento del interés sobre una persona,
producto u organizacion, mediante un acontecimiento programado, asi
como actividades disefiladas para relacionarse con los publicos y
atender sus opiniones.

» Comunicacion de marketing: combinacion de actividades para vender

un producto servicio o idea incluyendo la publicidad.

Todos los aspectos que enfocan a las Relaciones Publicas como un medio
mas de comunicacion entre los diferentes grupos de la sociedad, reflejan el
sentido y el valor que estas adoptan, para su utilizacion. Las organizaciones,
empresas, entidades buscan su propia identidad en las sociedades, y por ello
recurren al ambito estratégico de las RRPP, las cuales facilitan el logro en

alcanzar los diferentes objetivos.
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Las Relaciones Publicas se utilizaban anteriormente (a principios del siglo
XX) por empresas muy prestigiosas como la herramienta para defender sus
intereses en contra de los medios de comunicacion que se mostraban
indiscretos en algunos puntos y contras las normas gubernamentales. Se
trabajaban en dar su version de los hechos y defenderse, con el propésito de

causar influencia y credibilidad total.

Si se recurre a la historia cuando las RRPP entraron a los EEUU el gobierno
cre0 un Comité de Informacion Publica, este Comité tenia como fin el
dominar la informacion basada en la comunicacion unilateral y persuasiva. Lo
presidia George Creel, quien tenia a su servicio a jovenes propagandistas los
cuales después de haber extraido el mejor aprendizaje crearon sus propias
empresas de RRPP con su propio concepto. La idea de haber creado este
comité fue para unir a la opinién publica con la guerra mediante camparfas
nacionales de propaganda. Asi que se dice que en este tiempo las RRPP se
asimilaban y se disefiaban para influenciar a los demas, siendo asi el fin de
estas en los tiempos pasados; sin embrago hoy en dia significan mucho mas

gue solo querer persuadir o influenciar como lo veremos a continuacion.

En la actualidad muchos a nivel mundial siguen creyendo en esta idea, de
gue las Relaciones Publicas son estrategias de gobiernos para poder
influenciar y manipular, aunque se ha hecho la lucha para poder demostrar

gue son mas que eso y como lo menciona una definicion del concepto en el
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libro de Scott M. Cutlip Relaciones Publicas Eficaces en donde dice: “Las
Relaciones Publicas son la funcion directiva que establece y mantiene
relaciones mutuamente beneficiosas entre una organizacion y los publicos de

los que depende su éxito o fracaso”.

Como este libro lo describe las Relaciones Publicas traen mucha mas
responsabilidad para quienes las practican, pues deben enfocarse,
expandirse, actualizarse y sobretodo mantenerse en un nivel de aceptacion y

credibilidad en cuanto a sus esfuerzos por ser bien vistos por sus publicos.

2.2.2 Las Relaciones Publicas en la practica

Habiendo definido el concepto, describir lo que implican las Relaciones
Puablicas en su practica es la forma de describir mas las acciones, actividades

y funciones.

Muchos a través del tiempo han creado conceptos y significados para ilustrar
de una forma mas precisa y sencilla lo que consisten las Relaciones Publicas
como por ejemplo el Public Relations News “Relaciones Publicas son la
funcién directiva que evalla las actitudes publicas, identifica las estrategias y
procedimientos de un individuo u organizacién frente al interés publico y
planifica y ejecuta un programa de accién con el fin de conseguir la

comprension y aceptacion publica”
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Aqui se habla méas de las acciones operativas de las Relaciones Publicas y
su fin de conseguir la aceptacién de sus publicos, pues hoy en dia es lo que
se busca con las diferentes estrategias y actividades, el poder lograr que los
publicos involucrados tanto interno como externos puedan creer y aceptar las
ideas que se plantean o las informaciones que se brindan a través de los

diferentes medios de comunicacion.

Para lograr ese fin los profesionales deben ser capaces de actuar acorde a
los lineamientos y directrices de las empresas, deben trabajar de la mano
para poder obtener los resultados esperados, pues estas ayudan a nuestra
sociedad compleja y pluralista a alcanzar decisiones y funcionar mejor, con la
contribucion al entendimiento mutuo lo cual es importante entre los grupos o
publicos y las instituciones, ayudan a conciliar los intereses privados como

publicos.

Estas estan al servicio de muchas instituciones en nuestras sociedades como
negocios, hospitales, agencias de gobierno y no gubernamentales,
fundaciones, universidades y también instituciones religiosas. Es por esto
gue su demanda es elevada, el poder contar con personal capacitado para
poder llevar estas diferentes instituciones a su éxito y poder abrirse espacio

en un mundo comunicacional es lo que se espera o intenta alcanzar.
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Para lograrlo estas instituciones mencionadas deben desarrollar relaciones
efectivas con sus audiencias (publicos) como sus empleados, clientes,

miembros, etc. Asi como la sociedad en general.

Una parte muy importante que se involucra al cien por ciento en estas
actividades es la direccion, pues se encargan de comprender las actitudes y
escala de valores de sus publicos para poder alcanzar sus metas, estas
metas también dependen de su entorno exterior, los responsables de
Relaciones publicas actian como consejeros y mediadores, ayudando a
trasformar los objetivos privados en estrategias y accion razonable y

publicamente aceptable.

Por lo cual se podria decir que el fin corporativo en estos tiempos de las

Relaciones Publicas es:

1. Se rigen por un programa planificado y sostenido como parte de la
direccion de una organizacion.

2. Se encargan de relaciones organizacién-publico.

3. Estan alertas a las opiniones, actitudes y comportamientos dentro y
fuera de las organizaciones.

4. Analizan el impacto de sus estrategias, procedimientos y acciones

sobre los publicos.
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5. Ajustan aquellas estrategias y acciones que pudiesen dar algun tipo
de conflicto con los publicos (internos y externos) y que afectaria en
gran manera a la organizacion.

6. Dan consejos a sus direcciones sobre el establecimiento de nuevas
estrategias, que pueden realizar en conjunto y que pueden ser de
provecho.

7. Se encargan de dirigir una relacion bidireccional entre organizacion y
publico.

8. Impulsan nuevas relaciones o0 mantienen las que ya existen entre

organizacion y publico.

Pero a vista de todo lo mencionado y explicado anteriormente, las
Relaciones Publicas sufren de confusiéon, pues muchos las confunden con
otras ramas de las comunicaciones corporativas como los son el Marketing,
Publicity, Publicidad entre otros; pero también a continuacion se presentara
la diferencia de cada una de estas ramas que provienen si de las Relaciones
Publicas como otra forma de comunicacion y que si se relacionan, pero que

no son lo mismo.
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2.3 Diferencias entre Relaciones Publicas y otras herramientas de

comunicacion.

A lo largo de la existencia de las herramientas de comunicacion como
marketing, propaganda, relaciones publicas entre otras se ha dado una
confusion confundiendo los verdaderos conceptos y su especialidad en los

siguientes puntos daremos a conocer la diferencia entre ellas.

2 componentes 4 componentes

(publico externo e (precio, producto,

interno) promocion, plaza)

Tiene como fin Tiene como fin crear
conseguir una un movimiento de
Comprension mutua y diferentes grados de
un Consenso a traves identificacion de las
del dialogo fuentes

Informa para persuadir Informa para informar

a los publicos

Las relaciones publicas, propaganda, periedismo y mercadeo comparten objetivos
similares: cambiar actitudes, influir en la opinion publica o privada, animar a la adquisicion
de bienes o servicios sin embargo como lo podemos ver en la tabla cuentan con
elementos diferentes y actividades complementarias.

2.3.1 Relaciones publicas vs Propaganda

» Propaganda

Fin: crear un movimiento o un seguimiento diferentes grados de identificacién

de las fuentes. Comunicacion una sola via.
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» Relaciones publicas

Fin: conseguir una comprension mutua y un consenso a traves del dialogo.

- ldentificacion clara de la fuente

- Comunicacion via doble

2.3.2 Relaciones publicas vs Mercadeo

> Mercadeo

Fin: busca el éxito mediante las transacciones de compra y venta.

El mercadeo tiene cuatro elementos (precio, producto, promocion y plaza), el
mercadeo impone y el objetivo de este el lucro ademas que para el

mercadeo es mas importante el producto.

» Relaciones publicas

Fin: busca el éxito mediante la informacion del grupo empresa y la simpatia

del publico a la empresa.

Las relaciones publicas tiene tan solo dos componentes (publico
interno/externo) el relacionista publico dialoga y el objetivo de esto es crear
y mantener el clima de confianza para las relaciones publicas es mas

importante el publico.

32



2.3.3 Relaciones Publicas vs Periodismo

> Periodismo

Fin: Informa para informar

El pablico al que va dirigido el periodismo es hacia una audiencia masiva.

> Relaciones publicas.

Fin: informa para persuadir. Estas llegan a un publico delimitado.

2.4 Estrategias de Relaciones Publicas

Dentro de las Relaciones Publicas funciona la politica de
comunicacion, la cual debe ser simple, sencilla y clara, pero el disefio
estratégico de esta debe tener siempre en cuenta la diferencia de receptores
dentro de una accion comunicativa. Se debe insistir en que el disefio de la
estrategia de comunicacion debe ser plasmado en un plan que establezca
objetivos y plazos al tiempo que planifica acciones. Unas acciones
encaminadas a conseguir unos objetivos empresariales mediante una
estrategia que ha de pasar por:

a. asignar la responsabilidad de comunicacion
b. definir la politica de comunicacion y crear una cultura
comunicativa dentro de la organizacién como instrumento de

gestion empresarial.
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c. Identificar a los destinatarios

d. Disefiar los canales y soportes de comunicacion.

e. Establecer y dotar a la unidad de comunicacién de los medios
gue le son necesarios para llevarlos a la préactica.

f.  Fijar objetivos anuales y establecer mecanismos de control y

seguimiento.

2.4.1 Plan estratégico de comunicacion

Sin un plan de comunicacion debidamente estructurado es dificil llegar a
obtener un prestigio para la empresa que se representa por ejemplo
Schmertz indica que “el silencio no es rentable.”. El Vicepresidente de una
empresa multinacional como lo es Mobil Oil al referirse a la comunicacion
empresarial e institucional de la empresa que representa afirmando la
necesidad de un plan estratégico de comunicacién para poder mantener o
hacer crecer la rentabilidad de la empresa y que esta sea conocida tanto en

el interior como en él y asegurar la subsistencia de la misma.

Concretamente la reputacion de una organizacion es determinante en la
eleccion de las actividades, servicios o productos que ofrece, a la par que en
el comportamiento de las personas que la componen: trabajadores,

proveedores, clientes, inversores, accionistas...

34



La percepcion de la poblacidén acerca una empresa o institucion es siempre
producto de la informacién voluntaria o involuntaria que esta emite hacia el

interior o exterior.

Por lo tanto es imprescindible comunicar lo que se pase en ella y no callarlo,
pero informar de una manera logica, clara e institucional, es decir, por medio

de un concreto y riguroso Plan Estratégico de Comunicacion.

Jauregui expresa de una manera original que “este Plan Estratégico de
comunicacion” debe regir cuanto signifique relaciones internas y externas de
la Alta Direccion de la empresa o institucion, debe ser como un —traje a
medida- con sus publicos actuales o potenciales es decir, debe comprender:
la radiografia, el diagnostico, las recetas, los medicamentos y, en su caso,
las operaciones quirdrgicas necesarias para hacer frente a los problemas de

comunicacion corporativa o integral de la organizacion.

En si, para que cualquier tipo de empresa o0 institucion, comunique
integralmente lo que “lleva dentro de si”, hacia sus empleados y hacia su
publico especifico, en cualquier situacion, ya sea al llegar a un nuevo
mercado o en un momento de crisis, es necesario elaborar detenidamente un
importante, concreto y “a la medida” Plan Estratégico de Comunicacion, que
a través de las fases que se concretan seguidamente, haga lograr hacer

alcanzar los Objetivos o Politica de Comunicacion establecidos previamente,
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por medio de la interconexién entre la Alta Direccién y el Dircom, que es
quien, define problemas, fija objetivos y consigue resultados de

comunicacion.

Resumiendo y segun Falcén, es necesario este Plan Estratégico de
Comunicacion para introducirse plenamente en la organizacion, ya que es el
patrén de decisiones en una empresa 0 institucion que determina sus
objetivos, fines o metas, proporcionando los planes y politicas principales
para alcanzarlos, definiendo el campo de negocios que ésta persigue, la
clase de organizacion humana y econdémica que es o0 pretende ser y la
naturaleza de las contribuciones economicas y sociales que pretende ofrecer

a sus empleados, accionistas, clientes, comunidades, asociaciones...
El Plan estratégico de comunicacion se compone de las siguientes fases:

1. INVESTIGACION DEL AMBITO ACTUACION, para saber cuéles son las
caracteristicas técnicas de nuestro publico objetivo o potenciales
receptores, a los que dirigir nuestras actividades, productos y servicios
(datos cuantitativos y cualitativos).

2. REALIZACION DE:

a) Investigacion interna, por medio de: encuestas, entrevistas y reuniones
con empleados, mandos superiores e intermedios Yy sindicatos;

observacion de datos y analisis de resultados.
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Para: conocer la cultura corporativa; tener el apoyo incondicional de los
empleados, mandos intermedios y sindicatos; fijar la opinion sobre la

Imagen corporativa.

b) Investigacion externa, por medio de: encuestas y entrevistas a clientes,

proveedores, publico actual y potencial...

Para: lograr la confianza del publico al que nos dirigimos y potencias

dicha Imagen corporativa.

Determinacion del POSICIONAMIENTO de la empresa o institucion en el
mercado, por medio de: investigacion de cdmo es su competencia; como
se observa la organizacion en el exterior; como se perciben sus acciones,

servicios...

Creacién de un COMITE DE COMUNICACION, formado por la Alta
Direccion, Direccion de Comunicacion, Consultor externo y Técnico
especialista en cada tema a tratar: dirigido por un solo Portavoz de la
organizacion; mentalice de la necesidad de Comunicacion directa entre
Alta Direccion, empleados y sindicatos; coordine todas las
investigaciones; se retna regularmente y en cualquier situacion de crisis;

realice las Comunicaciones, tanto internas como externas,



centralizandolas a través de la consiguiente Direccion de Comunicacion;
selecciones los canales de difusién idoneos; planifique, diagnostique y
aplique medidas concretas de Comunicacion e Imagen corporativa; esté
en contacto permanente con la Alta Direccibn y los Medios de

Comunicacion.

