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RESUMEN EJECUTIVO

La presente tesis denominada “Plan de Publicidad para Captar un Nuevo Nicho de
Mercado Aplicado a la Empresa “Corporacion Producciones de la Ciudad de
Cuenca, tiene como proposito principal captar un nuevo nicho de mercado a
través de un plan de publicidad y de las actividades publicitarias que se

desarrollaran dentro de esta.

Para realizar dicho Plan se presentan los tres capitulos que se abordaron con
amplitud apoyados de herramientas de mercado; es decir mediante investigaciones
de campo utilizando las encuestas, con las cuales se pretende recopilar

informacion valiosa y necesaria a la hora de tomar decisiones.
En el Capitulo II se detallan marco tedrico, conceptual, legal y espacial.

En el Capitulo III se analiza los aspectos generales, situacion actual, servicios que
prestan, precios, clientes y antecedentes de la empresa, también se analiza el
macro y micro entorno, se desarrolla las cinco fuerzas de Porter, FODA, analiza a
la competencia de la empresa y el nicho de mercado, ademas también se realiza
toda la investigacion de mercados y su correspondiente interpretacion para llegar a

las conclusiones generales de la investigacion.

En el Capitulo IV se desarrolla la propuesta de la tesis, se describe la publicidad e

imagen empresarial, los presupuestos, TIR y VAN de la propuesta.

Finalizamos con el Capitulo V con la Conclusion y Recomendaciones obtenidas

en la Investigacion de la Campo.



ABSTRACT

This thesis entitled “Advertising Plan for Capturing New Market Niche Applied
Business Corporacion Producciones of the City of Cuenca, whose main purpose
is to capture a new market niche through a plan of advertising and advertising

activities to be developed within this .

To make the plan the three chapters that dealt with amplitude supported market
tools are presented , is through field research using surveys, which are intended to

collect valuable and necessary when making decisions.

In Chapter II theoretical, conceptual, legal and spatial framework are detailed .

In Chapter III the general aspects , current status , services provided , prices,
customers and background of the company is analyzed, also analyzes the macro
and micro environment , Porter 's five forces , swot develops, analyzes
competition enterprise and market niche , plus also all the market research and
corresponding interpretation is made to arrive at general conclusions of the

investigation.

The proposal of the thesis is developed in Chapter IV, and corporate image

advertising , budgets, IRR and NPV of the proposal is described.

We conclude with Chapter V Conclusion and Recommendations with obtained in

Field Research.
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CAPITULOI

1. INTRODUCCION

En una época de alta competencia de productos o servicios, como lo es el mundo
de la publicidad es necesario estar atentos a las necesidades y deseos del mercado,
es de vital importancia para asegurar el éxito de las empresas hacer uso de

técnicas y herramientas, una de ellas es el Plan de Publicidad.

La publicidad establece el contacto con el publico y es el conjunto de anuncios
que hace a una compafiia decirle a sus posibles clientes quien es, donde esta y que
tiene que ofrecer. Es una invitacion de entrar en una relacion de amistad y una

declaracioén de la base sobre la cual solicita clientela.

En la actualidad cuando hablamos de un plan de publicidad, no solo nos
enfocamos a una investigacion de mercado, también debemos de tomar muy en
cuenta los factores mas importantes que le rodean para que su desarrollo sea

exitoso esto depende de una buena administracion.

Las empresas son el movimiento socioecondmico mas grande de la humanidad,;
por ende, la economia es el sistema econémico, social, politico y cultural del
Ecuador, ha permitido mejorar el nivel de vida de millones de personas

fundamentalmente de la clase media y baja.

Con la elaboracion de este plan de publicidad se direcciona en realizar un
analisis del medio interno como externo, el cual nos ayude a dar varios
lineamientos y estrategias para la toma de decisiones que influyan a mejorar el

posicionamiento en el mercado generando asi verdaderas ventajas competitivas.



1.1. ANTECEDENTES

En Ecuador, la dolarizacion ha traido importantes beneficios como la estabilidad
econdmica, eliminacion del riesgo de inversién, reduccion de los niveles de

inflacion y transparencia en los estados financieros.

El Ecuador, es considerado un pais tercermundista, sin embargo, los avances
tecnoldgicos y las relaciones con otros paises ha provocado que las empresas

extranjeras inviertan en el nuestro pais.

