fundraising

Asociacion Espanola de Fundraising

venta maternial
promocional




- Como sacar partido de la
= - -
venta de material promocional

Contenidos

¢ Merece la pena vender productos promocionales?...........ccccceeeeiiieiiiiiiiiiinnnnns 3
Claves para que el negocio searentable .............cccoooeiiii 4
Promocion de VENTAS..........ooeuiiiiiiii s 9

La venta de productos que llevan la marca de una organizacion
no lucrativa es eminentemente una forma complementaria de
difundir su marca y generar sentido de pertenencia, mas que una

via de financiacién que puede proporcionar un alto volumen de
ingresos netos. En este informe ofrecemos algunas claves para
maximizar la rentabilidad econdmica de esta actividad.
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:Merece la pena vender productos promocionales?

La venta de este tipo de productos, denominada de forma impropia aunque habitual
como merchandising, es una actividad mercantil que, aunque comunmente ajena a la
misién social de una organizacion no lucrativa, constituye una de las vias para adquirir
fondos propios para el sostenimiento de la organizacion.

Los casos en que si tiene que ver con la misidon son aquellos en los que la actividad se
lleva a cabo para cumplir directamente con el fin social, como puede ser el caso de un
centro especial de empleo en que personas con una discapacidad manufacturan los
productos. Algunas organizaciones la realizan de forma puntual y otras de forma
regular. Incluso en este caso, se trata de una actividad licita siempre que la
organizacién destine la mayoria de sus ingresos al fin social y no a costear la propia
actividad mercantil.

Si esta actividad, ademas de practicarse de forma regular, tuviera un volumen de
facturacion y un coste de ventas desproporcionado en relacién al presupuesto de la
organizacién, probablemente sea mejor realizarla en el marco de una sociedad de
responsabilidad limitada controlada por la organizacion. Deberia quedar claro, en tal
caso, qué personal esta adscrito a ella y qué parte de local, si es que compartiria su
sede, se destinaria a la venta de productos.

Hoy dia, la pertenencia a una o mas organizaciones no lucrativas constituye un factor
importante en la construccion de la identidad de un individuo, a un nivel similar como lo
hace la profesion. Ya no cuenta tanto donde ha nacido o dénde vive. La adscripcién a
una causa social, cultural o medioambiental dice mucho acerca de la vision del mundo
y los valores de una persona. Esto hace que muchas personas, especialmente las que
engrosan la base social de una organizacion, deseen consumir productos con el logo
de su ONG preferida para afianzar su identidad y proyectarla ante los demas.

La venta de material promocional no suele constituir una via de financiacion principal,
pero crea sinergias positivas con otras formas de colaboracion ya que contribuye a
cimentar la lealtad, a dar notoriedad a la organizacion, a entablar contacto con
personas que pueden vincularse por vez primera a través de la compra y a financiar
las actividades de pequenas estructuras, como son los grupos de voluntariado con los
que cuentan las grandes organizaciones o las asociaciones de reducido tamafo que
operan a escala local.

3de 18
Copyright © Asociacién Espafiola de Fundraising



clr

Cdémo sacar partido de la
venta de material promocional

Claves para que el negocio sea rentable

Una de las claves para que esta actividad resulte provechosa es elegir productos que
puedan ser del agrado de la base social (miembros, otros colaboradores y
simpatizantes), que en cada organizaciéon puede tener caracteristicas muy distintas.
Para una organizacion que cuenta con el respaldo de mucha gente joven no le sera
dificil vender camisetas con un diseiio moderno y atractivo. Sin embargo, por mas que
estén bien disefiadas estas camisetas, seguramente no seran el producto predilecto
para la gente de mediana edad o de edad avanzada. Con una base de apoyo asi,
puede ser mas oportuno ofrecer una corbata o un pafiuelo.

Ademas de examinar atentamente qué se vende y qué no tanto,
conviene realizar encuestas periddicas para averiguar qué es lo
que les gustaria que les sea ofrecido. El propio catalogo puede
contener una encuesta. Puede bastar con una pregunta abierta
integrada en el formulario de pedido, sefialando que no es
necesario comprar algo para poder expresar lo que el
encuestado desea que se le ofrezca. También se les puede
pedir su parecer sobre los productos ofertados. Tal vez esta
pregunta revele que algunos productos se consideran pasados
de moda o que no encajan en los gustos de la base social.
Interesa también saber si los compran para si mismos o como
regalo. Acaso también si han comprado recientemente
productos a otras ONG vy, en tal caso, cuales.