5. APLICACION, CONTROL, SEGUIMIENTO Y EVALUACION de acciones:
busqueda de canales iddneos internos y externos (notas de prensa,
boletin informativo, revista informativa, dosieres informativos, discursos,
cursos...); observacion y evaluacion de la fase de realizacion e incidencia
de los mismos, en el publico interno y externo que los recibe; encuestas
gue comprueben la existencia del Plan Estratégico; postest de resultados;
redaccion de recomendaciones/conclusiones practicas, para aplicaciones
posteriores sobre el clima de comunicacion interna y externa de la

empresa o institucion.’

6. PLAN ESTRATEGICO DE COMUNICACION.

Una vez que hemos logrado definir nuestra politica comunicativa u objetivos

empresariales e institucionales y de Comunicacion e imagen, faltando ahora

! MARTIN MARTIN, F. Comunicacién empresarial e institucional. Madrid, Edit. Universitas, SA. 1998
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concretar como los vamos a desarrollar por medio de un determinado Plan

Estratégico de Comunicacion, y siempre en colaboracion con la Direccion de

Comunicacion del cliente o usuario que asesoremos:
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QUE: andlisis de la situacion del mercado a estudiar.

QUIEN: analizar particularmente las necesidades de comunicacion de
nuestro cliente, dentro del Mercado.

COMO: realizacién del Plan Estratégico basado en:

Comunicacion e Imagen (notas de prensa, ruedas de prensa, otras
acciones informativas como participacion en Ferias y congresos,
realizacion de audiovisuales, elaboracion de boletines informativos
diarios, manual de imagen, revista informativa, informe anual-memoria...
Publicidad institucional (campafa publicitaria informativa que apoye las
acciones informativas y de Comunicaciéon por medio de: originales de
prensa y revistas, locales, regionales, nacionales e internacionales; spots;
cufas; vallas; carteles; folletos; displays; y resto de soportes que ayuden
a difundir los mensajes publicitarios establecidos en el Plan Estratégico
de Comunicacion.

CUANDO: el cliente ira definiendo sus necesidades, segin observe la
profesionalidad y calidad de nuestras acciones de Comunicacion,
tomando la confianza mutua que es necesaria en este tipo de actividad

(confidencialidad).



e DONDE: segln estas necesidades concretas, iremos proponiendo y
apareciendo en los Medios que consideramos oportunos, siempre previa
consulta a nuestro cliente.

e POR QUE: cuando hayamos actuado consecuentemente con esas
determinadas necesidades, veremos que nuestros servicios han sido

rentables al cliente.

Estas seis cuestiones que nos hemos planteado, podrian quedar

concretadas en lo siguiente:

1. Definicion del Plan Estratégico de Comunicacion, que es mas se adecue
a cada cliente o usuario.

2. Estudio de la Estructura interna y necesidades reales del mismo.

3. Aconsejar los canales Optimos para dirigir bien al interior y exterior, su

verdadera Imagen corporativa.

2.4.2 Organizacion de eventos
Por medio de la organizacion de eventos, la institucién trata de llamar la
atencion de los medios de comunicacion, con el fin de que ella se convierta

en noticia. Puede recurrir a eventos como:
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1- Ruedas de prensa.

2- Eventos especiales. No son propiamente eventos mediaticos,
pues no son llamadas directas a los medios como las ruedas de
prensa. Consisten en acciones que crean noticia sobre temas
favorables. Declarar el dia del medio ambiente, dia de la
produccién agricola,, etc. Junto al homenaje que se rinde a
determinadas ideas, actividades o personas, se puede incluir

informaciones favorables a un politico, un partido; etc.

2.4.3 La publicidad institucional
Las instituciones pueden ser también sujetos de comunicacion

persuasiva. Los mensajes persuasivos de las instituciones pueden ser:

a- Las inserciones publicitarias en los medios de comunicacion.

b- El correo directo.

2.4.4 Comunicacion interna
Conjunto de actividades efectuadas por la organizacion para la creacion y
mantenimiento de buenas relaciones con y entre sus miembros, a través del
uso de diferentes medios de comunicacion que los mantengan informados,
integrados y motivados para contribuir con su trabajo al logro de los objetivos

organizacionales.
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Modalidades de Comunicacion
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® Interna-Externa
® Vertical (Ascendente y Descendente)
Se da entre diferentes niveles jerarquicos.
® Horizontal
Entre personas del mismo nivel jerarquico, ya sea de la misma area o
areas distintas
® Diagonal
Se da entre personas de distintos niveles y areas.
® Formal
Se da a través de las fuentes y/o canales oficiales de la organizacion.
® Informal
Utiliza la red no oficial de relaciones interpersonales, se da

generalmente de boca en boca

El Modelo de las Cinco I's

El objetivo de la comunicacion interna es:

Respaldar el logro de los objetivos institucionales fortaleciendo la
identificacion de los colaboradores con la empresa, proporcionandoles
informacién relevante, suficiente y oportuna, reforzando su integracion y
generando en ellos una imagen favorable de la organizacién, de sus

productos y servicios.



IDENTIFICACION
Mantener el orgullo de
pertenencia y
reforzar la cultura
empresarial

MACION

A Proporcionar
informacion

confiable,
suficiente y
oportuna
GRA

Crear una
percepcién |
favorable
de la
empresay
sus productos

Alinear a todos los
colaboradores
con la vision estratégica

INVESTIGACION

2.4.5 Las relaciones publicas a nivel externo

e Tienen como objetivo buscar transmitir una imagen fiel y exacta de la

empresa, establecer un entendimiento mutuo, hacer conocer su valor

como fuente de trabajo y su prestigio en el orden internacional.

® Los publicos externos son grupos sociales con intereses determinados

y que en ocasiones no prestan mucha atencidén a la organizacion a

menos que ocurra algo que les atraiga, no forman parte del

organigrama de la organizacion.

Acciones de comunicacion Externa

e Establecer planes a corto, mediano y largo plazo para las acciones de

comunicaciéon
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Medios utilizados:

¢ Medios Electronicos (sitios web y redes sociales)

¢ Medios de Comunicacion pagada (reportajes y entrevistas, publicidad
pagada y publicity)

e Publicidad en medios alternativos (vallas, afiches, mupis y articulos

promocionales (POP)

2.5 Relaciones Publicas y la promocion de productos

2.5.1 Promocion de productos en el extranjero

Entrando ya en el tema principal que es las estrategias para promover un
producto alimentico en el exterior, es necesario ahora saber que se necesita

o cudles son los requisitos para poder realizarlo.

Se ha visto y explicado las bases fundamentales de las Relaciones Publicas
y su importancia, las herramientas que estas utilizan, etc. Ahora bien para
promover un producto internacionalmente se necesitan contar con
Relaciones Publicas de igual manera, si se desea exportar un producto
(alimenticio en este caso) se deben de tener muy presentes todos los

requerimientos para poder hacerlo.

Es por esto que también se acuden a los relacionistas publicos, pues

también de su conocimiento consta el cémo tratar a contactos
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internacionales y como manejarlos para asi poder emprender el camino de la

exportacion de productos de manera extranjera.

En primer lugar se debe de conocer cual es el significado de “promocion”.

“Es el dar a conocer a los publicos un nuevo producto o servicio que una

empresa lanza al mercado, esto por medio de la publicidad.”

En estos casos las Relaciones Publicas se unen con la publicidad para tener
mayor alcance y éxito; sin embargo no quiere decir que la publicidad opacara
a las Relaciones Publicas, las cuales son las protagonistas a la hora de unir

lazos entre las empresas, organizaciones y por supuesto Paises.

Es de vital importancia mencionar que cuando se habla ya
internacionalmente  se esta hablando de Relaciones Publicas

Internacionales.

Muchas empresas u organizaciones en sus paises acuden a agencias de
Relaciones Publicas o de Publicidad, para que se encarguen de sus
relaciones de manera internacional, ya que estas estan especializadas en el
conocimiento de publicos, socios, inversores, clientes, accionistas y todos

los deméds seres que forman parte de ellas.

Gracias a que estas agencias cuentan con el conocimiento exacto en cuanto

a imagen (corporativa), opiniébn publica favorable, obtencién de buenos
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contactos, relaciones interpersonales como personales agradables vy
beneficiosas para las empresas, y otros son buscadas también para realizar
las relaciones internacionalmente, es decir que son solicitadas de manera
muy profesional y diplomatica, para manejar asuntos entre paises y uno de

ellos son las exportaciones.

Pues se dice que una de las maneras mas utilizadas para tener alianzas con
otros paises son las exportaciones, ademas por medio de ellas se notan la
calidad, buena imagen, de un pais. Esto no quiere decir que en los asuntos
politicos, sociales, educacionales, econdémicas, deportivas; no estén las
Relaciones Publicas al contrario para cada una de las anteriormente
mencionadas situaciones se debe de contar con un equipo delegado por un
gobierno que se encargara de ello. Algunos de los protagonistas en las

Relaciones Internacionales son:

e Cancillerias.
e Embajadas.
e Consulados.
e Ministerio de gobernacion o de relaciones exteriores.

e Relacionistas Publicos.

También los gobiernos contratan agencias de Relaciones Publicas para que

realicen campafias de lobbismo, que quiere decir esto: esto se refiere a que
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existen colectivos comunes que deciden de alguna manera hacer acciones
para influir en la Administracion  Publica, para promover decisiones
favorables en los intereses de dicho sector y la sociedad. A esto se le llama
“‘Lobby” en las Relaciones Publicas. Es por esto que los gobiernos tienen la

opcion de contratar y asi con esas campafias favorecer a los gobiernos.

Regresando al tema, los Relacionistas tienen una gran tarea como se puede
observar, no solo se necesita saber cOmo crear una excelente imagen en las
empresas, sino hasta la imagen de un pais puede depender de las buenas
relaciones, pero bien las exportaciones de productos alimenticios son el tema
principal, el como desarrollar esas estrategias de promocion en el exterior,
para ello se necesitan hacer una serie de estudios los cuales son
imprescindibles a la hora de querer exportar un producto de la cadena

alimenticia nacional.

2.5.2 Investigacién de mercados:

Una vez teniendo el producto a exportar (en este caso basandonos en
alimenticios) se da inicio a una amplia y extrema investigacion de mercados,
es decir la seleccion preliminar de los mercados al que el producto llegara.
Esta investigacion se realiza para identificar las oportunidades, el grado de
comercializacion, compra, venta y distribucion dentro de los mercados

extranjeros. Dependerd de esta minuciosa investigacion si el mercado es
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competente o favorable para el producto, y la investigacion debe arrojar
resultados de cuales son mercados mas grandes para sus productos, los de
mas rapido crecimiento, las tendencias, perspectivas, practicas y condiciones
y sobretodo analizar los mercados competidores. Con esto se toma la
decision de que mercados son las mas favorables, prometedoras para dichas
exportaciones y el numero de mercados a abarcar. También si la empresa
tiene los recursos para hacerse de un intermediario para exportar, debe
buscar esos mercados con anterioridad mucho antes del intermediario
porque muchas EMC y ETC tienen sus ventajas, desventajas o en otras

palabras fortalezas y debilidades especificas para determinados mercados.

Como ya sabemos en el estudio de estos datos se requieren fuentes de

informacion primaria y secundaria.

Primarias: se recopilan directamente datos del mercado internacional,
haciendo entrevistas, encuestas y otros medios de contacto directo con
representantes o compradores potenciales. Esta cuenta con la ventaja de
gue es ajustable a las medidas de lo que la empresa necesita; sin embargo

esta necesita de mas tiempo y costos que la secundaria.

Secundaria: estas requieren de menos tiempo y costo ya que se realizan a
base de estadisticas comerciales de un pais o su producto, es mucho mas

sencillo ya que conseguir este tipo de datos es mas factible.
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Para seleccionar nuestros mercados también existen unas series de pasos,
mas cuando son nuestros mercados potenciales. Son muy necesarios
conocerlos para poder exportar nuestros productos, en primer lugar lo que se
debe realizar es como una estadistica sobre las exportaciones que muestren

el envio de productos a los diferentes lugares o paises.

Hay entidades que regulan y hacen una investigacion de los datos histéricos
sobre los valores de lo que se exportara, también su volumen para ayudar a
detectar tendencias en las exportaciones de los productos. Por ejemplo el
Servicio Exterior de Agricultura (FAS) es la entidad que se encarga en Los
Estados Unidos de hacer esta serie de investigaciones en los productos

agricolas que exportan y reciben.

Otro factor que influye muchisimo a la hora de la investigacion de mercados
son los lugares estratégicos: esto quiere decir que es necesario primero
seleccionar una cantidad de mercados para promocionar el producto, siendo
estos aptos para dicho producto y que la empresa considere que son los
adecuados para poder empezar a vender, deben ser lugares en los cuales
se tenga la certeza de que el producto sera bien visto, que se consumira y
gue podra ser exitosa su venta, también para saber qué lugares son los
indicados hay que hacer un analisis, si su ubicacion es excelente, si cuenta

con compradores activos del producto, etc.
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La competencia entre mercados es un factor mas, se debe ser muy sutil para
indagar sobre la competencia, lo mas recomendable es hacer un minuciosos
estudio en cuanto a los valores que los compradores tienen con la
competencia y ver si estas cumplen con saciar las necesidades y asi se
sabra con exactitud en que estas fallan y que sus debilidades sean nuestras

fortalezas, ofreciendo algo que ellas no.

Se pueden identificar algunos mercados que se vean que estan creciendo y
gue pueden ser de nuestro riesgo, si el mercado apenas esta empezando no
hay que perderlo de vista 0 estar pendientes, pero si concentrarse mas en

los que ya estan consolidados de alguna manera con la sociedad.

Al hablar de exportacion en el exterior también es necesario informarnos de
los lugares, regiones y paises en los que se desean exportar, para cada pais
es importante examinar las tendencias en cuanto al producto de la empresa,
asi como para las tendencias de los productos relacionados que puedan ser
de influencia con la demanda, calcular el total del consumo de los productos
y la porcién que representan las exportaciones e importaciones, todo esto
puede ser consultado previamente en los departamentos de comercio de

cada pais.

El conocimiento de que si el producto a exportar es necesario, solido, de

calidad y competitivo en el exterior dard mas ventaja, hay que recordar que la
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imagen de una producto en el exterior, es la imagen del pais representado y
asi darle mayor alcance para el crecimiento; sin embargo muchos no ven la
enorme responsabilidad o el valor de imagen que puede generar las
exportaciones, sea cual sea el producto su calidad, durabilidad es lo que los
compradores aprecian y pueden darse cuenta que pais el que se los hace

llegar.