Cuenca es una ciudad con bastante moviente cultural ya que esta llena de
tradicion, es por ello que hay mucha interaccién entre gente cuencana y personas
que la visitan de otras ciudades o paises que viajan por negocios y por placer;
Cuenca esta integrada por grupos familiares que consideran que cada paso
importante que se da en la vida es considerado motivo de celebracion como
bautizos, comuniones, etc., es por ello que es un nicho muy importante para captar

su atencién y convertirlo en clientes fieles.

El servicio de organizacion de eventos de tipo familiar, inicialmente se
desarroll6 en sus propias casas como quintas ya que no se ofrecia este tipo de
servicios por parte de empresas dedicadas a la organizacion de eventos, luego las
empresas empezaron a poner atencion a este nicho y empezaron a ofrecer locales
con todo sus implementos y servicios para dar un buen servicios y satisfacer sus

necesidades. En la actualidad este tipo de servicio es mas conocido y sofisticado.

La organizacion de eventos sociales y familiares es ofertada por salas de

recepciones.



Los eventos de tipo social son de gran demanda, es comdn que grupos de
amigos y/o familiares se retunan para festejar determinado acontecimiento, pues
los seres humanos tenemos la necesidad de pertenecer a un determinado grupo

social y compartir momentos especiales.

La organizacion de un evento social o fiestas familiares conlleva tiempo y
esfuerzo, es por ello que para cumplir con las expectativas de los contratantes del

servicio es necesario contar con un equipo de trabajo debidamente capacitada.

1.2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La empresa Corporacion Producciones no cuenta con planes y estrategias de
publicidad, lo cual ha provocado que no pueda crecer en el mercado y acaparar
nuevos nichos de mercado. Ademas también otra causa es el poco conocimiento
del mercado, concentracion de sus servicios en un solo cliente teniendo como
consecuencia nichos de mercados insatisfechos, publicidad ineficiente y pocas

ventas.

De seguir asi la empresa es probable que las ventas de la empresa
Corporacion Producciones pueden empezar a decaer y que Su imagen corporativa
no sea vista como la lider del mercado de servicio de alquiler de escenarios y

amplificacion.

Por esta razon se propone un plan de publicidad para acaparar nuevos nichos
que estan siendo desaprovechados por arte de la empresa, este plan contribuird a
mejorar la imagen empresarial de dicha empresa, como también permitira
posicionarse en la mente de los consumidores, incrementar la rentabilidad y

conseguir la lealtad de nuevos clientes, dando asi una solucién a este problema



para que la empresa no pierda sus clientes y pueda crecer en el mercado gracias a
una buena publicidad, demostrando asi que la empresa brinda servicios de

calidad y eficientes.

1.3. FORMULACION DEL PROBLEMA

¢Como el plan de publicidad puede contribuir al desarrollo de la empresa

corporacion produccion?

1.4. SISTEMATIZACION

¢Cual es la fundamentacién teorica para realizar el plan de publicidad?

¢Como debe diagnosticarse la situacion del plan de publicidad para la empresa

Corporacion Producciones?

¢Qué estudio de factibilidad debe aplicarse para el plan de publicidad?

1.5. OBJETIVOS

1.5.1. OBJETIVO GENERAL

Disefar un plan de publicidad para captar un nuevo nicho de mercado aplicado a

la empresa Corporacién Producciones de la Ciudad de Cuenca.

1.5.2. OBJETIVO ESPECIFICOS

1. Fundamentar tedricamente la realizacion del plan de publicidad para captar un
nuevo nicho de mercado para la empresa “Corporacion Producciones” en la
ciudad de Cuenca.

2. Diagnosticar la situacion actual de la empresa Corporacién Producciones.

3. Elaborar el estudio de factibilidad para la realizacion del plan de publicidad.



1.6. JUSTIFICACION

1.6.1. Tebrica

Este plan consta con todas las teorias y conceptos necesarios para desarrollar

dicho plan.

El éxito de una empresa en la actualidad, depende directa o indirectamente de
las estrategias y tacticas publicitarias que estas utilicen; ya que de ellas depende

en mayor parte el crecimiento y desarrollo de su negocio.

