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CONCURSOS TELEVISIVOS

Tema: Los concursos televisivos como publicidad alternativa.

Problema: La publicidad, que utiliza los medios de comunicacién
como vehiculo, posee una “poderosa fuerza de persuasion,
modeladora de actitudes y comportamientos en el mundo de hoy’.
(Documento Del Consejo Pontificio sobre “Etica en la Publicidad”)

Hipotesis: Los concursos televisivos, como manera de publicidad
alternativa, no contribuyen al desarrollo de la persona.

Definiciones Operativas:

Publicidad: Informacion persuasiva con fines econémicos,
comerciales o sociales, que trata de productos o servicios que
presenta a la voluntad como un bien. Su objetivo principal es
desplazar dicha voluntad hacia una actitud favorable hacia los
productos o servicios.

Alternativa: Hecho de pasar de una situacion a otra con frecuencia.

Concursos Televisivos: Acciones de comunicacion que tienen
como vehiculo a la televisién, implementadas durante un lapso de
tiempo determinado, cuyo objetivo principal y a corto plazo es
incrementar las ventas de los productos y/o servicios
promocionados.




INTRODUCCION

Siempre me asombré ver cdmo en las personas la apetencia es
muchas veces mas fuerte que la necesidad. Y fue asi que empecé a
observar las diversas e infinitas situaciones en las que los hombres
se encuentran influenciados por la apetencia y dejan de lado
aquellas cosas que son mas importantes para el desarrollo.

Ligados con esta idea del peso del interés frente a la necesidad y
cuando hablo de necesidad me refiero a necesidades basicas o
primarias indispensables para la vida y el bienestar de la familia,
pienso en los concursos televisivos como un hecho que ejemplifica
perfectamente mi punto de vista.

Me asombra ver a las personas comprando productos que traen
premios, juntando chapitas, recortando logos o etiquetas, enviando
cartas a Susana Giménez, guardando los “subtepass” en el bolsillo,
llamando a un 0-800, coleccionando marquillas de cigarrillos y
buscando raspaditas en los productos.

Mas aln, me sorprende ver a esas mismas personas volviendo a
sus casas temprano para no perderse el sorteo del dia, esperando
la llamada de Tinelli repitiendo en voz alta Videomatch -
Videomatch.

Esas mismas personas que esperan sentadas frente al televisor,
cruzando los dedos y prendiendo velas a la Virgen con la ilusién de
ganar, en un golpe de suerte, una vida mejor.

- Tom




Ese golpe de suerte que muy pocas veces llega, dejando un
sinsabor en todas aquellas personas que se tomaron el trabajo de
enviar una carta y que malgastaron su tiempo a la espera de un
teléfono que nunca sond.

Por todo lo anteriormente mencionado, el objetivo de mi tesina es
quitarle la mascara a los concursos televisivos. Demostrar que los
mismos son un instrumento efectivo para impulsar las ventas, pero
que no contribuyen al desarrollo del ser humano, fomentando el
consumismo y el materialismo. Dandole prioridad al tener mas que
al ser mas y mejor persona. Aprovechandose de los mas débiles y
de los de mas bajos recursos para generarle un beneficio a las
empresas que los desarrollan.

En consecuencia he desarrollado un trabajo de disefio descriptivo,
cuyo marco tedrico es el de la ética y dignidad de las personas.




CAPITULO 1: ;COMO HACER PARA VENDER MAS?

1.1 Como hacer para vender mas

Uno de los grandes problemas con el que las empresas de
productos y servicios se encuentran hoy en dia es el tema de como
hacer para optimizar sus ventas.

El mercado de hoy ya no reacciona ante las estrategias que
funcionaron en el pasado, debido a la saturacién de genéricos y de
mensajes.

En un mundo globalizado y en acelerado movimiento, los productos
y servicios envejecen con rapidez. La competencia es cada vez
mayor. Hay demasiados productos, servicios y compafias que dan
diferentes posibilidades de satisfaccion a nuestras necesidades.