Es importante ser reconocido con una excelente imagen, eso da mucho de
gué hablar y a la hora de negociar se puede tener una reputacion intachable
como empresa exportadora, y haciendo ver que el pais cuenta con productos
de calidad y que se es capaz de llegar a grandes mercados, y es de gran
benéfico tanto para la empresa como para el pais, pues aparte de que las
empresas consiguen sus objetivos y sus ingresos, el pais deja un buen sabor
de boca en grandes distancias y se es reconocido por lo bueno que son sus
productos, con esto se puede ayudar a la economia de una nacién que
también por la imagen que crea en cuanto a sus exportaciones puede seguir

en vias de su desarrollo econémico y social.

2.5.3 Promocionar el producto

Tomando en cuenta lo anteriormente mencionado y teniendo ya listo cada
paso, se da inicio a planificar como se puede empezar a darle promocion a

nuestro producto. Se debe de pensar o tener ideas con anticipacion.
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Hay muchas formas de promocionar un producto las cuales son basicas a la
hora de dar a conocerlo. Actividades para que se enteren de lo nuevo que

llegara y para motivarlos a su consumo y compra:

1- La publicidad (ATL Y BTL)

2- Internet

3- Campanfas de Relaciones Publicas:
e Lanzamientos

e Conferencias de prensa

e Exhibiciones y muestras

e Ferias

e Degustaciones ( en caso de que sean productos alimenticios)

Estas son las que principalmente se utilizan y dan resultados, siempre y

cuando se sepan manejar.

Publicidad:

Es una manera de promocionar el producto de una forma masiva en los
diferentes medios de comunicacién TV, radio y prensa; sin embargo para
hacerlo de manera internacional no estaria de mas tener un buen contacto
gue pueda hacerlo en el lugar donde se llevara el producto, esta también es
una excelente idea, pues asi se va dando a conocer poco a poco de la nueva

llegada de productos.
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Puede ese contacto contar con hojas volantes, pequefias vallas, uno que otro
anuncio en los periodicos locales, etc. Formas de poder llamar la atencién de

los compradores a saber mas sobre ese producto hasta lograr su compra.

Internet:

Hoy en dia gracias a la tecnologia que es una herramienta que nos conecta
con el mundo entero, se tiene una opciébn mas de hacer promocién a los
productos a exportar, pues hay diferentes métodos que se pueden emplear

para que muchos conozcan el producto.

El internet crea lazos y vinculos con personas aun sin conocerse y esta es
una enorme ventaja que se puede poner en la informacién con la cual un
amplio nimero de personas pueden darse cuenta y asi poderle hacer la idea
de lo nuevo que estara a la venta en el pais. Incluso puede darse la compray

venta por internet.

Se pueden poner fotografias, marcas, caracteristicas de los diferentes
productos, y asi los posibles compradores pueden empezar a familiarizarse

con la calidad del producto y se incrementara la idea de obtenerlo.

El internet abre puertas a nuevos mercados, evoluciona, hace la tarea mas
facil, pues a pesar de que se encuentren a miles de kilometros de distancia
el internet comunica, y esa comunicacion puede facilitar o dar un buen aporte

a las promociones, muchas empresas hoy en dia lo utilizan como una
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estrategia mas para hacer sus promociones teniendo sus propias paginas,
los interesados entran a ellas y encuentran una amplia gama de publicidad
de sus servicios y promociones de sus productos, y de esta manera se

enteran, para posteriormente hacerse de lo que han visto.

Campafias de Relaciones Publicas

Las Relaciones Publicas y sus campafas son otra forma asertiva por el cual
promocionar un producto mas cuando se es en el exterior. Pues si se habla
de producto alimenticio hay muchas opciones las cuales pueden dar el

resultado esperado.

Lanzamientos: es el acto de dar a conocer algo totalmente nuevo en un
mercado, un producto Unico, que se espera las personas lo consuman,
dando la informacién necesaria del mismo, sus caracteristicas y ventajas.

Acompafado de su excelente precio.

Conferencias de prensa

Es la difusion de una noticia de las empresas, organizaciones, instituciones,
etc. Es la convocatoria hacia los medios de comunicacién para dar a
informar un hecho o noticia, para que estos posteriormente los transmitan

hacia los publicos.
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Son muy asertivas, pero también; se debe de tener el sumo cuidado, puesto
gue es un acto publico que esta a vista de todos. Es una manera perfecta de

dar a conocer un producto en una nueva region o pais.

2.6 Imagen corporativa y material promocional del producto

La imagen corporativa debe ser consistente con el posicionamiento de
producto de la compafia, de la linea de productos, o de la marca. Cualquier
incongruencia entre la imagen corporativa total y las posiciones de las ofertas
individuales del producto sera confusa para los clientes potenciales y tendera

a reducir la rentabilidad.

Una buena imagen corporativa total se puede considerar como la suma de
todas las imagenes asociadas a las posiciones individuales del producto de
la compaiia. ElI nombre corporativo y el logotipo deben también ser

coherentes con la imagen corporativa general.

Es importante que la empresa cuente con material promocional (Brochures,
catalogos, fichas de producto, sitio Web, e incluso, tarjetas de presentacion,
etc.) de acuerdo con la imagen corporativa de la empresa y al pais destino
(idioma,) a las preferencias del consumidor, y el segmento del mercado

objetivo (colores, conceptos valorados, etc.).

Las acciones promocionales de la empresa en el exterior, deben ser parte de

una estrategia global de promociéon y posicionamiento. Cuando su producto
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esté acondicionado para ingresar al Mercado exterior, puede considerar
diversos medios de promocion comercial: eventos internacionales, ferias

comerciales y misiones comerciales.

Para participar en una feria o mision comercial en el exterior puede acceder a
los servicios de PROESA El Salvador, a través del area de Eventos
Internacionales. Ademéas, PROESA EI Salvador cuenta con un Directorio de
Oferta Exportable por medio del cual las empresas extranjeras pueden tener

acceso a los datos de contacto de las empresas salvadorefias

Al enlistar las Estrategias de Relaciones Publicas podemos mencionar

entre ellas:

1- RSE (Responsabilidad Social Empresarial)

2- Publicity.

3- Conferencias de Prensa.

4- Imagen (Eventos como lanzamientos, nueva imagen, etc.)
5- Lobby.

6- Desarrollo de eventos.

7- Reuniones informativas.

8- Elaboracion de planes de crisis.

9- Relaciones con los medios de comunicacion.

10-Relacionales internacionales.(cuando de exportacion se trata
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CAPITULO 1

INVESTIGACION DE CAMPO

3.1 METODO

A continuacién presentaremos los resultados de la investigacion de campo
en la cual nuestro instrumento de investigacion fue la entrevista, estas fueron
realizadas a nuestros sujetos de estudio los cuales fueron la empresa atun
CALVO, HERMEL,; empresa distribuidora de sabores y colores; y LACTOSA
empresa lider en El Salvador de productos lacteos. Para asi obtener las

estrategias que ellos realizan para promover sus productos en el exterior.

El tipo de investigacion que realizamos fue de caracter cualitativo; al querer
conocer como estas empresas logran la aceptacion del publico en un ambito
cultural diferente, ya que los productos que el pais exporta son tradicionales,
por lo tanto el reto de la empresas es mayor al querer posicionarse fuera de
las fronteras salvadorefias y a la vez ser el favorito o marca Premium para

los consumidores internacionales.
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Instrumento de investigacion:

Evez&vidaq’
AR e crrologica de T Soalvador

Facultad de Ciencias Sociales

Escuela de Comunicaciones
Aplicado a estrategias de relaciones publicas

Objetivo: realizar un estudio acerca de las estrategias de relaciones publicas
utilizadas para promocionar un producto alimenticio en el exterior

Dirigida a: Empresas de origen salvadoreiio exportadoras de productos
alimenticios

Agradecemos anticipadamente por la informacién objetiva proporcionada a
este instrumento

Indicaciones: Lea detenidamente las preguntas que se presentan a
continuacion y responda concretamente.

3.1.1 TECNICA DE INVESTIGACION

Para conocer cuales son estas estrategias que las empresas desarrollan,
hemos seleccionado en primer lugar empresas salvadorefias que exportan
sus productos alimenticios, seguidamente se comunican con los contactos
para que en fechas posteriores sean visitados y asi poder llevar a cabo las

entrevistas.
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Las entrevistas se realizaron especificamente en las oficinas de dichas
empresas, en horarios factibles, se formularon 12 preguntas en las cuales el
principal objetivo era saber en si las actividades y estrategias que la empresa
realiza o han hecho en un pasado, para promocionar su producto primero

nacional e internacional.

La importancia de realizar dichas entrevistas fue obtener de primera mano
las respuestas a las interrogantes, es decir que nuestras dudas las puedan
contestar los profesionales totalmente involucrados en el area de exportacion

de sus productos y las Relaciones Publicas que manejan las empresas.

Ambas empresas hasta el momento entrevistadas fueron muy concretas y
exactas en cuanto a las respuestas de las interrogantes, mostrandonos como
ellos llevan a cabo las estrategias de promocién, como se dan publicidad en
los mercados internacionales, existen diferencias como empresas en cuanto
a sus acciones de promoverlos, pero ambas coinciden en un mismo fin:
Poder posicionar cada vez mas Yy expandir el producto y la marca en los

mercados internacionales.

3.2 SUJETOS DE ESTUDIO

Las empresas entrevistadas fueron. HERMEL SA de CV, GRUPO
CONSERVADORA CALVO SA de CV. Y LACTOSA. Estas empresa fueron

seleccionadas como sujetos de investigacion primeramente por los productos
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con que ambas cuentan, que son netamente salvadorefios, siguiendo por

ser empresas que exportan ya que el objetivo principal es conocer cuéles

son las estrategias de promocion en el exterior.

L}

HERMEL

HERMEL es una empresa lider que manufactura y provee servicios para la
industria alimenticia. Tenemos una amplia trayectoria en nuestro sector y
hemos logrado, mediante esfuerzo en equipo, una posicion favorable en la

industria salvadorefa e internacional.

Actualmente, HERMEL comercializa sus productos bajo dos grandes rubros:
insumos para la industria alimenticia y productos de consumo final. Los
principales productos del rubro de insumos incluyen: polvos para hornear,
mezcla para panaderia, colorantes basicos. El rubro de consumo incluye

bebidas de soya, atoles, gelatinas, salsas, especias, entre otros.
HERMEL es una comparfiia comprometida con sus clientes, es por eso que

nos esforzamos por trabajar con valores y principios, los cuales orientan

nuestras respectivas tareas. Apoyamos iniciativas que permitan cumplir con
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un excelente desempefio empresarial, logrando asi altos estdndares de

calidad.

MISION

Proveer productos para la industria alimenticia y de consumo, elaborados
con altos estdndares de calidad que satisfacen al cliente con precios
competitivos y productos innovadores. Comprometidos con la mejora

continua, capacitacion constante y actualizacion de la tecnologia.

VISION

Consolidarnos como empresa lider y de prestigio en C.A., el Caribe y USA
en la elaboracion de productos para la industria alimenticia y de consumo,
satisfaciendo a nuestros clientes con calidad, desarrollo de nuevos

productos y mejora continua.

POLITICA DE CALIDAD

En HERMEL estamos comprometidos con la calidad, en la elaboracion y
desarrollo de productos de consumo e insumos para la industria alimenticia,
brindando un servicio que cumpla las expectativas de nuestros clientes,

buscando la excelencia y la mejora continua.
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Misioén, Vision, Valores

El Grupo Calvo es una organizacion con una estructura eficiente basada en
la integracion vertical que permite controlar el proceso completo del negocio,

desde la flota a la transformacion y la comercializacion.

Vision

Ser percibidos por el consumidor como un referente que satisface sus
necesidades en productos elaborados de alimentacion, a través de la
innovacion, el aseguramiento de un suministro de calidad y una produccion
plenay eficiente.

Mision

» Ofrecer alimentos saludables y de calidad que satisfagan a los
consumidores.

» Generar valor a todas las partes interesadas.

* Mantener un clima de trabajo que permita llegar a las metas y estimule el
desarrollo de las personas.

* Incentivar el habito saludable de consumo de pescado.

Valores
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Reflejan la forma en que queremos actuar y comportarnos. Son las
prioridades que queremos compartir y aplicar. Nos comprometemos con ellos
interna y externamente.

Afios 80

El crecimiento de la compafiia en los afios 80 viene determinado por la
expansion internacional del grupo y la apertura de nuevas fabricas, una en
Guanta (Venezuela) en 1981, y otra en la localidad corufiesa de Estero

(Espaia) en 1986.

Afios 90

Con el comienzo de la década de los 90, el Grupo Calvo decide realizar la
compra en lItalia de la marca Nostromo (1993), hoy la segunda del mercado
italiano. Esta apuesta inicia una estrategia de empresa centrada en tener
varias marcas fuertes y de reconocido prestigio en sus mercados de
referencia. Siguiendo su tradicion de innovar introduce en la division de
comercializacion orientada a la hosteleria (hoteles, restaurantes, catering,
hospitales)

El nuevo milenio

Con el nuevo milenio, Calvo busca mantener su crecimiento nacional y sobre
todo internacional, por lo que, en 2003 inaugura la planta atunera de Calvo
en El Salvador para el procesamiento de mas de 65.000 toneladas de

pescado anuales y abastecer a los mercados de América Central, México y
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Estados Unidos. Un afio después, en 2004, la compafiia compra en Brasil
Gomes da Costa, empresa lider en el segmento de pescado enlatados para
reforzar su posicion en Ameérica Latina. Esta decision convierte a Calvo en
una de las cinco mayores empresas conserveras del mundo con tres
primeras marcas de tradicién, con una amplia notoriedad en el mercado. En
octubre de 2006, Manuel Calvo Garcia- Benavides, que representa la tercera
generacion de la familia, es nombrado Consejero Delegado de Grupo Calvo.
Con él se establecen las lineas estratégicas que han llevado a la compafiia a
su actual posicionamiento de marca: un grupo global de referencia en el
sector de la alimentacidon con categorias de productos y especialidades que

crecen dia a dia.

QUEEED

Mision

Producimos, distribuimos y comercializamos alimentos de alta calidad
nutricional, competitivos a nivel internacional, superando las expectativas de
nuestros clientes.

