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Un Fenémeno llamado Tequila.
Cada vez mas gente pide tequila.

“Los muchachos que antes le hacian el feo ahora lo piden mucho, y entre las damas esta de moda", dice don Arnulfo Torres, cantinero en un bar de
Insurgentes Sur. Con mas de 20 afios en el oficio, Torres se dice conocedor de todos los recovecos del alma y de las arraigadas costumbres de las
gargantas nacionales. "Los gustos estan cambiando. Los viernes sociales, al salir de la oficina, la gente venia a tomarse sus rones, ahora piden
tequilas derechos".

Para unos, el auge tequilero es una moda que pronto sera remplazada, pero claro que los industriales del ramo no creen que sea pasajera y estan
seguros de que llegé su hora.

Muchos sittan el boom en Estados Unidos, aunque ahi ha disminuido el consumo de bebidas alcohdlicas, las revistas especializadas consignan que
hay una que ha incrementado sus ventas en la Ultima década: el tequila.

Hasta hace algunos afios, el tequila solo era consumido en el mercado estadunidense por estudiantes que querian emborracharse con poco dinero.
Pero con el auge de lo latino en el vecino pais, la bebida tradicional llegé a sitios mas sofisticados. En Malibu y Beverly Hills se empez6 a brindar
con el y ademas aprendieron a tomarlo derecho, como aperitivo o como digestivo, dejando en segundo plano a los cocteles margaritas y los tequilas
sunrise.

Las marcas mexicanas cambiaron sus nombres apenas atravesaron la frontera, con nuevos nombres y mejores productos se lanzaron tras ese
importante mercado que paga entre 40 y 50 ddlares por botella. Las firmas con mayor presencia son José Cuervo, con 34.8% de las ventas,
Montezuma (10.7%), Giro de Sauza (8.3%) y Juarez (5.2 %).

Los casi 7 millones de délares invertidos en marketing por Cuervo, Sauza, Herradura, Hornitos y El Patrén dieron resultados: un incremento de 18%
en sus exportaciones el afio pasado. Los mexicanos retomaron la moda, dicen los que sostienen esta hipétesis del efecto boomerang.

Las gargantas de la crisis

Hay otra hipétesis sobre el reencuentro del tequila con los paladares nacionales. Es simple: **Fue producto de la crisis econdémica ", dice Ramoén
Gonzalez Figueroa, director del Consejo Regulador del Tequila, organismo creado hace cuatro afios.

Con la apertura comercial, las cantinas hogarefas de la clase media se llenaron de whisky, luego la crisis comenzé a apretar y hacia 1993, 70% de
la produccion tequilera se exportaba y sélo 30% se consumia en México. Cinco afios después, 55% es para exportacion y 45% se queda en el
mercado nacional.

El funcionario del Consejo Regulador da su versién: “*Anteriormente mucha gente preferia productos de importacion dejando al tequila sélo para el
folklore. Habia poco control sobre la produccién y mucho desconocimiento del producto por parte de los consumidores. *Recomiéndame uno que
sea bueno', le decian a uno los amigos, después de haber pasado por una tremenda cruda".

Explica que desde el establecimiento de la norma oficial el publico tiene a su alcance informacién para decidir qué tomar. “*Ahora toma mal tequila el
que quiere".

Actualmente, el Consejo Regulador tiene registradas 333 marcas distintas.

Como resultado del mayor conocimiento de los paladares mexicanos sobre una de sus principales bebidas nacionales, y también como una forma de
sacarle la vuelta a las crudas, el consumidor nacional ha volcado su preferencia sobre el tequila 100% de agave. Por lo que la gente no descubrié el
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tequila, sino los tequilas de calidad.
Hace cinco afios, el tequila 100% de agave representaba 5% de la produccién total. Ahora representa 30%.

Las tequileras han detectado este fenémeno y aun las fabricas que producian tequila mixto han empezado a sacar por lo menos una linea 100% de
agave.

De la mano del éxito, claro, llegaron los precios exorbitantes y las hermosas botellas de vidrio soplado de Tlaquepaque que contienen tequilas que
se venden en miles de pesos. Las tequileras con mayor reputacion venden algunas de sus botellas en precios que van de los mil a los 8 mil pesos.

En los bares de la Zona Rosa se consumen marcas como Don Julio, Las Trancas o Don Porfirio con precios superiores a los cien pesos por copa, y
Moda o no, lo cierto es que tiene cifras de crecimiento impresionantes.