Analizando los formularios de pedido, se puede ver cual es su
distribucion por sexos, lo que puede orientar provechosamente
la eleccion de los productos y su disefio. También conviene saber si se trata de socios
u otro tipo de colaboradores o simpatizantes, cruzando los datos de los compradores
con las correspondientes listas o pidiendo que sefalen su condicion en el formulario
de pedido. En todo caso, no hay que preguntar solo por curiosidad. Todo aquello que
se quiera averiguar debe permitir tomar una decisién tactica sobre la base de la
informacién recabada.

Los materiales escogidos tienen que tener un buen nivel de calidad. En el mundo de
los articulos promocionales, que pueden resultar mas econémicos de producir ya que
se fabrican a mayor escala, abundan productos de buena apariencia pero que al poco
tiempo se deterioran con el uso. Pueden comprarlos una vez, pero probablemente no
repetirdn la compra y su desengano repercutira en la imagen que tienen de la
organizacion.
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Junto a esto, es clave encontrar buenos disefadores para realizar su marcaje, sobre
todo cuando hablamos de prendas de vestir, en las que el disefio cobra tanta
importancia como la calidad de la prenda en si misma. Un disefio artistico, sobre todo
si es de un artista reconocido, puede afadir mucho valor al producto. Si no puede
conseguirse gratuitamente y resulta inasequible, puede recurrirse a disefadores mas
baratos o incluso a estudiantes de bellas artes o disefio grafico, siempre que su trabajo
cumpla unos minimos estandares de calidad.
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Se necesitara ir renovando progresivamente los disefios para que el catalogo ofrezca
en cada campafia novedades que atraigan el interés de los compradores. Incluso los
que han funcionado bien tienen un ciclo de vida limitado y al cabo de un tiempo se
percibira su declive. En tal caso, realizar una actualizacién de esos disefios puede dar
un nuevo impulso a su venta.

Hay que tratar por todos los medios de no acumular un gran volumen de existencias.
En la medida de lo posible, deben ser las justas para cada campafia de ventas. Por
tanto, hay que escoger preferentemente a proveedores que puedan proporcionar
pequenas cantidades en un plazo breve para ir cubriendo la demanda real. Un stock
excesivo que no tiene un buen nivel de rotacion equivale a dinero que no puede
emplearse en otra cosa y que en gran parte puede revelarse finalmente como un
desperdicio. A la hora de calcular la rentabilidad de este programa, hay que tener en
cuenta que probablemente una parte de las existencias terminara sirviendo para
regalos o sera malvendida en acciones promocionales de liquidacion.

Cuando se comienza esta actividad por vez primera, resulta muy dificil adivinar qué
productos tendran mas aceptacion. Por ello, lo mas prudente sera comenzar con un
surtido reducido y con una existencias limitadas, aun cuando ello suponga sacrificar
una parte significativa del margen de beneficios por no poder beneficiarse de las
economias de escala en su fabricacién. Limitando el numero de referencias se
economizaran gastos, se evitara una gestion demasiado compleja y se podra
intensificar la promocion de los productos escogidos. Antes de embarcarse en
planteamientos mas ambiciosos conviene comprobar la aceptacién de las diferentes
lineas de productos antes de embarcarse en incorporar mas productos y acopiarlos en
mayor cantidad.

Este tipo de actividad requiere un analisis cuidadoso para no entramparse en un
negocio que puede resultar poco rentable a pesar del volumen de dinero que mueve.
Hay que analizar qué participacion tienen en el volumen de ventas las diferentes
categorias de productos, familias, modelos y referencias.

Para introducir nuevas referencias, se han de tomar en consideracion estos criterios:

Buenas perspectivas de ventas dentro de la familia de productos.

Precio competitivo y/o condiciones comerciales favorables (rappels sobre
compras, compra en depoésito, pago diferido, etc.).

Calidad del producto.
Valor social o de imagen.

Grado de novedad del producto.
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Es esencial ofrecer un buen servicio y ello pasa, entre otras cosas, por tener las
existencias necesarias o a tiempo para servir los pedidos en el plazo maximo
estipulado. Nada puede resultar mas irritante que el cliente no reciba su compra en
ese plazo y ademas no reciba ninguna notificacion del retraso con la correspondiente
disculpa. Si lo ha comprado para hacer un regalo y no puede hacerlo a tiempo, es
seguro que no volvera a comprar.