Debido a esto, la mayor parte de empresarios se preocupan por mantener los
niveles de venta y aumentar sus clientes; por lo que la publicidad viene a formar

parte esencial para lograr dichos propoésitos.

La publicidad permite dar a conocer al publico los servicios o productos que
las empresas ofrecen, por lo que es considerada una parte importante para

enfrentar los diferentes retos que se le presentan en la actualidad.

1.6.2. Metodoldgica

Para toda empresa la Unica oportunidad de hacerle frente a la competencia es optar
por la incorporacion de la publicidad, es ahi donde la implementacién de un plan
sera muy beneficioso y de mucha utilidad, la importancia de la propuesta radica
en brindarle a los empresarios tacticas publicitarias que logren mejorar su imagen
empresarial y uno de los sistemas que se pondran en marcha son la utilizacion de

distintos medios publicitarios.

Este plan mostrara a los empresarios que con la utilizacion de publicidad,

mantendran la imagen de la empresa con sus clientes y/o consumidores; esto les



permitira también crear clientes potenciales por el hecho de que dentro de las
estrategias estan el de brindarles informacion oportuna sobre su ubicacion,

precios, y los servicios que ofrece.

1.6.3. Practica

En Ecuador es importante contar con empresas que contribuyen al desarrollo y
sostenibilidad del pais, la empresa Corporacion Producciones es una de muchas
empresas que han podido crecer a traves de inversiones propias, permitiendo asi
que las ganancias que se obtienen no emigren a otro pais. ES por eso que la

implementacién de un plan contribuye a lograr dichos objetivos.

En la actualidad existen miles de empresas que inician operaciones para un
mercado especifico, pero son pocas las que sobreviven ante la diversa
competencia y estrategias que estas utilizan para mantener la satisfaccion de sus
clientes; es por eso que Corporacién Corporaciones debe de hacer uso de planes
publicitarios, no solo para mantener sus clientes y satisfacerlos, sino que también

para poder enfrentar a su competencia.

Hoy en dia los consumidores a buscar soluciones econémicas para ellos, que
satisfagan sus necesidades pero que a la vez no afecte sus bolsillos, es por eso que
la mayoria de las empresas estan en una constante lucha por cumplir dichas
expectativas y exigencias de sus clientes. Es asi como Corporacion Producciones
se esfuerzan por brindar lo mejor al pablico consumidor y el implementar un plan
publicitario ayudard en gran manera a informar y darse a conocer sobre los
servicios que ofrece, creando en ellos reconocimiento y preferencias al momento

de alquilar sus servicios.



CAPITULO I
2. MARCO TEORICO
2.1. TEORIAS
2.1.1. Antecedentes de la Publicidad
“La publicidad se remonta al principio de la historia escrita. Los arque6logos que
trabajan en los paises de la zona del Mar Mediterrdneo han encontrado restos que
hablan de diversos eventos y ofertas.

Los romanos pintaban los muros para anunciar los combates de los gladiadores
y los fenicios pintaban cuadros para promover sus mercancias, los cuales
colocaban sobre grandes rocas a lo largo de sus rutas. Uno de los muros pintados
de Pompeya alababa a un politico y requeria los votos de la gente.

Otra de las primeras formas de publicidad fue; el pregonero. En Grecia, en la
Edad de Oro, los pregoneros anunciaban la venta de esclavos, ganado y otros
bienes. Uno de los primeros comerciales “cantados” decia: “Para la belleza que
dura después de ida la juventud para precios razonables, la mujer que sabe le
comprara sus cosméticos a Aesclytos”.

Otra de las primeras formas de la publicidad fue la marca de los comerciantes
que ponian en sus bienes, por ejemplo, en la ceramica. Conforme la reputacién de
la persona se difundia de boca en boca, los compradores empezaban a buscar esta
marca especial, justo como lo hacen hoy los consumidores que buscan marcas
registradas y nombres de marcas.

Hace méas de mil afios, en Europa, la calidad del lino de Osnabruck estaba
estrechamente vigilada y su precio llegaba a ser 20% superior al de los linos, sin

marca de Wetfalia. Conforme la produccion se fue centralizando y los mercados



se fueron distanciando, la marca fue adquiriendo incluso mas importancia. El
punto critico de la historia de la publicidad se present6 en el afio 1450, cuando
Juan Gutenberg invento6 la imprenta. Los publicistas ya no tenian que producir a
mano las copias de un aviso. El primer anuncio impreso en inglés aparecié en
1478.