Lo dificil no es llegar, sino mantenerse. Asi reza un refran mexicano y esta idea no sélo se aplica a la vida personal sino que, de cara a un nuevo
milenio, llama a la reflexién sobre el futuro de uno de los éxitos mas rotundos de los ultimos afios en el mundo. Que para pocos resulta ajeno que en
un periodo muy corto, de tan sélo estos cuatro o cinco afios, esta bebida ha dado un giro radical a su historia, dejando de ser un licor identificado
exclusivamente con la clase popular de México para colocarse al nivel de los mejores cognacs del mundo. Asi, el tequila no sélo conquisté mas
paladares en su pais natal, sino que a partir de 1995 ha experimentado una sorpresiva expansion y presencia principalmente en Estados Unidos y
Europa.

La solida presencia internacional de los ultimos afios fue la primera meta lograda por el tequila, para colocarse como una de las pocas industrias
mexicanas en crecimiento durante uno de los periodos mas criticos en la historia reciente de este pais a partir de finales de 1994. Asi, el tequila
llegé...y a partir de 1995 tras la recesion mexicana desatada por una devaluacion, la histérica bebida crecié 13% en el afio de la crisis, siendo
practicamente la Unica industria con este ritmo confrontando la caida de 6.9% en el Producto Interno Bruto de México.

El arribo se confirmé en los afios mas recientes, de 1996 a 1998 la industria del tequila siempre estuvo por arriba del crecimiento de la produccion
nacional. Segun datos del Consejo Regulador del Tequila (CRT), organismo responsable de vigilar la produccién y comercializaciéon de esta bebida,
entre 1996 y 1998 la tasa anual promedio de crecimiento en litros producidos fue de 17.64% en volumenes referidos al 40% de alcohol. Para 1999,
la Camara Nacional de la Industria Tequilera ha estimado cerrar con una produccion récord de casi 200 millones de litros, lo que representaria cerca
de 18% de alza frente a 1998.

El reto de mantenerse

Si bien desde sus origenes que de acuerdo al historiador mexicano José Maria Murid, se remontan al siglo XVIl cuando incluso existiera una
prohibicién colonial para su elaboracion , la industria ha llevado en alto el nombre del tequila a todo el mundo, la llegada del nuevo siglo abre un
futuro prometedor y lleno de desafios. Ahora, la meta es enfrentar un creciente mercado de consumidores cada dia mas informados y, por tanto,
demandantes de bebidas de la mas alta calidad que les permitan mantener sus habitos de consumo.

Ante esto, el tequila, industria que apenas representa el 1.5 por ciento del consumo

mundial de bebidas, tiene frente al nuevo milenio al menos los siguientes retos:

1. Integrar la cadena productiva entre campo e industria, garantizando el principal insumo: el agave.

2. Mayor vigilancia hacia la produccién integral.

3. Enfrentar la creciente demanda de tequilas 100%.

4. Modernizar y tecnificar el sector.

5. Consolidar la identidad y origen mexicano.

6. Ingresar a nuevos mercados.
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"Se ha dicho con frecuencia que satisfacer las necesidades de los compradores es el centro mismo del éxito en la empresa de negocios" (Michael E. Porter).

Al desarrollar explicita o implicitamente la misién de las empresas y organizaciones se debe considerar que forzosamente es el satisfacer necesidades y deseos de los consumidores,

compradores o clientes. Es una condicion Sine qua non que se puede sobrevivir en el complejo mundo de las empresas.

Es algo que no se puede perder de vista, y a menudo los directores generales, centran sus actividades en el desarrollo de la estrategia principalmente orientados a los competidores y
a las fuerzas que dominan la competencia en determinados mercados, es una labor importante y de hecho imprescindible, que les puede conducir al éxito, siempre y cuando

consideren que el mercado es un “subsistema” conformado por oferentes y demandantes.

El mercado no son Unicamente los consumidores, como a menudo se maneja. Este subsistema tiene interacciones en ambos sentidos, definitivamente no se puede aislar del contexto
de la estrategia y del analisis de la competencia al consumidor, es un elemento central del proceso y el punto de partida de la disciplina de la mercadotecnia. "La mercadotecnia es un
proceso social y administrativo mediante el cual grupos e individuos obtienen lo que necesitan y desean a través de generar, ofrecer e intercambiar productos de valor con sus

semejantes." (Kotler, 1996).