Vision

Tener presencia de nuestros productos y servicios, siendo lider a nivel

Centroamericano, el Caribe y los mercados étnicos de los Estados Unidos.
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Nuestra empresa

LACTOSA inicia sus operaciones en el afo de 1984fabricando deliciosos
guesos criollos, crema y requeson, todos bajo la marca LACTOSA.
Desde el primer momento, “La pasién por la calidad” ha sido una obsesion en
esta compafia, acompafiado de tecnologia y el desarrollo de nuevos

conceptos para elaborar productos diferenciados con valor agregado.

LACTOSA posee unas de las plantas de alimentos mas modernas en
Centroamérica, utilizando tecnologia de punta en cada uno de los procesos
de produccién, los cuales son llevados a cabo bajo estrictos controles
sanitarios, ya que el sistema de calidad se basa en tres grandes
plataformas: las buenas practicas de manufactura, HACCP vy el sistema ISO
9001:2008. Lo anterior le ha permitido recibir la aprobacion de la Food Droug
Administration (FDA), maximo organismo de control sanitario de los Estados

Unidos, facilitando sus exportaciones a este pais.

3.3 PRESENTACION DE RESULTADOS

A continuacion se presentan los resultados de las entrevistas realizadas a las
empresas que fueron sujeto de estudio LACTOSA, GRUPO CALVO vy

HERMEL.
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1. ¢(Desde cuando nace la empresa?

LACTOSA
Hace mas de 25 afos

GRUPO CALVO

La empresa nace en Espafia en la década de los 60s y 70s tiene su
auge como Grupo Clavo, después de una larga historia. A El Salvador

llega en 2003.

HERMEL

Hermel es una compafiia comprometida con sus clientes, es por eso
gue nos esforzamos por trabajar con valores y principios, los cuales
orientan nuestras respectivas tareas. Apoyamos iniciativas que
permitan cumplir con un excelente desempefio empresarial, logrando
asi altos estandares una HERMEL es una empresa lider que
manufactura y provee servicios para la industria alimenticia. Tenemos
una amplia trayectoria en nuestro sector y hemos logrado, mediante
esfuerzo en equipo, una posicion favorable en la industria salvadorefa
e internacional.
Actualmente, HERMEL comercializa sus productos bajo dos grandes
rubros: insumos para la industria alimenticia y productos de consumo

final. Los principales productos del rubro de insumos incluyen: polvos
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para hornear, mezcla para panaderia, colorantes basicos. El rubro de
consumo incluye bebidas de soya, atoles, gelatinas, salsas, especias,

entre otros.

HERMEL es una empresa lider que manufactura y provee servicios
para la industria alimenticia. Tenemos una amplia trayectoria en
nuestro sector y hemos logrado, mediante esfuerzo en equipo, una

posicion favorable en la industria salvadorefa e internacional.

Actualmente, HERMEL comercializa sus productos bajo dos grandes
rubros: insumos para la industria alimenticia y productos de consumo
final. Los principales productos del rubro de insumos incluyen: polvos
para hornear, mezcla para panaderia, colorantes basicos. El rubro de
consumo incluye bebidas de soya, atoles, gelatinas, salsas, especias,

entre otros.

HERMEL es una compafiia comprometida con sus clientes, es por
eso que nos esforzamos por trabajar con valores y principios, los
cuales orientan nuestras respectivas tareas. Apoyamos iniciativas que
permitan cumplir con un excelente desempefio empresarial, logrando

asi altos estandares de calidad.
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2. ¢,COmo surge la idea de ampliar mercados y expandir sus

productos internacionalmente?

LACTOSA

Como una necesidad de incrementar los volUmenes de ventas.

GRUPO CALVO

Bueno para empezar Grupo Calvo es una empresa de origen
Espafola, la oficina matriz se encuentra en este pais Europeo, que
decidieron ampliar su ambito laboral a nivel internacional, siendo El
Salvador el primer pais al que llegaron de Centro América, y los
demas Continentes.

En El Salvador Calvo cuenta con una comercializadora, una sociedad
gue se llama Calvo Distribucion de El Salvador, la casa matriz en
Espafia da los parametros con los cuales se trabajaran, y en el pais
solo acoplan esas directrices que ellos envian, a sus diferentes formas
de trabajar, recordemos que cada pais tienen su manera, lineas,
planes de trabajos, de compras de ventas de distribuciones, Pues
para Calvo la idea de ampliar mercados y expandirse fue por medio de
este plan, de crear la asociacion, luego delegar en el pais una casa de

la empresa, para poder hacer mas grande el negocio y de manera
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internacional, una de las grandes ventajas es que es aqui el punto d
exportacion del producto, puesto que el pais tiene la dicha de contar
con mares y rios muy ricos para la pesca y crear asi la materia prima
con la que se trabaja y asi poder ser reconocido su producto y abarcar
los mercados que se tengan al alcance o los que son el publico meta,

considerado esto por la empresa.

HERMEL

Como empresa se atienden la industria y productos de consumo.

La idea de exportar surge cuando la empresa decide expandirse en
los diferentes mercados, ofreciendo diversidad de productos de los
cuales son de calidad Salvadorefia, ya que si en el territorio nacional
se logran ventas, pero pudiendo llegar mas lejos mejor, en 1996 se
empezd a exportar, mas que todo colores, sabores, para el area de
panaderia, industria lactea y de helados que hacen yogur, helados

gue usan los colores y sabores.

¢, Qué paises son sus distribuidores y por qué?
LACTOSA
Guatemala una de las economias mas fuertes de la regidn

centroamericana y cercana a nuestro pal's
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Honduras cercania con nuestro pais y con un mercado potencial para
nuestros productos por la escaza demanda y calidad de los productos
en el mercado

Nicaragua hay una gran oportunidad de mercado

GRUPO CALVO

En primer lugar El Salvador fue el primer pais en distribuirse Calvo,
pero aqui se trabajaba, se producia y se exportaba a misma Espafa
Gnicamente, luego se penso en la idea de comenzar a vender el
producto aqui mismo en el pais, y viendo la aceptacion que si bien por
cultura o era tan demandate en ese momento se decidié6 que podia
empezar a exportar a los demas de Centroamérica. Después de El
Salvador, se empezé a trabajar en planes primero cerca de nuestro
pais, es decir en Centroamérica, para poco a poco ir avanzando e ir
abriendo espacio, pues no se podia abalanzar a poner el producto tan
lejos en paises de Asia por ejemplo, o Suramérica si teniamos algo
menos dificil para saber si el producto era agradable, era rico,
demandante; como los paises vecinos, como ir en un orden, tratando
de que los mercados destinados o planeados se dieran en hechos,
ahora ya teniendo la zona de C.A con la casa en El Salvador cubierta

por decirlo asi, se decide empezar con los demas, luego de
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Guatemala, Honduras, Costa Rica, se empez6 con Colombia, en el
Caribe Republica Dominicana y Puerto Rico, Brasil, México, la misma

Europa, y en Asia

HERMEL

El Salvador es la casa matriz, en los paises a los cuales se exportan
hay Unicamente distribuidoras que son empresas que Nnosotros nos
enfocamos en dos tipos de distribuidores que son: para los productos

de panaderia y distribuidores para productos de consumo.

Nos distribuimos en todo Centroamérica y Republica Dominicana,
estos son nuestros mercados actualmente, pero hay ahorita en
marcha planes para seguir expandiendo en mas paises del Caribe y

Estados Unidos.

Las industrias las atendemos directamente nosotros, 0s contratas,
tratos, alianzas y todo eso lo hacemos netamente nosotros mismos.
Puesto que estos paises son casi de la misma tradicion en cuanto a la
canasta basica, y pues su alimentacion es parecida a la nuestra, se
entra a vender y promocionar productos que compraran por su misma

cultura.
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4. ¢Cual es su materia prima?
LACTOSA
La leche

GRUPO CALVO

Se cuenta con cuatro productos, pero los dos principales productos
gue podrian ser los protagonistas por decirlo asi, son: la lata de atin
y lomo de atdn.

La lata de atin es mas demandante en los paises de C.A, El Caribe,
Europa Y Estados Unidos y el lomo de atin en Meéxico, Colombia,

Costa Rica y en Europa

Los otros productos que también se exportan son los derivados de las
latas de atun y lomo como la harina de aceite y aceite de pescado, la
harina es exportada a Centroamérica y Asia en cambio el aceite se
gueda en Centroamérica, debido a la demanda. Pero en si la materia
prima son 3 que esta el atun aleta amarrilla, atun listado y ojo grande
todo depende de la calidad del producto que requiera el cliente, y asi

el pedido que este haga.
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HERMEL
Para productos de consumo son los sabores y colores por lo de las
leches y atoles, flanes, gelatinas, cremas chantilly de sabores de

fresa, chocolate, natural, banano, canela, vainilla, etc.

Para productos de industria las harinas para hornear, los polvos,

consomes, condimentos, salsas liquidas.

¢,Qué tipo de publicidad ocupan para hacer promocion a su

producto en el exterior?

LACTOSA

Pues normalmente es promocion en punto de venta por medio de
bandeo de producto o promocionales, degustaciones y material POP
En la actualidad en Guatemala contamos con vallas publicitarias en

las principales calles.

GRUPO CALVO

Bueno pues en el exterior la verdad Unicamente nos basamos en la
venta y distribucién del producto, no hacemos ningun tipo de evento

previo en el pais donde llegara el producto, pues eso requiere de mas
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inversibn en cuanto a tiempo y econémico, aunque siendo esta una
empresa dirigida por espafoles cuando la gente ve que hay un
producto nuevo en los estantes del super o tienda, quieren probar
haber qué tal estd el producto, entonces nosotros nos basamos en
eso en mostrar la calidad, que es dirigido por duefios de Europa, pero

qgue un pais de Centroamérica lo hace y distribuye.

Y pues también por medio de las oficinas comerciales o algun
intermediario que probablemente lo pueden hacer, pero esto en la
empresa rara vez se da y no en todos los paises, como les decia nos

basamos nada mas en el contrato, venta y distribucion.

HERMEL

Contamos con publicidad en television, pero es para mas que todo
cuando hay un lanzamiento de algun nuevo producto o su nueva
imagen, por ejemplo, el producto Soyalin que es la leche de soya con
sus respectivos sabores, cuando lanzamos la caja o las tiras de 12
unidades si recurrimos a la television para que empezaran a conocer
el producto con nueva imagen.

En el caso de los atoles es pues menos complicado ya que es un
producto de la canasta basica se podria decir, es costumbre

consumirlo en los hogares del pais, entonces no necesita tanta
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publicidad masiva, basta con unos pocos anuncios y las personas ya

quieren o compran el producto.

¢,Como es la demanda de sus productos en cuanto su venta?

LACTOSA

No contesto la interrogante.

GRUPO CALVO

La empresa lo mide por medio de las ventas, por medio de eso
podemos ver el nivel en que la marcar se esta posicionando si la
demanda del producto es buena o no, se hace un estudio y andlisis de
ventas tanto en el pais como en los que se exportan, la cantidad de
producto que sale en un determinado periodo, si supera al que salié
en el estudio anterior pues obviamente que ha crecido verdad, y asi es

como lo manejamos.

En los paises que mas se venden las latas de atun, es en Costa Rica
por ejemplo, el nivel llega a un que 30% o0 40% mas que en el mismo
de aqui de El Salvador por la misma cultura, ya que aqui en el pais las

personas prefieren comer si es pescado en lata pues la sardina, que
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es lo mas parecido al pescado tradicional al que la mayoria come
entero, entonces al ver un producto diferente como lo es el atun, les
parece raro y creen o piensan que no sabe igual sin siquiera probarlo,
ademas la comida tradicional del pais no ocupan el atun, en los
hogares; sin embargo la industria hotelera por mencionar algo, por
sus turistas si invierten y le apuestan al atln, ya que la mayoria de
extranjeros estan acostumbrados y les gusta ese tipo de comida, igual
con los restaurantes, y es ahi donde nosotros queremos entrar y

buscar el posicionamiento dentro del pais.

HERMEL

Pues la demanda de los productos tanto de consumo como de
industria aqui en el pais es bien demandante, se vende bastante
porque son como tradicionales, entonces lo prefieren mucho; ahora en
el exterior nuestro pais mas demandante es en Centroamérica
Nicaragua, que la cultura es casi la misma, la comida con atoles,
industrias de panificacion y pasteleria, entonces estos son los
productos que mas demanda tienen, porque si la industria es bien
amplia y casi en toda las regiones se trabaja en panaderia, por lo
tanto esos productos son los que salen primero, luego que si también
piden productos de consumo, esos ya van directamente a los

supermercados
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7. (A qué sectores de la poblacion va dirigido? (nacionalidad,

cultura, etc.)

LACTOSA

Pues nuestro objetivo es crear una cultura de yogurt con este objetivo
nace el Yes Cool que es nuestra presentacion en bolsa que cuesta
$0.25 en los paises en los que se comercializa; queremos llevar el

yogurt a todos los hogares de Centroameérica.

GRUPO CALVO

Pues en cuanto a nacionalidad a los paises ya mencionados, claro
habiendo averiguado su cultura en la comida, porgue tampoco vamos
a ir a un lugar donde las personas ni siquiera saben que es atin
verdad, entonces hacemos una investigacion de rutina en los
diferentes paises con los posibles clientes para saber si sus mercados
son aptos para vender este tipo de producto, las personas siempre
compran el atun, los lomos, es de recordar que hay lugares donde la
poblacioén trabaja mas y pues a la hora de querer comer algo rapido o
gue pues les dure mas tiempo buscan comidas enlatadas, la ventaja

de Calvo es que el producto no Unicamente es en lata pues también
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hay bolsas de atun y botes de atun, parte de la presentacion, claro

depende de esto que también se mide el precio.

Pues nos interesa llegar a mayor mercado posible, en realidad la
empresa cuenta con 3 marcas, para cada sector social, Calvo es la
marca “Premium” la numero uno se podria decir, luego le sigue “La
Costa” y por ultimo “Mar de Plata” los precios varian en las tres
marcas siempre con materia prima de Calvo, pero con otros nombres
para que la poblacion siempre adquiera su producto y asi no ser un
impedimento por el cual no puedan consumirlo. Ya asi los
compradores lo adecuan a su bolsillo, y siempre disfrutando la calidad

de la misma empresa y esta a su vez no deja de vender.