La organizacién debe garantizar que la mercancia puede ser devuelta si llega
deteriorada (de origen o en su transporte) e incluso si no es del agrado del cliente. En
tal caso debe reintegrarle el importe de la compra y asumir los costes de la devolucion.

La fijacidn del precio es una decision delicada. Si lo hacemos en funcion de los costes,
podemos establecer el criterio de su precio de venta sea dos veces y media su coste
unitario. Sin embargo, hay que tener en cuenta otras variables, como puede ser la
disponibilidad de alternativas en el mercado. Hay que tener en cuenta que los
productos de las ONG son unicos en el sentido de que encierran el valor intangible de
estar destinados a una causa que el comprador aprecia. Por tanto, en la decision de
compra desempena un papel relativo la consideraciéon de la eleccién del mismo
producto sin que esté vinculado a un fin social. Quien compra una camiseta a una
ONG no suele hacerlo porque necesita cubrir una necesidad de vestimenta, sino
porque satisface una necesidad simbdlica. De manera que puede estar dispuesto a
pagar un plus por este caracter singular del producto. Mas aun si el disefo, por su
particular atractivo o por su autoria, le confiere un valor exclusivo.

Una manera de evitar el riesgo que conlleva esta actividad mercantil y de ahorrarse la
complicaciéon de gestionar un negocio que resulta mas dificil de lo que puede parecer a
simple vista es licenciar la marca o algunos de los productos. Es lo que se designa
mas a menudo con el término anglosajon licensing. En Espafia se practica muy poco,
seguramente porque hay muy pocas ONG con una imagen publica poderosa.
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Saturday, February 4 «12-2pm

Jain us for our exclusive LEGO event!
Build a lemonade stand to add
to any LEGO Friends set!*

The LEGO Group -
will donate $1 for each stand built
to Alex's Lemonade Stand Foundation
—.. to support the fight against
= ] childhood cancer**

Campafia conjunta del grupo Lego, la cadena de tiendas Toys 'R' Us y la organizacion Alex's
Lemonade Stand Foundation.

Para que una empresa de este tipo esté interesada en explotar la marca de una ONG,
esto es, vender productos con su marcaje a cambio de un royalty o regalia (que puede
situarse en torno a un 10% de la facturaciéon, a veces también con una cantidad de
dinero garantizada con independencia de lo que se venda), tiene que tratarse de una
marca muy conocida y con una fuerte personalidad, que tenga muchos seguidores,
como los tienen por ejemplo algunos personajes de dibujos animados o héroes del
cine y la television, que suelen ser el objeto de este tipo de operaciones.

La marca de la organizacion o la causa que representa, incluso cuando la organizacion
es poco notoria, tiene un valor que no se puede ceder sin mas. No hay que dejarse
engafar por empresas que pueden proponerte poner tu logo en un producto sin
remunerarlo econédmicamente, dandote a entender que te haran un gran favor al
difundir masivamente el nombre de tu organizacion.

Se valore como se valore, la imagen de la organizacién tiene un precio que hay que
negociar sin complejos. La mejor medida de tal valor la dara la cifra de ventas del
producto, con lo que se puede revisar al alza si se comprueba que se ha subestimado.

Resulta mas facil licenciar productos especificos, tales como tarjetas de felicitacion
navidena, calendarios o agendas.
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Promocion de ventas

Si la organizacion cuenta con suficiente masa critica de compradores potenciales
(digamos que varios miles de colaboradores y simpatizantes registrados), puede editar
un catalogo vy distribuirlo al menos dos veces al afio. Ni qué decir tiene que el catalogo
tiene que ser de factura profesional, similar a los que la gente suele recibir de las
empresas que venden por este medio.

La portada tiene que ser muy llamativa. El recurso mas comun es mostrar en ella el
producto de mayor aceptacion, ya que puede decidir el interés por examinar todo el
catalogo. También puede figurar un pequefio numero de ellos de la misma linea, como
puede ser el caso de los mejores disefos de camisetas vestidas por personas
fotogénicas, no tienen por qué ser necesariamente gente muy bella ni mucho menos
modelos profesionales.