En 1622, la publicidad recibié un gran impulso debido al lanzamiento del
primer periodico inglés, The Weekly News. Més adelante, Joseph Addison y
Richard Steele publicaron el Tatler y con ello respaldaron la publicidad. Addisond
daba estos consejos, a los que redactaban el texto de las copias: “El gran arte de la
redaccion de publicidad estd en encontrar el método ideal para atrapar al lector,
pues sin el algo bueno puede pasar inadvertido o perderse entre comisiones de
quiebras”. El Tatler del 14 de Septiembre de 1710 contenia anuncios de
asentadores de navajas, medicinas de patentes y otros productos de consumo.

El mayor crecimiento de la publicidad se registré en Estados Unidos. Benjamin
Franklin ha recibido el nombre de padre de la publicidad estadounidense porque
su Gazette, que empez0 a publicarse en 1729, tenia mayor circulacion y contenia
mas anuncios que cualquier otro periddico de los Estados Unidos coloniales.

Varios factores hicieron que dicho pais fuera la cuna de la publicidad. En
primer lugar, la industria estadounidense contaba con una enorme produccion en
masa, la cual produjo superavit y la necesidad de convencer a los consumidores de
que compraran mas.

En segundo el desarrollo de una estupenda red de canales, carreteras, y

caminos permitid el transporte de bienes y medios de publicidad al campo.



En tercero, el decreto de 1813, en cuanto a la obligatoriedad de la educacién
pablica, aument6 la alfabetizacion y el crecimiento de los periddicos y las
revistas. Mas adelante, al inventarse el radio y la television se crearon dos medios
asombrosos para la difusion de la publicidad.

El origen de la publicidad se remonta al principio de la historia. Si bien la
iniciativa privada es la que recurre mas a la publicidad, también la usan una gama
muy amplia de organizaciones y agrupaciones de otro tipo, desde museos y
grupos de actores, hasta la oficina de correos, asi como ramas de las fuerzas
armadas.

La publicidad sirve muy bien para informar y convencer, tratese de vender
Coca Cola en todo el mundo o de convencer a los consumidores de un pais en vias
de desarrollo de que beban leche o controlen la natalidad”.(Dominguez, 1., 2001)
2.1.2. Concepto de Publicidad
“La Real Academia Espafiola define la publicidad como divulgacién de noticias o
anuncios de caracter comercial para atraer a posibles compradores, espectadores,
usuarios, etc. Esta definicién peca de excesivamente limitada, ya que deja fuera
del concepto de publicidad amplios sectores de la comunicacion, tales como
publicidad politica y la de contenido social, que tiene como objetivo difundir
ideas o valores para tratar de modificar el comportamiento de los ciudadanos. En
cambio, define bastante bien la publicidad comercial y contiene los principales
ingredientes que configuran el concepto.

Efectivamente, la publicidad comercial consiste en divulgar, es decir, dar a
conocer algo a capas amplias de la poblacién. Lo que queremos divulgar, es decir,

dar a conocer algo a capas amplias de la poblacion. Lo que queremos divulgar son



mensajes no de cualquier tipo, sino de caracter comercial. Y ademas, lo hacemos
al objeto de atraer consumidores para nuestro producto o usuarios para nuestro
servicio.

Por su parte, la Ley General de Publicidad de 11 de noviembre de 1988 define
la publicidad como toda forma de comunicacion realizada por una persona fisica o
juridica, pablica o privada, en el ejercicio de una actividad comercial, industrial,
artesanal o profesional, con el fin de promover de forma directa o indirecta la
contratacion de bienes muebles o inmuebles, servicios, derechos y obligaciones.

La principal caracteristica de esta definicion legal es su amplitud. En primer
lugar considera publicidad toda forma de comunicacion, es decir, no establece
diferencias entre publicidad y promociones, patrocinios o relaciones publicas,
puesto que todos ellos son formas de comunicacién. Por otra parte, tiene la
ventaja de no limitar la publicidad al ambito de la empresa, ya que declara
explicitamente que puede hacer publicidad cualquier persona fisica o juridica.