HERMEL

Pues nuestro producto va dirigido a todo sector clase alta, media y
baja; pues los precios son bastante accesibles, ademas se crean los
diferentes tamafios en cuanto a presentacion para que no sea
impedimento el poder comprar, siempre se quiere dar al cliente la

oportunidad de poder tener el producto, y todo tipo de producto.

Igual en cuanto a edades pues para todos, ya que el atol o la leche

son productos de consumo desde los nifios hasta los mayores, esto
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por ser productos tradicionales esa es una grande ventaja, que son
productos comestibles de diario consumo en los hogares, entonces va
dirigido a todo el publico, si se trata de vender por el lado del Soyalin
gue es como el gancho que es para fortalecer a los nifios, con sus
nutrientes y vitaminas y ya asi pues se aprovecha y promocionan los

demdas productos.

Y en cuanto a las industrias se les vende la calidad, para fabricar sus

productos también.

¢Cuentan con algun tipo de contacto en el exterior? Si la

respuesta es “si” ;cual es su labor?

LACTOSA

Tenemos nuestro propio equipo de mercadeo y ventas en cada pais
liderado por un gerente de pais que sigue las politicas y directrices del
salvador; queremos exportar nuestros valores que nos han dado éxito
en el salvador.

GRUPO CALVO

Pues para realizar las exportaciones claro que si, nuestros contactos

son los duefios, mayormente nuestros clientes en supermercados o
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tiendas de prestigio a quienes les vendemos el producto y ellos se
encargan de distribuirlo en su pais, otros contacto que tenemos son
los las embarcaciones, aqui contamos con 4 barcos propios de la
empresa y El Salvador que nos transportan el producto, hacemos
también alianzas con empresas tanto para adquirir los barcos, como
para promocionar el producto, alianzas con empresas de TV nacional

como internacional.

Para posicionamiento:

Puede ser que el cliente ya tenga una linea de comercializacion un
mercado, tenga como poder establecer un producto en un
determinado sitio, pero la empresa cuenta con oficina comerciales se
encargan de poco a poco ir posicionando el producto en el caso de
Costa Rica, Nicaragua y Guatemala, eso dependerd de cémo
podamos vender, muchas veces vendemos por medio de un
comercializador que €l se encarga de posicionar el producto. Se
cuenta con un intermediario o comercializador en el caso de Panama,
guien pues se encarga el de darle la pocion al producto en el

mercado, nos compra el producto y él lo distribuye.
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HERMEL

Contamos con los departamentos de exportaciones, siendo el
coordinador, de Hermel el que se dirige a los paises, se hacen citas
con los diferentes distribuidoras o industrias se hace el contacto
directo y empieza el proceso de negociacién de los precios, ellos
evallan el mercado, luego nosotros igual hacemos nuestros estudios
de precios con la informacion es decir se va de la mano, pero

haciéndolo cara a cara no hay ningun tipo de intermediario.

Lo hacemos directamente pues ya que se tienen 0 cuenta con este
coordinador de exportaciones, la empresa lo envia para abrir y cerrar
los tratos, y asi se participa especificamente la empresa, también para
ahorrar gastos ya que teniendo un intermediario o algun otro
involucrado se tienen que desembolsar econémicamente para pagarle
y pues eso como empresa nos lo ahorramos pudiéndolo hacer

NOSsotros mismos.

¢,Cuales son las relaciones comerciales que la empresa realiza?

(contactos con embajadas, papeleria, etc.)
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LACTOSA
Normalmente nos acercamos a nuestras embajadas y apoyamos las
actividades que se realizan y nos apoyamos en ellos en lo que se

requiera.

GRUPO CALVO

Para exportacion:

En primer lugar nosotros después de mostrar el producto a posibles
compradores que estan interesados, y de darle las caracteristicas, los
niveles de consumo, las ventajas, etc., el cliente nos solicita una serie
de papeles como por ejemplo: certificados de origen, factura, video

plearing, control de saneamiento, analisis otros.

También en lo nacional la planta que esta ubicada en la Union debe
de cumplir con controles de saneamiento validados por el mismo
ministerio de salud, igual con los controles de cada pais puesto que
todos son diferentes y tienen sus barreras, tenemos que tener
contacto y permiso para hacer las gestiones de exportar via maritima
gue por este medio lo hacemos para Asia y Europa y terrestre para
Centroamérica y en algunos casos El Caribe, por eso es clave porque

como empresa se debe de tener todo en ley, la papeleria, el producto
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10.

en buen estado, la calidad y otros deméas controles, que como bien
decia cada pais tienen sus barreras, por lo tanto si hay contactos para

facilitar y hacer de acuerdo a la ley las exportaciones.

HERMEL

Si se tienen contactos con los consulados nada mas, para algun tipo
de permiso, lo bueno que nuestros productos son de industria y
consumo y asi se hace mas factible poder ingresar, pues la verdad
con los mismos distribuidores se hacen los arreglos de la entrada del

producto a su pais.

¢ Coémo manejan a la competencia en los lugares de ventas de los

productos hablando de precio, calidad e imagen?

LACTOSA
Nuestro objetivo es superar a la competencia de ahi el interés de un
manejo adecuado de los recursos para hacerlos mas eficaces y poder

distribuirlos de la mejor manera posible y aprovecharlos al maximo
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GRUPO CALVO

Pues la marca, Calvo es reconocida ya internacionalmente como una
de las mejores distribuidoras del atun y sus derivados, y pues los
mercados saben la calidad que tienen al adquirir uno de nuestros
productos, somos una empresa que se preocupa por vender de
acuerdo a la calidad que es lo que los clientes buscan, entonces

nosotros le apostamos a la calidad.

En cuanto al precio, se crea de acuerdo al pequefio estudio
socioecondémico que nuestros contactos realizan y los comparamos a
los nuestros pues es de recordar que en cada pais la moneda es
diferente, la verdad que segun eso se crean los estandares de precio
y cada mercado segun lo compra pues ubican su precio, claro
nosotros les hacemos ver nuestros estandares, pues para que no sea
demasiado elevado el costo, porque no nos arriesgamos a dar calidad
a precios super bajos, pero tampoco a exceder.

Y pues con la imagen igual, es la calidad como ya lo mencionabamos,
las personas se guian mucho por marcas, claro en paises como
Europa y Asia pero ya en Centroamérica es mas por calidad que nos
damos a conocer con la empresa y asi entrar a influir en el mercado.

Competir en territorio extranjero es dificil de por si, llegar con un
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producto nuevo de otro pais a buscar que te acepten no es tarea facil,
pero hay maneras de poder crear en la mente del consumidor el
deseo de querer tener nuestro producto y es por eso que le
apostamos a la calidad, cuando hay producto nuevo hay curiosidad de
ver como sabe, si es mejor que otros, entonces es en ese momento
gue la calidad debe de sobresalir y asi poder pues hacer que se

gueden con el producto.

HERMEL

Vendemos calidad, en todos y cada uno de los productos pues como
se muestra no Unicamente son de consumo sino que hay vinagres y
desinfectantes entonces por la calidad del producto se basan en que
la marca se posicione mas y sea bien vista. El precio por medio de

estudios también.

.¢,Qué actividades realizan previo a la distribucién y venta de sus

productos, para llamar la atencion de los compradores?

LACTOSA
Hay diferentes formas dependiendo del canal de distribucion; por

ejemplo en supermercado se realizan actividades con nuestras
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mascotas, montaje de recetas de cocina con el chef, degustaciones,
ofertas, bandeo

En el caso del canal de detalle e institucional se visitan clientes que se
consideran por su actividad que pueden usar nuestros productos y se
les visita y se les ofrecen muestras de nuestros producto ; se busca

ayudar al cliente creando un producto de acuerdo a su requerimiento.

GRUPO CALVO

Se han realizado muchas actividades por ejemplo:

Calvo invento la famosa “pupusa de atun”: al saber que la pupusa es
un platillo tipico del pais, y teniendo un producto nuevo se decidid
crear una pupusa de atun, hasta hoy en dia las personas las disfrutan
y comen, estratégicamente metimos nuestro producto en algo
tradicional en los salvadorefios como son las pupusas.

También con la arrocera San Francisco se cred0 una alianza para
hacer una comilona de arroz, esta era con atun, entonces también fue
otra actividad que como empresa nos involucramos a mostrar,
poniéndole un ingrediente nuevo a la comida tipica salvadorefia, y a
algo que todos hacen en sus casa como el arroz.

Degustaciones
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12.

HERMEL

Se dan degustaciones en los lugares de venta, cuando ha llegado un

nuevo sabor, un nuevo producto o una nueva imagen.

Pues la empresa tienen ciertas actividades estratégicas que hacen
para que se vea y note cada vez mas el producto, se hacen campafias
de orientacion nutricional, se van a escuelas o se citan a la poblacion
a diferentes lugares para hablarles de las ventajas que tienen nuestros
productos de consumo mas que todo la leche y los atoles, que son los
de consumo diario entonces se les explica cuales con los nutrientes,
las vitaminas y se hacen demostraciones de como prepararlos en casa

de manera rapida y sencilla, para toda edad, y su calidad.

¢,Cuales son sus estrategias de promocion especificamente como

empresa?

LACTOSA
Vallas, degustaciones, muestras gratis, participacion en diferentes
eventos y ferias de cocina o de salud; apoyo a eventos de compafias

etc.
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GRUPO CALVO

Nuestra empresa se basa en otras estrategias para promocion, no
tanto asi en television, radio o prensa pues el mercado no esta tan
desarrollado en el consumo del atun, por lo tanto queremos poco a
poco ir entrando. Por esto es que lo hacemos en los siguientes
puntos:

e Responsabilidad Social Empresarial: actividades en pro de la

sociedad.

o Alianzas con empresas de TV, especificamente de cocina como
“El club de la chilena”, “Secretos de cocina”. Que cocinan bastante
comida con atun, entonces por ese medio creamos alianzas para
darnos a conocer, no tanto asi con spot, o en la radio, no sino ya de
mostrar mas rapido el producto y asi las personas que ven los
programas pueden darse cuenta del producto que les queremos
vender y por la popularidad de los programas se logra mas

compradores.

e Programas de nutricibn: vamos a centros comerciales y hay

degustaciones del producto e invitamos a profesionales de
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nutricion para dar pequefias charlas de los nutrientes, vitaminas y

ventajas de consumir el atn y sus derivados.

e Tres marcas en una, esto es por las tres marcas que Calvo crea

para no dejar de vender y asi poder darle al cliente lo que busca a

un precios accesibles.

e Cuando se lanza nuevo producto en el supermercado o tienda se
hace degustaciones por ejemplo cuando sacamos “atun con arroz”
en lata, se hicieron y dieron pruebas a los compradores, para que

conocieran el sabor.

HERMEL
Pues la empresa tiene alianzas con unos canales de television para
gue en los programas matutinos mas que todo, salgan dando
publicidad al producto, dando las ventajas del mismo, orientando a su

compra.

También se estd estudiando el poder realizar conferencias con
técnicos o chefs profesionales en el ambito de panaderia y pasteleria,
gue harian sus recetas utilizando nuestros productos para asi poder

vender la calidad que estos tienen.



La empresa cuenta con un departamento de desarrollo, ya que no solo
nos quedamos con los productos que tenemos sino que también se va
a una industria de bebidas por mencionar algo y nos piden o nos
muestran como quieren la bebida, que tipo puede ser si energética, de

sabores etc.,

3.2.1 Anélisis de Resultados

Listade las Estrategias utilizadas en las Relaciones Publicas

1- RSE (Responsabilidad Social Empresarial)

2- Publicity.

3- Conferencias de Prensa.

4- Imagen (Eventos como lanzamientos, nueva imagen, etc.)
5- Lobby.

6- Desarrollo de eventos.

7- Reuniones informativas.

8- Elaboracion de planes de crisis.

9- Relaciones con los medios de comunicacion.

10-Relacionales internacionales.(cuando de exportacion se trata)

De esta lista, a continuacion veremos cuales son las estrategias que
utilizan nuestros sujetos de estudio y las actividades que desarrollan.

En el siguiente cuadro comparativo.
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Cuadro comparativo de las estrategias de promocidn utilizadas

Criterios \ LACTOSA
e Fundadores de  proyectos | Esta empresa no realiza en si actividades de | e Ejecutan proyectos
“limpiemos El Salvador” en alianza | Responsabilidad social en la actualidad, mas | en contribucion al
con FUNDEMAS. bien generan o buscan patrocinios. Para asi | desarrollo local en

desarrollar alguna actividad en la que su conjunto con FESA,
marca se dé a conocer. SIDECO Y Mensajeros
de la paz.
o Beca Grupo Calvo para la|Pero estan en laimplementacion de
RSE realizacion de Master Internacional | elaborar RSE.
en Gestidon pesquera sostenible.
Espafia y El Salvador.
e TELETON: Aunque
en si es un patrocinio,
es una manera de
promocionarse siendo
también esta una
actividad
internacional, que
otros paises
desarrollan.

Publicity Para promocionar sus productos, | Gracias a que Nicaragua es el pais en el cual | No se brindé una
realizan publicity cuando llegan a|su producto es mds demandante, tienen actividad exacta que
un nuevo mercado (pais) o cuando | contactos para poder hacer uso del publicity | enmarcara esta
hacen relanzamiento de marca, de |y asi tener spots de TV, en momentos estrategia.
preferencia medio escrito. claves.

Crean la pagina www.calvo.es, Para trabajar en cuanto a promocionar sus |e  Degustaciones de
para todo su publico internacional. | productos, lo hacen con su estrategia “cara |productos en los
Imagen de acara”, la cual consiste en ir al paisy ellos | supermercados y
marca mismos muestran sus catdlogos de tiendas de ventas.
productos a sus publicos. Que en este caso | (internacionalmente)
son sus clientes, inversores, compradores.
Elaboran conferencias de prensas, e Bandeos de
cuando hay algo nuevo o productos.
relanzamientos.
e Casas comercializadoras: son [e  Logran formar parte en una pagina web | En este punto la
las encargadas de hacer la de Nicaragua tuNicaragua.com En la cual las [ empresa realiza
promocion de sus productos en los | empresas de dicho pais se promocionany a |actividades de
Otros diferentes supermercados de los la vez sus productos, para su compra por publicidad

paises a través de sus
distribuidores.

este medio.

especificamente como
uso del material POP y
vallas Publicitarias.
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De la amplia gama de estrategias de relaciones publicas, en este caso para
contestar la interrogante planteada en un principio de la investigacion la cual
fue ¢Cudles son las estrategias de Relaciones Publicas que dan mayor
resultado al promocionar un producto alimenticio salvadorefio? Se observa

segun los resultados lo siguiente:

La primera estrategia que da un levante a estas empresas en cuanto a su
reconocimiento primero nacional, para que posteriormente sea de manera
internacional es la Responsabilidad Social Empresarial, seguidamente el
contar con excelentes contactos en relacion con los medios de
comunicacion para obtener Publicity que es otra estrategia, en los
diferentes paises donde estas empresas exportan sus productos, Vemos que
si hacen de su uso. También desarrollan actividades para lograr las
estrategia de imagen de marca, que como bien se sabe le compete a todo
relacionista publico, el brindar o trabajar en una imagen solida de su empresa
la cual brinde credibilidad, para obtener la aceptaciéon de sus publicos, se
observan estas estrategias que de igual manera les son efectivas en sus
diferentes mercados.