\
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Nos parece conveniente que el catalogo no muestre Unicamente productos, sino
también explique el valor de la colaboracion a través de la compra vy la filosofia de esta
actividad (por ejemplo, la politica para escoger solo productos que cumplan con
determinadas exigencias medioambientales o proveedores que cumplan estandares
minimos de responsabilidad social).

Calendarios v UNICEY
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A tal efecto, puede ser oportuno dedicar la primera o las dos primeras paginas
interiores. También es bueno que el contenido tenga el aspecto de un dialogo con el
lector, para lo cual se pueden utilizar recursos como la “carta” firmada por un
responsable de la organizacion e ilustrada con una foto de él o ella.

65timadn}5 amigos,

En un verdadero placer volver a presentaros un afic mas, con toda la ilusion del mundo, el
nuevo catdlogo de tarjetas de felicitacion de Navidad de |a Fundacion Theodora.

Hemos intentado encontrar una tarjeta al gusto de cada uno de vosotros, v asi en este
catalogo encontraréis todo tipo de disefios, de autor, de obra clasica, modemos... pero todas
ellas en exclusiva para tu empresa o amigos, de forma gue vuestra tarjeta de Navidad sea una
felicitacidn dnica.

La Fundacidn Theodora nace en Suiza en 1893, con el objetivo de aliviar el sufrimiento de los
nifios hospitalizados a través de la risa. Para ello, organiza v sufraga visitas semanales de
artistas profesionales, los Doctores Sonrisa, especificamente formados por pediatras v
psicologos infantiles para esta labor.

En Espafia, contamos con un eguipo de guince Doctores Sonrisa que visitan a los nifios ingre-
sados en once hospitales de Galicia, Madrid, Andalucia, y Castilla-La Mancha, y gracias a este
proyecto ayudamos a financiar las mas de 25.000 visitas que realizamos cada afo, para hacer
mas llevadera la estancia de los nifios en los hospitales.

Queremos agradecer, desde estas lineas, el apoyo de todas las personas y empresas que han
confiado en nosotros durante estos Oltimos afios para transmitir su mensaje navidefio
colaborando con la Fundacidn Theodora, y animar a aguellos que nos conocen por primera vez,
para que n o dejen de mirar este catdlogo con especial atencidn.

iGracias de todo corazdn!

T Vs

Tamara Kreisler
Directora
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Como complemento o alternativa, puede publicarse un mensaje de una celebridad,
que puede firmar la “carta” antedicha o afadir una nota. Incluso puede prestarse a
aparecer en una foto con algun producto de la organizacion, como puede ser vistiendo
una camiseta, que es el gesto de mas claro valor simbdlico (“yo también visto la
camiseta”). Su presencia dara notoriedad al catalogo y tal vez también un punto de

glamour.

-

Marca la diferencia ass prioribapes
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productos UNICEF
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Susan Sarandon
Embajadora de UNICEF
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El resto del catalogo debe ser maquetado siguiendo un disefio limpio, que no esté
excesivamente recargado de imagenes y texto (pero tampoco se puede permitir una
organizacién enviar un catalogo como el de Ikea). Lo esencial es que los productos
puedan ser apreciados tal cual son, ya que no se pueden examinar fisicamente, para
lo cual hay que cuidar bien el tamafo de la imagen y la fidelidad del color.

Los miembros y simpatizantes compran, como hemos dicho, mas el beneficio del
producto que el producto en si mismo. Por tanto, a la hora de describirlos no hay que
limitarse a exponer sus caracteristicas técnicas, sino también el valor que encierran.
Asi, por ejemplo, comprar un material de papeleria fabricado artesanalmente por una
cooperativa de un pais empobrecido no es solo un producto exético sino también un
gesto de apoyo a sus productores. Usar en la oficina o en casa una taza con el logo de
la organizacion o un mensaje de una de sus campafas es ante todo comunicar a los
demas en qué cree y estimularles a sumarse a la causa.

Cuando se tienen unas existencias excesivas de productos que se han revelado
fallidos o que estan “quemados”, se puede tener la tentacion de situarlos en lugares
destacados del catalogo con el fin de animar su venta. Esto puede ser una forma de
lastrar la eficacia del conjunto del catalogo. Nos parece preferible que tengan una
presencia mas discreta en él o incluso que se retiren. Tal vez no quede mas remedio
que utilizarlos como regalo o como incentivo para otras compras o colaboraciones. O,
en el caso de las organizaciones que tienen grupos de voluntariado, promover que
estos hagan el esfuerzo de liquidar esas existencias de dificil venta ofreciéndoles un
sustancioso margen de beneficio.