Las oportunidades nacen del consumidor y para realizarlas hay que seleccionar y emprender acciones congruentes e inteligentes. "Cuando un producto logra satisfacer las
necesidades o deseos especificos de un consumidor . . . puede obtener como recompensa muchos afios de lealtad de marca, un lazo de unién entre el producto y el consumidor que

es muy dificil que rompan los competidores." (Solomon, 1997).

El punto de partida de la Mercadotecnia es el consumidor, pero ¢ qué es lo primero que tienen que hacer para ir esbozando una estrategia? La clave del asunto es la creacion del
valor, pero, ¢ valor para quién? "Valor es la estimacién que hace el consumidor de la capacidad total del producto para satisfacer sus necesidades." (Kotler, 1996). La respuesta
parece sencilla y contundente, pero en la practica generalmente volvemos nuestra vista hacia dentro de las empresas y claro esta que las empresas quieren ser las mejores,
fabricando con calidad, ofreciendo el mejor servicio etc., sin adaptarse a los cambios que estan sucediendo en el entorno, principalmente en las necesidades y deseos de los

consumidores. En otras palabras, se puede estar haciendo bien las cosas incorrectas, pero esto no conduce al éxito.

¢Qué necesidades del consumidor esta satisfaciendo la industria del tequila?

Obviamente el contestar esta pregunta es clave para cualquier empresa tequilera, porque su oferta no es Unicamente tequila, este es el producto por el cual satisface una necesidad.

La necesidad del consumidor es algo mas complejo y para averiguarlo se tiene que recurrir a investigar al consumidor.

Afin de determinar las necesidades de los consumidores de tequila, se realizan varias investigaciones de mercado, tanto cualitativas como cuantitativas, utilizando diferentes tipos de

muestra y diferentes instrumentos que incluyen encuestas, entrevistas profundas:
* Nivel socioeconémico alto-alto
* Nivel socioeconémico alto-medio

* Nivel socioeconémico alto-bajo
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e Nivel socioeconémico medio-alto
e Nivel socioeconémico medio-medio
* Nivel socioeconémico medio-bajo
* Nivel socioeconémico bajo-alto
e Nivel socioeconémico bajo-medio
e Nivel socioeconémico bajo-bajo
Se investigan principalmente tres variables:
Atributos del producto
Tipo de consumidor
Necesidad que satisface

Los resultados se muestran en los cuadros 1 al 3 y la primera columna, muestra los atributos del producto, la segunda el tipo de consumidor y la tercera columna nos muestra las
diversas necesidades que satisface el consumo de tequila.

NSEALTOFALTO HNSE ALTO-MEDID HSEALTC-EAJD
Atributos Consarnidor Necesidad Adributos Consarnidor | Necesid=d Adributos Consarmidor | Necesidad

Sabor Sefores Estatus Fazposo Estudiantes  |Parranda Precio Obreros Farranda
Suave Ej ecuthias Products mexicana  [Sabar Empleados Moda Fuerte Téonicos Coztumbre
C alid ad Estudiartes  |Seguridad Conocido Jéwenes Coztumbre [Barato Sefiores A mig o
Conocido lujer ez Relax Calidad Eje cutivos Imagen No cruda Empleados Familia
Cllor Jivenes Imagen Mo cruda Deportztas  |Amigos Raspozo
Cuerpo Amig s Sugve Sefiores

Costumbre Frecio

Seguridad

Cuadro No. 1. Necesidades de los consumidores segun el NSE alto

MSE MEDID-LLTO MSE MEDIO-MEDIO NSE MEDIO-BAJO
Atribwrtos Consumidor MNecesidad Biributos Consurnidor | Mecesidad Atributos Consurnidor Necesidad

Sahor Jivenes Segurid ad Sahor Jovenes Estatus Cruda Obreros Mecesidad

[; alidad Ejecutivas  [karca Calidad Ejecutivos  [Seguridad [Precio Empleades |Relax

Conacido Seforeg Prestigic Conocido Sefiores Moda F uerte Ak aniles Parranda

Etigueta Estudianes [Imagen Efiqueta Estudiantes |Prestigio Ohreros Products mexicano
Parranda Imagen Estudiantes |Borrachera
Estatus Parranda Familia
Segurid ad
Jhtoda