En conclusidn las estrategias que a Grupo Calvo, Hermel y Lactosa les dan
mayores resultados al exportar sus productos son:

e Responsabilidad Social
e Publicity
e Actividades de Imagen de Marca
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Estrategias de Relaciones Publicas mas utilizadas

Como se mostré anteriormente de una lista de las estrategias de
Relaciones Publicas que existen, las empresas toman las que mas se
adecuan a ellas y hacen una seleccion de cuales utilizar para darle
promocion a sus productos.

Por lo tanto al hacer el cuadro comparativo se observo cuales son en
especifico las estrategias que cada empresa realiza y cuales son las
actividades para llevar a cabo dichas estrategias.

Se sabe que Grupo Clavo al ser una empresa reconocida
internacionalmente utiliza la RSE, el Publicity, y también cuenta con
darle mayor realce cada vez mas a su imagen, ya que ellos le
apuestan a su calidad de marca; LACTOSA, es una empresa que en
El Salvador es muy prestigiosa y que a nivel Centro americano
también, puesto que emplean sus estrategias basadas en la ayuda y
patrocinios, por esta razon pueden atraer de una manera efectiva a
sus publicos; sin embargo Hermel, es una empresa que empieza a
darse a conocer en el exterior, esto no quiere decir que no emplee
estrategias de Relaciones Publicas, pero no cuentan con una asesoria

especifica de ellas.
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Uso de esas estrategias de Relaciones Publicas en promocion
Las empresas Grupo Calvo, Hermel y Lactosa al poner en practica las
actividades de promocion, ponen en practica también las Relaciones
Publicas, aunque como bien sabiendo que no las denominan como tal,
las implementan y las utilizan.

Grupo Calvo y Lactosa las usan en momentos claves, momentos en
los cuales las empresas daran a conocer algo mas sobre sus marcas
0 productos; sin embargo Hermel, implementa las conferencias de
prensa de igual manera en momentos claves, y demas actividades
cuando lo creen necesario.

Lo importante es que si utilizan estrategias de Relaciones Publicas

para promocionar sus productos.



CAPITULO IV

Conclusiones y recomendaciones

4.1 Conclusiones

Después de haber realizado la presente investigacion se concluye lo

siguiente:

e Grupo Calvo, Hermel y Lactosa si utilizan estrategias de Relaciones
Plblicas para la promocion de sus productos alimenticios, con la
diferencia de que al no contar con un equipo directamente para las

Relaciones Publicas estas se tornan en Publicidad, Mercadeo y otras.

e Las estrategias de Relaciones Publicas que dan mayor resultado al
promocionar un producto alimenticio en el exterior segun nuestros
sujetos de estudio son:

1- La Responsabilidad Social Empresarial.
2- El Publicity.

3- Imagen de marca

Estas son las principales estrategias que utilizan y les dan mayor resultado
para sus promociones; sin embargo no significa que no usen Relaciones con

los medios, conferencias de prensas, y otras estrategias, pero son estas tres
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en especifico las que hasta el dia de hoy les han hecho ser empresas

reconocidas y en desarrollo en cuanto a sus productos, hablando

internacionalmente.
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El Salvador cuenta con muchas empresas que exportan sus productos
alimenticios a muchos paises de Centroamérica, Europa, Estados
Unidos y otras naciones, las que formaron parte como sujetos de
estudios en esta investigacion tienen en comun el posicionarse de
una manera efectiva fuera de nuestras fronteras, esto lo logran
haciendo uso especificamente de dos estrategias de relaciones
publicas las cuales son el publicity y la RSE (Responsabilidad Social

Empresarias)

Si bien las empresas que forman parte de esta investigacion tienen su
posicion estable en el mercado internacional, ya que estas poseen
una imagen corporativa favorable dentro del pais que les da el
respaldo para poder posicionarse con mayor facilidad en el exterior,
descubrimos que algunas no saben aprovechar estas oportunidades
un ejemplo claro fue Lactosa que siendo una empresa muy reconocida
a nivel nacional y centroamericano no se ha expandido a otras

naciones como lo ha hecho Grupo Calvo y Hermel.
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Con las actividades, estrategias, y acciones que cada una de las
empresas realizan para la promocién de sus productos han tenido un
alcance muy favorable en cuanto a su imagen, prestigio y preferencia
tanto nacional como internacional, implementan con exactitud esas
estrategia y de cada empresa son diferentes pues pudimos darnos
cuenta que Grupo Calvo le apuesta mucho a la RSE lo cual es bueno
ya que le da una muy buena imagen corporativa, mientras que Hermel
una empresa que tan solo hace uso del publicity y en ocasiones de la
RSE aunque lo hacen de una manera indirecta o mas bien empirica
pues lastimosamente no saben bien que tipo de estrategias son las
gue utilizan, Lactosa con 28 afios de estar en el mercado tan solo

hace uso de la RSE.

Por ultimo, se nota en esta investigacion que a pesar de lo dificil que
es exportar un producto, mas que todo el llegar a un mercado
totalmente desconocido, donde hay tradiciones y culturas diferentes,
las tres empresas saben como salir adelante creando objetivos, planes
y estrategias, que a corto, mediano o largo plazo arrojaran los
resultados esperados, sin miedo a invertir tiempo y valor econémico
en ellos, pues sabiendo que es un reto muy grande y que se esta

expuesto a muchos fallos. Las Relaciones Publicas son vitales en
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cada una de estas empresas, aunque estas no las trabajen bajo ese
esquema el tener profesionales que lleven a cabo esas relaciones
efectivas y que armen y disefien ideas de como promover y publicitar
sus productos de manera que atraigan a sus clientes, que sean
llamativas para sus publicos metas, hace que se vuelva aln mas

grande el reto cuando es internacionalmente donde se quiere llegar.

4.2 Recomendaciones

El pais tiene muchas oportunidades para crecer y una de ellas son las
exportaciones de los productos elaborados en nuestra tierra las
diferentes empresas son el vehiculo en las cuales estas oportunidades
caminan, y son ellas las encargadas de que con sus acciones,
estrategias, publicidad, promocion, y otras sus productos alimenticios

sean reconocidos en el exterior.

1. Conociendo los resultados, las empresas lideres de exportacion de
productos alimenticios en el pais deben seguir manteniendo esas
buenas relaciones internacionales, que les permita emprender y
poner en marcha las estrategias que se planean para lograr sus
objetivos, promoviendo sus productos con actividades efectivas y

asi poder posicionarse y brindar una imagen de credibilidad,
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calidad y lograr una verdadera aceptacion tanto de sus marcas

como del mismo El Salvador.

Al ver el indice de falta de departamentos de Relaciones Publicas,
recomendamos a las tres empresas, poder hacer uso de las
agencias de Relaciones Publicas, buscar también por medio de
asesorias, capacitaciones, conferencias y otras actividades que
sus publicos internos puedan tener un mayor conocimiento de las
estrategias en cuanto a esta rama, para poder implementarlas en
sus promociones y asi seguir ampliando cada vez mas sus

mercados.

Algo muy importante es conquistar a nuestra tierra antes de
emprender el anhelado camino de las exportaciones, pues el
hecho de lograr aceptacion en nuestro territorio y darnos a conocer
a través de patrocinios o RSE puede hacer que la calidad de
nuestro producto viaje aun sin saber salido de nuestra frontera lo
gue ayudara que cuando este logro ser exportado causara una

pronta aceptacion en territorio extranjero.
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ANEXOS

Evez&svitlad
A Yeor2ologicor cgde BT S oxlveredor

Facultada de Ciencias Sociales

Escuela de Comunicaciones

Guia de entrevista

Aplicado a las estrategias de relaciones publicas utilizadas para promocion

de productos en el exterior

Objetivo: obtener informacién sobre la aplicacion de estrategias de

relaciones publicas para promocionar un producto alimenticio en el exterior

Indicaciones: Responda con seriedad y objetividad a las preguntas que se
plantean en el contenido de la entrevista. De ello depende la validez de los

resultados de esta investigacion:

Lugar: oficinas y planta de Hermel SA de CV; Colonia Sierra Madre, N. 20
Residencial Monte Bello, San Salvador El Salvador fecha: 16 de mayo de

2013 hora: 8:30am

Parte |

Datos generales

Cargo: Coordinador de Exportaciones
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Nombre: Rodrigo Contreras

Parte Il

Contenido:
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1. ¢(Desde cuando nace la empresa?

Hermel es una compafiia comprometida con sus clientes, es por eso
gue nos esforzamos por trabajar con valores y principios, los cuales
orientan nuestras respectivas tareas. Apoyamos iniciativas que
permitan cumplir con un excelente desempefio empresarial, logrando
asi altos estandares una HERMEL es una empresa lider que
manufactura y provee servicios para la industria alimenticia. Tenemos
una amplia trayectoria en nuestro sector y hemos logrado, mediante
esfuerzo en equipo, una posicion favorable en la industria salvadorefa

e internacional.

Actualmente, HERMEL comercializa sus productos bajo dos grandes
rubros: insumos para la industria alimenticia y productos de consumo
final. Los principales productos del rubro de insumos incluyen: polvos
para hornear, mezcla para panaderia, colorantes basicos. El rubro de

consumo incluye bebidas de soya, atoles, gelatinas, salsas, especias,
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entre otros.

HERMEL es una empresa lider que manufactura y provee servicios
para la industria alimenticia. Tenemos una amplia trayectoria en
nuestro sector y hemos logrado, mediante esfuerzo en equipo, una

posicion favorable en la industria salvadorefia e internacional.

Actualmente, HERMEL comercializa sus productos bajo dos grandes
rubros: insumos para la industria alimenticia y productos de consumo
final. Los principales productos del rubro de insumos incluyen: polvos
para hornear, mezcla para panaderia, colorantes basicos. El rubro de
consumo incluye bebidas de soya, atoles, gelatinas, salsas, especias,

entre otros.

HERMEL es una compafiia comprometida con sus clientes, es por
eso que nos esforzamos por trabajar con valores y principios, los
cuales orientan nuestras respectivas tareas. Apoyamos iniciativas que
permitan cumplir con un excelente desempefio empresarial, logrando

asi altos estandares de calidad.
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2. ¢,COmo surge la idea de ampliar mercados y expandir sus

productos internacionalmente?

Como empresa se atienden la industria y productos de consumo.

La idea de exportar surge cuando la empresa decide expandirse en
los diferentes mercados, ofreciendo diversidad de productos de los
cuales son de calidad Salvadorefia, ya que si en el territorio nacional
se logran ventas, pero pudiendo llegar mas lejos mejor, en 1996 se
empezd a exportar, mas que todo colores, sabores, para el area de
panaderia, industria lactea y de helados que hacen yogur, helados

gue usan los colores y sabores.

¢, Qué paises son sus distribuidores y por qué?

El Salvador es la casa matriz, en los paises a los cuales se exportan
hay Unicamente distribuidoras que son empresas que Nnosotros nos
enfocamos en dos tipos de distribuidores que son: para los productos

de panaderia y distribuidores para productos de consumo.

Nos distribuimos en todo Centroamérica y Republica Dominicana,
estos son nuestros mercados actualmente, pero hay ahorita en
marcha planes para seguir expandiendo en mas paises del Caribe y
Estados Unidos. Las industrias las atendemos directamente nosotros,

0s contratas, tratos, alianzas y todo eso lo hacemos netamente
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nosotros mismos. Puesto que estos paises son casi de la misma
tradicion en cuanto a la canasta basica, y pues su alimentacion es
parecida a la nuestra, se entra a vender y promocionar productos que

compraran por su misma cultura.

¢Cual es su materia prima?
Para productos de consumo son los sabores y colores por lo de las
leches y atoles, flanes, gelatinas, cremas chantilly de sabores de

fresa, chocolate, natural, banano, canela, vainilla, etc.

Para productos de industria las harinas para hornear, los polvos,

consomes, condimentos, salsas liquidas.

¢, Qué tipo de publicidad ocupan para hacer promocion a su
producto en el exterior?

Contamos con publicidad en television, pero es para mas que todo
cuando hay un lanzamiento de algun nuevo producto o su nueva
imagen, por ejemplo, el producto Soyalin que es la leche de soya con
sus respectivos sabores, cuando lanzamos la caja o las tiras de 12
unidades si recurrimos a la television para que empezaran a conocer

el producto con nueva imagen.
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En el caso de los atoles es pues menos complicado ya que es un
producto de la canasta basica se podria decir, es costumbre
consumirlo en los hogares del pais, entonces no necesita tanta
publicidad masiva, basta con unos pocos anuncios y las personas ya

guieren o compran el producto.

¢,Como es lademanda de sus productos en cuanto su venta?

Pues la demanda de los productos tanto de consumo como de
industria aqui en el pais es bien demandante, se vende bastante
porque son como tradicionales, entonces lo prefieren mucho; ahora en
el exterior nuestro pais mas demandante es en Centroamérica
Nicaragua, que la cultura es casi la misma, la comida con atoles,
industrias de panificacion y pasteleria, entonces estos son los
productos que mas demanda tienen, porque si la industria es bien
amplia y casi en toda las regiones se trabaja en panaderia, por lo
tanto esos productos son los que salen primero, luego que si también
piden productos de consumo, esos ya van directamente a los

supermercados
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7. (A qué sectores de la poblacién va dirigido? (nacionalidad,

cultura, etc.)

Pues nuestro producto va dirigido a todo sector clase alta, media y
baja; pues los precios son bastante accesibles, ademas se crean los
diferentes tamafios en cuanto a presentacion para que no sea
impedimento el poder comprar, siempre se quiere dar al cliente la

oportunidad de poder tener el producto, y todo tipo de producto.