El catalogo debe contener un buen formulario de pedido, que sea facil de rellenar (por
ejemplo, relacionando los productos y sus precios para que solo haga falta sefialar las
cantidades).
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Naturalmente, debe poder enviarse sin necesidad de buscar un sobre y un sello (con
franqueo en destino). Debe ofrecer distintas alternativas de pago vy, si es posible, la
posibilidad de realizar la transaccion en linea o por teléfono. Algunas organizaciones
incluyen también una casilla para afiadir una donacién al importe de la compra,

sugiriendo que se redondee la cantidad final.

POR FAVOR, RELLENE LAS CASILLAS AL DORSO Y REALICE SU PEDIDO

TAN FACIL COMO

Llamar por TELEFONO -1 Por CORREO

902.522.500 y 91.378.95.65/66 Envie su Hoja de Pedido, acompanada de:
+ Taldn nominativo

Pedidos que se abonen con: i 4

+ Tarjeta de crédito VISA o MASTERCARD (indicando * Transferencia (adjuntar resguardo)

numeracion completa y fecha de caducidad).

% Por FAX 91.733.54.64

fecha de caducidad).

it it Fi e P ol e Por INTERNET

Visite nuestra pagina web

* Tarjeta de crédito VISA o MASTERCARD
(indicando numeracién completa y fecha de caducidad)

» Transferencia (adjuntando resguardo). Www.tlﬂnda-unlm-as
Por EMAIL (pedidos@unicef.es)
Pedidos que se abonen con:
+ Tarjeta de crédita VISA O MASTERCARD (indicando
numaeracion complata y fecha de caducidad)
» Transferencia (adjuntando resguardo)
OTROS ARTICULOS i e
4P3547 19,00
CODIGO CANTIDAD  PRECIO TOTAL 4P3551 T 1800
UNIDAD (€) 4P3552 23,00

GRACIAS POR SU PEDIDO
Y FELIZ NAVIDAD

+ Tarjeta de crédito (indicande numeracién completa y

IMPORTE TOTAL DEL PEDIDO

+ CHEQUE A NOMBRE DE UNICEF (ADJUNTAR)

- TARJETA DE CREDITO: VISA/MASTER CARD

Nimero de Tarjeta | Il7 Fecha de caducidad

jPreséntanos a un amigo y le enviaremos un catalogo!

Domigilio .........

(Precios validos hasta 31.03.2005)

Fragmentos de la hoja de pedido de un catalogo de UNICEF

DE RPN B TRBRIINIER 5 e ik o €5 0 e N ad ag e TS SRl

C.Postal, Poblacion y ProvIngla ..........cccccccccciiimemssanesansssssmesnsasss nesss nsnsusnnnmssssnassssnsnsassnssass
o también puede solicitarlo al teléfono: 902.522.500
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La época mejor para la difusion de un catalogo es el ultimo trimestre del afo, con
vistas a las compras navidehas. Por eso, cuando se inicia esta actividad, mejor
empezar por este que por uno de primavera. Es mas, puede ser conveniente no hacer
un segundo catalogo hasta que se obtengan unas ventas adecuadas en esta campana
pre-navidena.

No hay que esperar a que se aproximen las fechas navidefas, mejor enviarlo con un
par de meses de antelacion. Luego se puede hacer referencia a él en una revista o
boletin posterior, mas cerca de las fechas en que se hace el grueso de las compras.
Incluso se puede volver a distribuir el catadlogo, con el mismo contenido, pero con
diferente portada, para captar de nuevo la atencion. Sin embargo, hay que sopesar
bien la rentabilidad de duplicar los gastos de promocion.

Normalmente el catalogo se distribuye encartado o cosido a la revista o boletin de la
organizacién. Si se cuenta con colaboradores o simpatizantes registrados que no
recibe tal publicacion periddica, convendra editar una cantidad adicional de catalogos
para remitirselos directamente. Se puede probar a hacer un envio separado del
catalogo, para maximizar las posibilidades de que le presten atencién y consideren la
posibilidad de comprar. Sin embargo, lo mas probable es que este envio separado no
sea rentable, ya que el porcentaje de compradores en relacion a la totalidad de la base
social suele ser bajo.