Tampoco limita esta actividad a las personas o entidades privadas al mencionar
como posibles sujetos activos a los entes publicos. Pero incurre en el mismo
defecto que el Diccionario de la RAE al dejar fuera del concepto toda la
publicidad politica y la de orientacién social, que tratan de comunicar ideas o
valores. Campafias como las de la DGT o las de los partidos politicos no tendrian
la consideracion de publicitarias ya que no tratan de promover la contratacion de
bienes, servicios, derechos ni obligaciones.

Una mejor definicion de publicidad podria ser la siguiente: comunicacion que
tiene por objetos promover entre los individuos la adquisicion de bienes, la

contratacion de servicios o la aceptacion de ideas o valores.
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Analizando la publicidad en su aceptacion mas restringida, observamos como
posee dos ingredientes que la identifican y la diferencian de otros conceptos:

Capacidad informativa.A través de la publicidad se indica la existencia de
determinados productos, servicios o0 ideas y se comunican sus caracteristicas y la
forma de adquirirlos o adherirse a ellos.

Fuerza persuasiva. La publicidad contiene un fuerte ingrediente de
intencionalidad, ya que trata de convencer al publico de que compre nuestro
producto, para lo cual se lo presentamos de la manera mas atractiva posible. Una
comunicacion que careciera de este ingrediente y se limitara a poner en
conocimiento del publico la existencia de un producto no seria
publicidad”.(Gonzéalez Lobo, L., Prieto del Pino, D., 2009, pags. 15-16)

2.1.3. Tipos de Publicidad

“Existen diversos tipos de publicidad, lo que significa que pueden influir en ti de
diferentes maneras. La mayor parte de los anuncios combinan informacién con
entrenamiento, con el objeto de atraer y mantener tu atencion el tiempo suficiente
para que escuches el mensaje y lo recuerdes cuando vas de compras.

Publicidad de marcas. Tiene la intencion de lograr que recuerdes una marca
en lugar de un producto especifico. Este tipo de publicidad resulta especialmente
util para comparfiias que elaboran varios productos, como piezas automotrices o
bien, familias deproductos similares, como galletas.La publicidad de marca ha
logrado afectar tu decision de compra si alguna vez has probado una nueva
variedad o un nuevo sabor solo porque has usado o comido un producto anterior
de la misma marca. Una compafiia que vende varios tipos de galletas tiene mas

probabilidades de alcanzar el éxito cuando lance un nuevo tipo de galleta. Una
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nueva compaiiia, en cambio, no tiene clientes leales que estén dispuestos a probar
su nuevo producto.

Publicidad informativa. Se basa en la tarea de mostrar los beneficios del
producto, sobre todo a aquellos consumidores que no comprenden las ventajas que
ofrece. Los anuncios de productos o servicios médicos primero deben informar a
sus posibles clientes sobre las caracteristicas clave de lo que presentan antes de
que una compafiia pueda comercializar el producto que promueve. Otros
productos o caracteristicas, como los frenos antibloqueo, se vuelven rasgos
importantes de venta una vez que los clientes conocen todos sus beneficios. Los
anuncios informativos llegan a ser muy efectivos. Por ejemplo, en 1999 se
anuncid que tomar aspirina era Gtil para reducir el riesgo de un ataque cardiaco.
Sin embargo, el proposito principal del anuncio era vender el producto.

Publicidad comparativa. Consiste en comparar los beneficios a las cualidades
de dos 0 mas productos similares. De hecho, se trata de demostrar que el producto
anunciado es mejor que el de la competencia. Después de todo, juna compafiia no
gastara dinero en un anuncio que te diga que su producto no es tan bueno como el
que estd a lado!.Los anuncios comparativos destacan las fortalezas del producto
anunciado y las debilidades de los competidores. Si las cualidades que destacan
son importantes para ti, tendran influencia en tu decision. Por ejemplo, para un
comprador de gran estatura es importante que los automoviles sean lo
suficientemente espaciosos.