Cuadro No. 2. Necesidades de los consumidores segun el NSE medio

MSE BAJO-ALTD NSE BAJO-MEDIC NSE BAJO BAJD
Atributos Consumidor Necesidad Atributos Consumidor | Necesidad Atribut os Consumidor Necesidad
Mo cruda Ohreros Necesidad Conocida Sefiores Estatus Emae Threros Parranda
Precio Empleados  |Relax Sabor Tecnices GCostumbre  |Precio Empleadcs  [Amigos
. alid ad Jovenes Parranda Precin Ejecutivos Seguridad  [Mo cruda Jivenes Costurmbre
Sabor Ejecutivis Imagen Suave Empleades  |lmagen Suawe Producto mexicana
Olar Estudiantes | Amigos Calidad Jivenes Fuerte
L onocido Sefiores Seguridad REpeso
Euaie

Cuadro No. 3. Necesidades de los consumidores segtn el NSE bajo

Como podemos observar las necesidades a las que responde el consumo de tequila son mucho muy amplias en los tres segmentos, y aunque algunas de estas necesidades se
repiten en los diferentes NSE, habria que investigarse a mi punto de vista mas profundamente, si "amigos" significa lo mismo en el NSE alto-alto que en el NSE bajo-bajo. Podriamos
suponer que la necesidad que satisface es el reunirse con amigos, socializar en otras palabras, si esto fuera verdad, esta misma necesidad se podria satisfacer de diferentes
maneras, no necesariamente bebiendo tequila, ya que organizando una “tertulia” de lectura podria satisfacerse la misma necesidad. Pero, ¢los hombres del NSE bajo-bajo tienen
como costumbre leer? De ahi la importancia de conocer mas profundamente los habitos y costumbres de los diferentes segmentos para conocer mas de ellos.

Otro aspecto importante a considerar es con que atributo(s) del producto se satisface la necesidad. Es muy dificil, por no decir imposible, que un producto satisfaga todas y cada una
de las necesidades que tiene el consumidor, ya que inclusive algunas de ellas son contradictorias, familia y parranda por ejemplo, entonces la primera decisiéon importante que hay
que tomar es optar por satisfacer alguna(s) de las necesidades de manera muy clara y concreta, que sean percibidas por el consumidor, esto se logra a través de alguno(s) atributos
del producto.

Por ejemplo, la necesidad de imagen o estatus, la podriamos satisfacer con un producto de "calidad", con un buen disefio y por supuesto con un precio alto, esto nos margina
automaticamente de otros segmentos, los que consumen tequila por el precio, por lo que la segmentacion del mercado y la evaluacion de los segmentos sera una decision estratégica
de relevancia.

Percepcion del valor por los consumidores.

Hay muchos conceptos de lo que significa valor para el consumidor. EI mismo Porter desarrolla un modelo conocido como "la cadena de valor para el consumidor" que nos explica
como se va creando el valor a través de los diferentes procesos tanto internos como externos a la empresa. Pero no nos explica lo que es valor para el consumidor, supone que
nosotros ya lo conocemos. Kotler, es mas explicito al respecto, "el valor que se le entrega al cliente es la diferencia entre valor total y costo total para el consumidor. Y valor total para
el consumidor es el conjunto de beneficios que los consumidores esperan obtener de un producto o servicio en particular". (Kotler, 1996).

Entonces, el valor para el consumidor es el resultado de una ecuacién, donde el numerador es el valor que obtiene y el denominador es el precio que paga (o costo, como le llama
Kotler). Obviamente para que el consumidor esté satisfecho la resultante entre valor y precio le debe ser favorable y esto es una percepcion, ya que tanto el valor como el precio
tienen sus propios subsistemas agregados.

En la figura 1 podemos ver graficamente esta expresion y los subsistemas que conforman el valor y el precio.
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Si los productos de las empresas, en este caso el Tequila, no son percibidos como valiosos por el consumidor, y se tendria que cambiar. "El cambio tiene que ver con hacer
evolucionar las necesidades del cliente, tiene que ver con la evolucion de las tecnologias para adaptarse a las necesidades del cliente, tiene que ver con las practicas
administrativas." (Porter, 1997).

¢Qué es valioso para el consumidor de tequila? Esta es una de las preguntas importantes que pueden o tienen que responderse y la respuesta se origina de las necesidades del
consumidor que satisface la bebida.

Ya vimos una investigacion que nos muestra algunas de esas necesidades y comentamos que hay que profundizar mas con la finalidad de conocer realmente el significado de las
necesidades, sin embargo partiendo de esta investigacion vamos a definir lo que es valioso para algunos consumidores de tequila.