Igual en cuanto a edades pues para todos, ya que el atol o la leche
son productos de consumo desde los nifios hasta los mayores, esto
por ser productos tradicionales esa es una grande ventaja, que son
productos comestibles de diario consumo en los hogares, entonces va
dirigido a todo el publico, si se trata de vender por el lado del Soyalin
gue es como el gancho que es para fortalecer a los nifios, con sus
nutrientes y vitaminas y ya asi pues se aprovecha y promocionan los

demas productos.

Y en cuanto a las industrias se les vende la calidad, para fabricar sus

productos también.
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8. ¢Cuentan con algun tipo de contacto en el exterior? Si la

respuesta es “si” ¢cual es su labor?

Contamos con los departamentos de exportaciones, siendo el
coordinador, de Hermel el que se dirige a los paises, se hacen citas
con los diferentes distribuidoras o industrias se hace el contacto
directo y empieza el proceso de negociacién de los precios, ellos
evalian el mercado, luego nosotros igual hacemos nuestros estudios
de precios con la informacion es decir se va de la mano, pero

haciéndolo cara a cara no hay ningun tipo de intermediario.

Lo hacemos directamente pues ya que se tienen 0 cuenta con este
coordinador de exportaciones, la empresa |lo envia para abrir y cerrar
los tratos, y asi se participa especificamente la empresa, también para
ahorrar gastos ya que teniendo un intermediario o algun otro
involucrado se tienen que desembolsar econdmicamente para pagarle
y pues eso como empresa nos lo ahorramos pudiéndolo hacer

Nosotros mismos.

¢,Cuales son las relaciones comerciales que la empresa realiza?
(contactos con embajadas, papeleria, etc.)
Si se tienen contactos con los consulados nada mas, para algun tipo

de permiso, lo bueno que nuestros productos son de industria y
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10.

11.

consumo Yy asi se hace mas factible poder ingresar, pues la verdad
con los mismos distribuidores se hacen los arreglos de la entrada del

producto a su pais.

¢,Como manejan a la competencia en los lugares de ventas de los

productos hablando de precio, calidad e imagen?

Vendemos calidad, en todos y cada uno de los productos pues como
se muestra no Unicamente son de consumo sino que hay vinagres y
desinfectantes entonces por la calidad del producto se basan en que
la marca se posicione mas y sea bien vista. El precio por medio de

estudios también.

¢, Qué actividades realizan previo a la distribucion y venta de sus
productos, para llamarla atencion de los compradores?
Se dan degustaciones en los lugares de venta, cuando ha llegado un

nuevo sabor, un nuevo producto o una nueva imagen.

Pues la empresa tienen ciertas actividades estratégicas que hacen
para que se vea y note cada vez mas el producto, se hacen campafas
de orientacion nutricional, se van a escuelas o se citan a la poblacion

a diferentes lugares para hablarles de las ventajas que tienen nuestros
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12.

productos de consumo mas que todo la leche y los atoles, que son los
de consumo diario entonces se les explica cuales con los nutrientes,
las vitaminas y se hacen demostraciones de como prepararlos en casa

de manera rapida y sencilla, para toda edad, y su calidad.

¢,Cudles son sus estrategias de promocién especificamente como
empresa?

Pues la empresa tiene alianzas con unos canales de television para
gue en los programas matutinos mas que todo, salgan dando
publicidad al producto, dando las ventajas del mismo, orientando a su

compra.

También se estd estudiando el poder realizar conferencias con
técnicos o chefs profesionales en el ambito de panaderia y pasteleria,
gue harian sus recetas utilizando nuestros productos para asi poder

vender la calidad que estos tienen.

La empresa cuenta con un departamento de desarrollo, ya que no solo
nos quedamos con los productos que tenemos sino que también se va
a una industria de bebidas por mencionar algo y nos piden o nos

muestran como quieren la bebida, que tipo puede ser si energética, de



sabores etc., entonces nosotros les creamos el prototipo que ellos nos

piden y asi es otra manera de vender como empresa.

Fversiclcrol
Yeor2ologicor ode BT SBSorlvoercdor

Facultada de Ciencias Sociales

Guia de entrevista

Aplicado a las estrategias de relaciones publicas utilizadas para promocion

de productos en el exterior

Objetivo: obtener informacién sobre la aplicacion de estrategias de

relaciones publicas para promocionar un producto alimenticio en el exterior

Indicaciones: Responda con seriedad y objetividad a las preguntas que se
plantean en el contenido de la entrevista. De ello depende la validez de los

resultados de esta investigacion:

Entrevista realizada a: LACTOSA

Entrevistado: Licda. Jessica Cabrera
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Contenido:

1¢Desde cuando nace la empresa?

Hace mas de 25 afos

2;,COmo surge la idea de ampliar mercados y expandir sus

productos internacionalmente?

Como una necesidad de incrementar los volimenes de ventas.

3¢ Qué paises son sus distribuidores y por qué?

Guatemala una de las economias mas fuertes de la region
centroamericana y cercana a nuestro pais

Honduras cercania con nuestro pais y con un mercado potencial para
nuestros productos por la escaza demanda y calidad de los productos
en el mercado

Nicaragua hay una gran oportunidad de mercado

4 ¢ Cudl es su materia prima?

La leche

113
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¢ Qué tipo de publicidad ocupan para hacer promocién a su
producto en el exterior?

Pues normalmente es promocién en punto de venta por medio de
bandeo de producto o promocionales, degustaciones y material POP
En la actualidad en Guatemala contamos con vallas publicitarias en

las principales calles.

¢,Como es lademanda de sus productos en cuanto su venta?

No contesto la interrogante.

(A qué sectores de la poblaciéon va dirigido? (nacionalidad,
cultura, etc.)

Pues nuestro objetivo es crear una cultura de yogurt con este objetivo
nace el Yes Cool que es nuestra presentacion en bolsa que cuesta
$0.25 en los paises en los que se comercializa; queremos llevar el

yogurt a todos los hogares de Centroamérica

¢Cuentan con algun tipo de contacto en el exterior? Si la
respuesta es “si” ;cual es su labor?
Tenemos nuestro propio equipo de mercadeo y ventas en cada pais

liderado por un gerente de pais que sigue las politicas y directrices del
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10

11

salvador; queremos exportar nuestros valores que nos han dado éxito

en el salvador

¢Cuales son las relaciones comerciales que la empresa realiza?
(contactos con embajadas, papeleria, etc.)

Normalmente nos acercamos a nuestras embajadas y apoyamos las
actividades que se realizan y nos apoyamos en ellos en lo que se

requiera

¢ Coémo manejan a la competencia en los lugares de ventas de los
productos hablando de precio, calidad e imagen?

Nuestro objetivo es superar a la competencia de ahi el interés de un
manejo adecuado de los recursos para hacerlos mas eficaces y poder

distribuirlos de la mejor manera posible y aprovecharlos al maximo

¢, Qué actividades realizan previo a la distribucion y venta de sus
productos, para llamar la atencion de los compradores?

Hay diferentes formas dependiendo del canal de distribucién; por
ejemplo en supermercado se realizan actividades con nuestras
mascotas, montaje de recetas de cocina con el chef, degustaciones,

ofertas, bandeo
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En el caso del canal de detalle e institucional se visitan clientes que se
consideran por su actividad que pueden usar nuestros productos y se
les visita y se les ofrecen muestras de nuestros producto ; se busca

ayudar al cliente creando un producto de acuerdo a su requerimiento.

12. ¢Cuales son sus estrategias de promocion especificamente
como empresa?

Vallas, degustaciones, muestras gratis, participacion en diferentes
eventos y ferias de cocina o de salud; apoyo a eventos de compafiias

etc.
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Banco Centrul de Renerva de El Salvador
Centro de Trimites de Importaciones y Exportaciones de Fl Salvador
Aamada &san Padio ¥, enve 15y 17 Ay, Noce, San Sahadar
Telidonos: 2261-8065 3l 0, 16, B467, BZER, B131; Fax: 22018086
Coneo elecnico ciereaportaslonesiibicr.ood sy

¥y yoww ceatrexoniing com

GUIA DE TRAMITES DE EXPORTACION

PASOS A SEGUIR:

1.

Para realizar cualquier operacion de exportacion, debera inscribirse como exporlador
en el CIEX, para lo cual debe llenar fa solicitud de inscripcion de exportador cumpliendo
con fa documentacion necesaria (Anexo 1).

Posterior de inscribirse como exportador, el CIEX remite por correo electronico el
usuario y clave de acceso para que autorice desde Internet las exportaciones 2 traves
del Sistema de Comercio Extenor (SICEX) www.centrex.gob.sv vy

www.centrexonline.com

Si el producto a exportar esta controlado por alguna Institucion. debe gestionar
previamente la autorizacién respectiva (Anexo 2).

il 15 documentos de exportacion a través de SICEX es necesario realizar
1los pagos de derechos de autorizagion de exportaciones, los cuales puede
tronicamente o en oficinas de CIEX, (Anexo 3).

Al momento. ds‘*aulonzar sus documentos de exporacion y segun el desting de su
exportacion Q{EX aqme 8

a. Formulario Aduanero Unico Centroameficano tFAUCA) para las exportacionss
hacia Centroamérica, (ver nota aclaratoria en anexo 4),

b. Declaracion de Mercancias (DM), para las exportaciones hacla fuera de
Centroameénca,

c. Cerificados de origen sequn el destino.de la exportacion (Anexo 5)

d, Cerfificados fitosanitarios 0 zoesanitanos de exportacion. s son productos o
subproductos de ongen vegelal o animal, respectivamente

Los documentos aulorizados deberan ser firmados por el exportador y entregados al
transportista para realizar la exportacion, debiendo el exportador guardar una copia
para su control interno.

Los precios por senvicios al exportador se detallan en Anexo 6.

Al final proporcionamos algunas de las direcciones de las Instituciones involucradas en
la actvidad exportadora y a las cuales debera acudir previo a reahizar tramites en CIEX
siempre y cuando el producto a exporiar requiera de algun control (Anexo 73,
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Banco Central de Reserva de £l Salvador
Centro de Trimites de Impottaciones y Exportaciones de £l Salvador
Alareds Jusn Pabio ¥, ents 15 17 Av, Nofte. San Ssivasor
Tekonos. 72815085 o S0, 8538, D467, B257, 8131 Fan 22818086

Coms gectrboen:
wwwCeatiex YobisY y whew Ceatreroning <om

PRODUCTOS DE EXPORTACION QUE REQUIEREN AUTORIZACION DE OTRAS
INSTITUCIONES, PREVIO A TRAMITE EN CIEX EL SALVADOR

PRobUCTO INSTITUCION RESPONSABLE ¥ AUTORIZACION QUE REQUIERE

MINISTERIO DE ECONOMIA

Azicar de cafa Résolucicn dol Corsald Salviadorefio de I Agroindustria Ancerers

MINISTERIO DE AGRICULTURA Y GANADERIA

Agroquimicas,  bloldgicas, medicnas y alimentos | Aegistro de k Direccidn de Regisvo y Facalzacidn
para Yso vennano

Flons y Faures Stvestre Conificado e (2 Autondad Admnstrativa GITES g la Divecoon Gral. de Sanidad
I Vegetal y Aramal o
!WMVWM Inspeccion de 1 Direceidn Gral de Saniad Vegealy Ankmad

Procuctos acteos Examen de Caakcag aa Lacaratones Cashcados (1)

Cama Autonzacien da i Unidad 0 fnspeccion da Productcs de Origen Anial (POA)

Ml o= adeps At de muestien oe 1 Uncag apicoi del MAG

Prnducos Praquercs Autorizarién do la Dirvccien General de la Potea y Aculcultura (CENDEPESCA}

MINISTERIO DE SALUD PUBLICA Y ASISTENCIA SOCIAL

i Productos  ahmenticios  manulactursdos  pam | Aegistro del Departamanto de Sandarmiento Ambilental
humang

immwoM) Permiza dol CONSEJO SALVADORENO DEL CAFE
| MINISTERIO DE EDUCACION

Bienes dal Patmonio Cultend Rasalucion det COnst 10 NACCHAL MANA LA CLLTURA Y EL ARTE

MINISTERIO DE HACIENDA

| Producios ferronos y no fetrpaos Aosolucon do fa e oo Gos i D Abuanat

| Maguniars MINISTERIO DE HACIENDA
! Reaciucion G L DRECCON GENERAL DF ADUANAS

IS DE TRABAJO Y SOCIA
Autaryacan pura Reesportacion de Maguinaria de s Dvtecsian Genoral de
Ingpeccion de Traban

! mlwu:n\n Cermal de Disgrdescs Velerimatio y Control de Cafidad g U DGSVA (ML), Minatario S Saud Pusicn y Asstenc Socal, Caldad istegral o

S0
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Banco Central de Reserva de Bl Salvador

Centro de Trimites de Importaciones y Exportacioses de El Salvador
mmmnmnnm Mok, San Savedor
tdan:man.uw 8287, B13%, Fax: 22616086

Come electnios ciexexpodacianes Shr.0ot e

v cenras.qobisy § wew Coateeannline com

PAGO ELECTRONICO

Para aulorizar sus documentos de exportacidn es necesano que realice los pages de Derechos de Autorizacion
de Exporiaciones del CIEX y del Mmisterio de Agricultura y Ganaderia (MAG), utiizando los servicios
electrdmicos de los Bancos:

- Mayor informacion tel. 2521-4435 y 25214301

¢Que es el Pago Electronico?
Es la modaidad det pago de los servicos de sulofizaciin de documentos de exportacon  del CIEX y del Ministena de

Objetivos:
= Ampliar ks honios, lugaes y 0pOones par que s exporadores reaicen s pagus por senvickys del CIEX y del
Ministetio do Agricultu y Ganaderia
. Wtawymwamwmmmmmam
* Modermazar 168 servicins & s exportsdoces ol habilitar 103 pagos medants Intermct
*  Mantenes la vanguardia en 05 sevicios eecironicos.
Pasos a seguir;
1. Exportador
&) Ingrese & puskysera do 1os sdios web dol bancy del sigtema financiorn safviinano con of cual jenga cuents
comenta. de ahormo u ot Mosahdad do pagy- Catabiecida por &4 Lanco paspame
o) Digite su usuano y clave de banca electronica & ingrese |a siguento nkirmacion
*  NIT dol exportador
o Codigo de dwvisidn gl exponadod
*  Tipo de servicio & pagar
*  Monio a cancefar y
¢ Numero de cuenti 4 debitar

2. Sistema Bancario’ Transliere slectinmcaments al BCR CIEX ta infarmacion dol paga recibido
3. CIEX-BCR: Actundea @ base do datos gof SICEX.