Asi mismo, es muy arriesgado encartar el catalogo en una publicacién ajena que se
presuman que leen los miembros y simpatizantes. Quiza el planteamiento menos
arriesgado sea realizar un intercambio de encartes con otra organizacién afin fuera de
la época navidefia, explicando en las respectivas publicaciones la razén de tal
colaboracién para que no resulte chocante o lleve a confusion. Sin embargo, antes de
realizar operaciones masivas en este sentido, convendria realizar un test con una
muestra limitada aunque suficientemente representativa.

Se puede componer una lista cualificada de clientes registrando a toda persona no
vinculada a la organizacion que compre sus productos a través del catalogo o por otro
canal. Para ello hay que acostumbrarse a llevar formularios de registro alli donde se
vende y a verificar si los compradores por catalogo estan ya en nuestra base de datos.

Cuando se sirve un pedido, puede ser oportuno incluir una carta de agradecimiento
(recordemos que la motivacion del comprador no es tanto satisfacer necesidades
utilitarias como simbdlicas) y otro ejemplar del catalogo para que pueda realizar otro
pedido en breve (ya que habra utilizado el formulario de pedido del ejemplar que tenia)
0 para que invite a sus conocidos a hacer lo propio.
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El catalogo es el instrumento de promocién de ventas principal cuando se vende a una
escala masiva. Como complemento, se puede utilizar una red de grupos de
voluntariado (cuando existen para realizar también otras funciones) o una red de
establecimientos comerciales.

Los grupos de voluntariado pueden adquirir los productos a la oficina central en
régimen de depdsito o a un precio bajo que les proporcione un amplio margen de
beneficio. Lo mas habitual es que expongan los productos en casetas o mesas en el
marco de eventos propios o ajenos. También pueden practicar la venta directa de
persona a persona. Hay que tener cuidado para que no acopien mas productos de los
que razonablemente pueden vender en un periodo de seis meses. De no hacerlo asi,
pueden sufrir pérdidas econémicas, acumular deudas de dificil pago u ocasionar
gastos innecesarios con la devolucion de los productos al almacén central.

Por su parte, los establecimientos comerciales dificilmente pueden vender toda clase
de productos promocionales de una ONG, salvo contadas excepciones, pero si
pueden hacerlo con una linea de productos o algun producto aislado. Al margen de la
comercializacion de productos, como suele ser el caso de las tarjetas de felicitacion
navidena o algunos disefios de camisetas, se pueden contactar determinados tipos de
establecimientos para que vendan un producto determinado de forma desinteresada o
a cambio de un porcentaje de la venta. Este puede ser el caso, por ejemplo, de una
agenda que se puede vender a través de librerias y papelerias.
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En ocasiones, hay establecimientos fisicos o tiendas virtuales que venden
exclusivamente productos sociales (como es el caso de Camiseta Solidaria) o que
tienen alguna linea de producto de este cariz.

7] pF ™
l! ; # & Eigeloguetegusta .
A l le"ETh o T:__.- l i . . -. .- y .‘{I.-“.. ) ;; ' ;::‘:-t.tﬂi
: ! ,- ."_|H-‘" 3 . , E {3 & L SIS0
Irmsss | i-Qu: fﬂ:nmﬂu‘-l.ﬁ-ald-n.l" | Condicrss de campra | Ayuda o : m

| SHES I T ] Tiga ] iBssevenida & CamaotaSolidaris!

ACNUR

ARCUTTECTOS SIN

FRONTERAS

AvUDA Bl ACCI G0

FUNDACIGN THEQDORS

F. VICENTE FEERER

GLOBAL HUANITARTA 0 .

GREENPEACE algumn ¥ i ] L= ani gue o la gua
M a buena causa, iSdlo

1100

ERTEAMON CFaM

INTEAVIDA

HEDTSOE SiN FRONTERAS
PAYASCS SN FRONTERAS
SEO BirdLifa

FLTEM

Por ultimo, existe también la oportunidad de divulgar los productos ofertados a través
de reportajes u otras informaciones que publican algunas revistas, sobre todo en la
época navidefna. Asi, por ejemplo, a menudo publican sugerencias de regalos. Si se
conocen que publicaciones acostumbran a hacer esto, se les puede enviar el catadlogo
o unas fichas técnicas de determinados productos para que los incluyan en sus
reportajes.
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