De modo que es cada vez mayor la variedad de opciones para cada
decision de consumo. En consecuencia, las empresas deben utilizar
su ingenio ya que la publicidad sola en una sociedad
sobrecomunicada no alcanza.

Si pensamos en el mercado recesivo de la Argentina de los ultimos
anos, vemos como las empresas no dudan en recortar sus
presupuestos generales y parecen titubear con respecto a las




inversiones en publicidad. Las ventas flaquean para todos pero para
algunos mas.

En medio de la crisis, las empresas de productos masivos,
necesitan mover los stocks para sobrevivir. Y para eso recurren a la
promocién de ventas, un instrumento de comercializacién cuyo
protagonismo era frecuentemente desplazado por la comunicacion
publicitaria.

El alud de concursos televisivos pareceria indicar que “todo vale” a
la hora de ganar adeptos para una marca y hacer frente a la
recesion. Una compra en el almacén de la esquina puede ser el
pasaporte para ganar desde simples remeras, bicicletas vy
electrodomésticos hasta suculentas sumas de dinero.

En los concursos televisivos, cominmente denominados
megapromociones, confluyen tres necesidades distintas:

Las de las empresas, que necesitan vender mas.

Las de la gente, que necesita dinero.

Las de la televisién, que necesita rating.
La combinacién de las mismas da como resultado algo con que se

puede llenar una pantalla de televisién y garantizar audiencias
cautivas a la espera de que la suerte toque sus puertas.
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Pero detras de tantas tacticas y estrategias creadas por las
empresas para captar consumidores, hay personas que,
deslumbradas por las ansias de salvarse, participan en los
concursos con la esperanza de ganar, con una llamada telefénica,
una vida mejor.

Es asi que por medio de los concursos televisivos, se impulsan las
ventas de productos y servicios fomentando el consumismo, con el
fin de obtener una alta rentabilidad en el corto plazo, propulsando el
beneficio econémico de la empresa, priorizando el TENER al SER y
no contribuyendo al desarrollo del ser humano.

1.2 El auge de las promociones

La promocion crecié de la mano de promotoras encargadas de
generar incentivos de compra en el punto de venta.

En pocos afios, incrementaron extraordinariamente su participacion
en los presupuestos de comunicacién de todas las empresas,
mientras crecia el protagonismo y el numero de las agencias
especializadas.

Segun la revista Mercado, si se toma el presupuesto que las
empresas destinan a comunicacién, se puede ver que hasta
comienzos de los afos '80 la publicidad se llevaba en la Argentina
alrededor de 80% del total, frente a 20% destinado a promocién.
Pero, con el aumento de la competencia en todos los rubros, las
crisis acumuladas, la globalizacién y la transformaciéon operada de
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los canales, la ecuacion fue cambiando. Hoy en dia, las
estimaciones elaboradas por el sector (no hay estadisticas
fehacientes) indican que la mayor parte de las empresas invierten
alrededor de 60% en promociones y el resto en publicidad.

La actividad ofrece una ventaja esencial para tiempos como éste:
no demanda un presupuesto tan elevado como las campafas de
publicidad. Esta es la razén por la cual el crecimiento del sector de
las agencias de comercializacién promocional no se detuvo, a pesar
de la recesion.

1.3 ;Qué es una promocién de ventas?

Se define como el conjunto de acciones de comunicacién
programadas para un lapso determinado y destinadas a lograr el
cumplimiento de determinados objetivos especificos de
comercializacion:

impulsar las ventas

aumentar la participacién en el mercado
acelerar la rotacion de stock

dar un valor agregado al producto / servicio
posicionar al producto

lograr una penetracién rapida en el mercado
llegar a segmentos especificos

generar brand-switching
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Hay diferentes técnicas de promociones de ventas tales como la
muestra gratis, los cupones, la bonificacion, los descuentos, el
reembolso, las degustaciones, la asociacion de productos, los
premios, los concursos y los sorteos.

Pero, en lineas generales, cuando se habla de promociones de

venta se pone el acento casi exclusivamente en los “Concursos
Televisivos”.
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