4, Exportador: Autonza |as operaciones de Sxporacon

5, CIEX: Enva por coto postal 1os comprobnntes por 10s pages (ectdos

o - °
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Banco Central de Reserva de Ef Salvador
Centro de Tramites de Importaciones y Exportaciones de El Salvador
Azimedn Jub Padie I eotre 15y 17 Av. Norke, San Sakeador
Teldoncs 22018085 al 80, 5533, MG7, 8267, B131; Faw’ 22610005
Convo pectinns ciexerpodacionesiter gobav
Sy

ANEXO 4

INFORMACION IMPORTANTE A CONSIDERAR PARA
EXPORTACIONES A CENTROAMERICA

CIEX transmite electronicamente las exportaciones hacia las aduanas de Guatemala, Honduras y
Nicaragua (proximamente a Costa Rica), por lo que le sugenmos:

¥ Para que el FAUCA sea aceptado por dichas Aduanas el importador debe estar inscrito en el
Reaistro Tributario de dichos paises.

v Cuando el FAUCA sea aceptado por las respectivas Aduanas se detallard en las casillas Nos. 38
y 41 el Nimero de Aceptacion e impuesto a pagar.

¥ Tado formutario transmitido y aceptado por el pais de importacion, no debe ser objeto de
retransmision en los Centros de Digitacion que se encuentran en las cercanias de las fronteras de
ingreso.

¥ ElFAUCA que se transmite electronicamente a Guatemala, Honduras y Nicaragua (proximamente
a Costa Rica) carresponde UNICAMENTE a exportaciones definitivas.

¥ Los impuestos a pagar en Guatemala puede cancelarios el importador mediante internet desde el
sitio web de SAT www.sat.qob.qt opcion BANCASAT.

o D
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Banco Central de Reserva de El Salvadar

rmmuuumw 387, 8131, Fax. 22618085
eockinicn. gemmspordacionesSber.gob sv
w ¥ www contrexpnine coc

CERTIFICADO DE ORIGEN POR PAIS

Aussirlts, Bisloinisia, Gariach, Extacios Uniccs o6 Amdsic.
mem Noruega, Nueva Zelanda, Suiza
MLMI\ Turquia, Uméu&nopeammma
Austrig, Beigica, Bulgana, Chipre, Dinamarca. Eslovaqua,
Eslovenia, Espana, Estoni, Finlandia. Francia. Grecia. Hungtia.
TeA) Ifanda, iakia, Letonia, Lituania, Luxemburgo. Malta, Paises

BCR~-CIEX * Para paises o productos que estéan excluidos de los Centificados

* Se emiten via electronica mediante ¢ Sistema Integrado de Comercio Extenor (SICEX).




(@5

e T oareal me beregy

Banco Central de Reserva de El Salvador
Centro de Trimites de y de Fl Salvador
Alameds Juan Pabio ¥, entre 15y 17 Av, Norte, San Sadvador
rmwuw 8538, 6467, 8267 B131, Fax; 22814086

eectibmicy clexenpodacionesdihcr got sv
wyw
ANEXO 6
PRECIO DE LOS TRAMITES
TiPO DE TRAMITE PRECIO EN DOLARES
«  Regstro de Exportador SINCOSTO
* Autorizacidn de Declaracidn do Mercancias {OM) o Formwatardo US$4,00 + IVA* por cada operacion.
Adusnero Unico Cantroamericano (FAUGA) '
+  Informacion estadistica uscoslunlvk'wﬁnh‘
«  Autorizacion de Certificados de Origen (SGP, ALADI, CIEX-BCR) SINCOSTO. -
y los Tratados de Libve Comarci vigentes o o d‘.*ig&i
o T:mﬂnqulﬂomdmahmwa SINCOSTO
Adusnas en EI Salvador,
+ Transmasion y regmtro en ol Sistoma de & Superintendencia do SINCOSTO
MTMM*M . ~
«  Control de Cuotas de Exportacion
. vmawamwwm jor:
* Inspeccidn y cerificacion de productos de origen vegetal frescos W%Nkﬂﬂw
paira exportacsan, por embargue.
* Inspeccidn y certificacitn de grancs y madera para exportacian, USS45,00 + IVA* por cada opesacion®®,
por embarque {cuando requiera una decdiaracién adiclonal en &
codtificada ).
+ Cerfificacidn sandaria por embanque, para USS25.00 + IVA® por carda operacon*.

consumo humano) y animales vivos (huevos férties y pollitos y
pollitas do un dia o mas de nacidas).

o Emson de Certficados filosanitarios y zoosantaros de

expartacion y melmomu.wm
mooomoﬁmdon

USS5.71 + IVA* por cada 10,000 kgs, o
fraccibn®™*.

"+ Emision de Cerificados fitosanitarios zoasanitancs  de

awymmwmmmwmwmm

USSS 71 « IVA® por cada 40.000 kas. ©
fraccadn™

* Cedificado de exportucin o reexportacidn o animales USS15.00 + IVA* por cada operacibn®.
(mascotas), material bioldgico y reproductive,

*  Impuesto al Valor Agregado

19 g erero de 2071)

*** De acuedo a tanta estableckds por of Minigtono do Agncuttur rig tomo No fecha

<7 de Juho de 2011),

00
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Banco Central de Reserva de El Salvador

Centro de Trimites de Im

¥ Exportaciones de £l Salvador

Aomeds Juan Patio 1, snve 15y 17 Av. Nore, San Savador
Tollonos: 72618085 al 80, 538, 8467, 8207, 6131, Fax. 22518085
Corres elechénka: ciexesporticionesfiibee.gob ¢
wew catins gobisY y wew confrexossine com

ANEXO 7

DIRECTORIO

ECONOMIA

http:lwwew minge.gob.sy :
Alamecs Juan Fabio Il y Cale Guadalupe,
Edifco C1.C2, Cantro de Goblemo, San

' Salvador, Tel, 2247.5600

DIRECCION DE COMERCIO E INVERSION
Tel. 2247-5606, 22475615

FOMENTO A LAS EXPORTACIONES
Tel. 2247.5671

INCENTIVOS FISCALES
Tel del 2247.56816 al 2247-5619

DIRECCION DE POLITICA COMERCIAL
Tols. 2247-5753, 22475758

OFICINA NACIONAL DE INVERSIONES
(ONY)
Tels, 2247-5631 a1 2247-5833

OFICINA CAFTA Tel 22475844
MINISTERIO DE RELACIONES
EXTERIORES

hitp:/www.aree qob sv

Calle Ef Pedregal, Bivd. Canoillera. 500 mis.
ol poniento dot Campus 1 de a Unversidad
“José Matizs Delgado” Cadad Merhot,
Antiguo Cuscatidn, La Ibertad, Tel 2231
1000, 2231-2900, Fax 2288 8016, coereo.

MINISTERIO DE TRABAJO

; Firal 17 Ave.
Nie. y Alam, Juan Pablo II, Edif 2y 3,
Plan Maestro Centro de Gobiomo  Tel,
2289.3700

MINISTERIO DE SALUD PUBUICA Y
ASISTENCIA SOCIAL
§ Cate Arce | »

hittp:wiww mEPas Gob.sv,
No 827, San Salvador, Tel. 2202.7000
Fax 22210001

GERENCIA DE ATENCION
INTEGRAL EN SALUD AMBIENTAL

hitp:fwww.qaisa:

E@soo Laboratorio Central Dr. Max | »
Sloch, Auameds Roosevelt  eatre

Rosales vy o ex-ovlitar
Tels 2210.1614, 22101679 Fax 2271-
5362

CONSEJO  SALVADORENO  DEL
: i ¢ -
1% Avenkia None y 13 Calle Ponienta,
Santa Tocla, Lo Lbeand, Tel 2267- .
6600, Fax. 2267 6650

CONSEJD SALVADOREND DE LA
AGROINDUSTRIA AZUCARERA
(CONSAA) hitp:/www CONsaa.qob.sv
Avenica  Maslerrer  Node, No 11
Colorsa Cumbres de la Escalon | 1els .
2263-3768, 3769 y 3771, Fax 2264
1378. comeo: consasficonsaa gob sv

AGREGADO COMERCUAL
EMBAJADA AMERICANA.
(nformacen  sabfe importacones
desde Estados Unidos)
htpiiwww buyusa govielsalvadories

{

Final de! Bivd, Sania Elena, Antguo

Cuscatian, La Ubenad

Tel 2501.2968 ext 3211, fax 2501

067

coteen .
n salvador.aftice.b iLdoc

¥

COMISION EJECUTIVA PORTUARIA
AUTONOMA (CEPA)

wwew cepa gob. sy

Boulevard de Los Méroes, Colonia
Mitamante, Centio Comercis
Metrecentro, Edificio Toere Hoble, San
Salvagor, Tet 22181300

__INSTITUCIONES DE APOYO A LOS EXPORTADORES

ASOCIACION SALVADORENA DE
INDUSTRIALES (ASH)

htip:ilvoww.asl.com.sy

Edfficio AS), Calle Roma vaelpod.
Col. Roma. San  Savador,
Tel. 2279.2488, Fax: 2267-6253
Carro: info@asi.com sy

CORP. DE EXPORTADORES DE EL
SALVADOR

hitpwww.coexport com

Ave. La Capllla. N* 358 A, Colonia San
Benito, San Salvador,
Tel, 22120200, Fax 2743.3159
cotreo: service@coexport com

BANCO  MULTISECTORIAL DE
INVERSIONES (81

www bmi.gob sy

Edif. World Trade Cemer, tome I, Nivel
4. Caie El Mrador, Colonia Escalén,
San Salvador, Tel, 22670000, Fax
2267-0011Comea: :

SECRETARIA DE CULTURA
htipsiwww.cullurg.geb sy Edit. A-5,
Plan Maestro, Centro de Gobiorno
Alameda Juan Pablo Il y calle
Gtmm San Salvador, 1ed. 2281
o

CAMARA DE COMERCI0O E
INDUSTRIA DE EL SALVADOR

ntip;www camarasal. com

92 Av. Norte y Sa. Calle Poniente, San
Sajvador, Tel 2231.3000, Fax 2271
4q8

comeo.  camarasal@camarasal.com

MINISTERIO DE HACIENDA
mh

Bivd, Los Merces No.123t,

Sahvador, Tel 224435000

San

DIRECCION GENERAL DE
IMPUESTOS INTERNOS
Eddicio Tres Torres, sede central ool
Minsteno de Hacwnda, San Salvador,
Tel 22443585

N0
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Banco Central de Reserva de El Salvador

Centro de Trimites de Importaciones y

de El Salvador

Adsmeda Jaan Pabio X anve 18y 17 v, Norte, San Sabador
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ADUANA TERRESTRE EL AMATILLO
Tel. 2643.9419, Fax 28495710, Civdad de
Pasaquing, Departamento de La Unidn.

ADUANA  TEARESTRE EL  POY
Tel. 22359401, Fax 23359401, Km. 96
Camraters Troncal def Norte, Municpio de
Citfa, Depantampnto de Chfatenango

ADUANA TERRESTRE LA HACHADURA
Tel. 24209629, Fax MN0-1767. Casario
Poerte  Arce, Cantdn (a  Hachadwra,
Departamerto de Ahuschapén.

ADUANA AEREA COMALAPA
Tols 23148717 y Q718, Fax 23146717,
Aeropuero Internacional de El Salvader, San
mrucumomau

ADUANA  AEREA  de  llopango,
Tel. 20950070, Fax 22050049, Asropuens
de llapango, Departamento de San Savador

ADUANA TERRESTRE ANGUIATU
Te, 24010013 Fax 24010210
Canbn £ Brujo, Caserio Anguias, Metapsn,
Depanaments do Santa Ana

< ADUANA  MARITMA

Tel 24149766, Fax 20141784, Pusrio de |

Acpjutis, Departamenio de  Sonsooate.

* ADUANA  MARITIMA LA  UNION
Ted. 28044018, Fiax 25044106 Jera. Calle
Poniente, Sector La Esperanza, Colonia
Balén #22, Departamanto de La Unidn.

* ADUANA PUERTO BARILLAS
Tel 2632-1802, Fax 2632-1119. Carretera
£ Utoral ¥ 109, Haclenda Las Careras,
Jquillsco, Depantaments  de  Usulutin

* ADUANA TERRESTRE LAS CHINAMAS
Tel' 26010602, Fax 2284.3628. Canton
Puente 1 Jobo, Munoipo de Ahuachapdn
Km. 112, Dapatamento (e Ahuschapén,

~+ ADUANA TERRESTRE SAN CRISTOBAL

Tel 24418108, Fax 2441.8200. Canton
Predras Azules, Caserin San Cristobal de la
Frootems, Mumcpo de Candelarie de B
Froctam.

<o




CENTRO DE TRAMITES DE IMPORTACIONES Y EXPORTACIONES (CIEX EL SALVADOR)

EXPORTACIONES CODIGOS ARANCELARIOS: 03023200, 16041490, 21069020 Y 21008010; PERIODO: DE 01-ENERO-2010 AL 13-JUNIO-2013
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CENTRO DE TRAMITES DE IMPORTACIONES Y EXPORTACIONES (CIEX EL SALVADOR)
EXPORTACIONES CODIGOS ARANCELARIOS: 03023200, 16041490, 21069020 Y 21069010; PERIODO: DE 01-ENERO-2010 AL 13-JUNIO-2013

Codigo Nowibie Producio Neiibrs Pis Paso Neto (Kgs | Valor Fob ( En USS)
Arancelario 2010 201 2012 2013 2010 2011 2012 2013
27,194 60| 11,191.10 34,100.00 14,432.00
184074 45422 1185400 3316.50]  2.36130] 2418620  21.109.00
268297 7 116,657 T880] 1206152 275.261.43] 414.24593]  106.405.02
270037] __1086006] 79,6726 T2.571.80]  40.914.76] _204,878.60] _ 768,545.00
i T 77,824, 4| 22547.38]  9B.04TA7|  G5,073.4 1138849
299941 10| 19.32850] 4990 331074] _ 20.45060] _ 37,00655] _ 9977.35
20| 450, — 3 1063
wn|  waw 182500, 242500
180.00 005.40
2600000 4,080,00
000 504.00
102272 2,485 35|
1002000 21.15700]
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