Volviendo al caso de que la necesidad que se satisface es la de estatus, a partir de esto tenemos que identificar primero y desarrollar después los atributos con los que el consumidor
perciba que al pedir determinada marca de tequila esta obteniendo estatus.

Tenemos que partir del perfil del consumidor de este nivel socioeconémico. Y de acuerdo a la investigacion realizada, el perfil es el siguiente:

Personas que cuidan mucho su apariencia

Viven rodeadas de lujos

Salen a divertirse dos o tres veces por semana

Frecuentan lugares de moda

Visitan centros comerciales de moda

Ellos o sus hijos estudian en universidades privadas

Traen coches deportivos y de lujo

Gastan en diversiones entre $ 800 y $1,500

Visten ropa de marca

Realizan sus compras en Boutiques o en el extranjero

Practican deportes como la equitacion, el tenis o el golf

Son miembros de clubs privados

Viven en residencias de lujo

Acostumbran vacacionar cuatro o cinco veces por afio. Por lo menos una vez lo hacen en el extranjero y el resto en las playas de moda del pais.

El perfil del consumidor nos es util para poder conformar las 4 P's de la mercadotecnia: producto, precio, plaza y promocién. Cada una de ellas debe de responder al perfil del
consumidor al cual se desea llegar y eventualmente satisfacer la necesidad de estatus que tiene este consumidor.

Para esto, conviene hacernos algunas preguntas: ;Con qué tipo de tequila vamos a satisfacer la necesidad? (Producto basico). ;Cual debe de ser su precio, disefio, empaque,
tamaiio, forma de la botella etc. (Producto real).

¢ Qué prestaciones adicionales deben de incluirse en el producto? Distribucién, garantias, atencion al cliente, servicio postventa etc. (Producto aumentado). La combinacion de estas
variables, deben de llevar a ofrecer un producto que al consumidor le satisfaga la necesidad de estatus. La campafia de un whiskey en el mercado nacional hace algunos afios fue:
"Este producto parece caro . . . lo es." Todas y cada una de las variables de mercadotecnia, deben de apoyar el concepto del producto, que es la de satisfacer la necesidad de
estatus. El tequila en cuestion debe de ser y parecer fino, debe de ser caro, distribuirse a través de canales exclusivos y promocionarse con atributos que tengan relacién con el perfil
del consumidor que vimos anteriormente.

Hemos estado viendo el ejemplo de un tequila que satisface la necesidad de estatus, no significa de ninguna manera que este tipo de tequila sea el Ginico que pueda tener éxito, ni
que sea la Unica estrategia a desarrollar. Cada empresa debe encontrar las necesidades que quiera satisfacer (o esté satisfaciendo) y a partir de esas necesidades desarrollar o
reformular sus productos.

Si bien desde sus origenes la industria ha llevado en alto el nombre del tequila a todo el mundo, la entrada del nuevo siglo abre un decenio prometedor, pero también lleno de
desafios para enfrentar un creciente mercado de consumidores cada dia mas informados y demandantes de bebidas de mas alta calidad.
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El Tequila y las canciones.

Definitivamente el cine mexicano, en su llamada "época de oro", fue un gran promotor del Tequila. En efecto, existen tantas y tantas escenas donde personajes de la talla de Negrete,
Infante, Armendariz, los hermanos Soler y tantos mas, celebraban los triunfos y lloraban los fracasos abrazados a una botella de Tequila y escuchando la musica del mariachi.

De ahi, también los grandes compositores vernaculos volcaron su inspiracion para celebrar los efectos del Tequila, en muchas de sus canciones. Aqui recordamos algunas frases de
dichas canciones:

"Me llaman la tequilera como si fuera de pila, porque a mi me bautizaron con un trago de tequila..."
"Que bonito, que bonito, es llegar a un merendero y beber en un jarrito un tequila con limén..."
"Estoy en el rincon de una cantina, oyendo una cancion que yo pedi, me estan sirviendo ahorita mi tequila, ya va mi pensamiento rumbo a ti..."
"Quise hallar el olvido, al estilo Jalisco, pero aquellos mariachis y aquel tequila, me hicieron llorar..."
"De Cocula es el mariachi, de Tecalitlan los sones, de San Pedro su cantar, de Tequila su mezcal..."
BIBLIOGRAFIA.
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