Publicidad defensiva. El producto perjudicado en un anuncio comparativo
puede responder con una publicidad defensiva. Mediante este tipo de campanfa, la

empresa expone a los consumidores que las debilidades de su producto se
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exageraron, o bien, que su producto es mejor que el del competidor en algln otro
aspecto. Los anuncios publicitarios defensivos son muy similares a los
comparativos. Por lo general, son una respuesta a la comparacion original hecha
por el competidor. Al igual que los anuncios comparativos, los anuncios
defensivos también influiran en tu decision si las caracteristicas resaltan
cualidades del producto que son importantes para ti.

Publicidad persuasiva. Estos anuncios no proporcionan informacion, no
destacan caracteristicas del producto ni hacen comparaciones. En cambio,
muestran a personas felices utilizando el producto. ElI mensaje es que si compras
el articulo, lograras ser mas feliz, mas elegante, mas atlético, o todo lo que deseas
ser. Estos anuncios publicitarios influyen en tus decisiones de compra si es que
deseas imitar a las personas del anuncio. Dado que no proporcionan informacion
atil, apelan a las emociones. Por esta razon, es importante que no te dejes llevar
por este tipo de publicidad.”(Townsley M., 2004, pags. 7-8)

2.1.4. Objetivos de un Plan de Publicidad

“Un plan de publicidad describe el razonamiento y las tareas que deben realizarse
para lograr que una camparfia publicitaria sea exitosa y ademas, compatible con la
estrategia de marketing que el anunciante quiere seguir. El plan de publicidad
brinda una base s6lida para la toma de decisiones. Cada decision que tomes
durante el proceso de camparia debe adecuarse al plan de publicidad. Cualquier
decision que no se ajuste, puede provocar que el plan fracase”.(Townsley M.,

2004, pag. 81)
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2.1.5. Elementos de un Plan de Publicidad

“Casi todos los planes de publicidad estan constituidos por los mismos elementos;
sin embargo, pueden incluir componentes adicionales que proporcionen
informacion mas especifica o bien, tener un orden diferente en cuanto a la
organizacion de sus campos.

Una agencia usa los mismos componentes en todos los planes de publicidad,
sin importar si el producto son lamparas de oficina o croquetas para perros. Las
agencias rara vez cambian vez cambian la estructura de sus planes de publicidad.
Al seguir la misma estructura cada afo, la agencia es capaz de comparar sus
planes afo tras afio.

Elementos de un ejemplo de plan de publicidad.

1. Introduccién. Presentacion un panorama general y un resumen de
todo el plan.

2. Analisis situacional. Describe las metas que la publicidad debe
lograr.

3. Objetivos. Describe las metas que la publicidad debe lograr.

4. Presupuesto. Identifica la cantidad de dinero que se gastara en
publicidad y el método empleado para calcularla.

5. Estrategia. Identifica la forma en la que se alcanzara los objetivos
del plan de publicidad.

6. Meétodos de aplicacion. Identifica donde, cémo y cuando se
colocara el anuncio en los medios.

7. Evaluacion. Describe las pruebas y los criterios que determinaran

el exito, o el fracaso, de la campafia”.(Townsley M., 2004, pag. 82)
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2.2. MARCO CONCEPTUAL

2.2.1. Plan

“El plan es un instrumento en el cual se planifican estrategias, acciones y tacticas
para enfrentar los retos del futuro y aprovechar las oportunidades que se nos
presentan; es decir estar prevenidos y preparados para lo que se nos presente en el
futuro de nuestras vidas y en nuestras organizaciones”. (Thomsen, M., 2009, pag.
7)

2.2.2. Medios Publicitarios

“Son los vehiculos en los que se insertan los anuncios. La Ley General de
Publicidad los define como las personas naturales o juridicas, publicas o privadas
gue, de manera habitual y organizada, se dediquen a la difusion de publicidad a

través de los soportes 0 medios de comunicacion social cuya titularidad ostenten.

Casi todos los grandes medios publicitarios son también medios de
comunicacion de masas (medios convencionales), cuyo fin principal es
proporcionar informacién distinta de la publicidad y cuya estructura, distribucion
y alcance se utilizan para la insercion de los anuncios. No obstante, existen
medios que no contienen mas comunicacion que la publicitaria (por ejemplo, los
carteles) y han sido ideados exclusivamente con el fin de exponer los anuncios, lo
cual no les priva de su condicion de medios”.(Gonzéalez Lobo, L., Prieto del Pino,

D., 2009, pag. 43)
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2.2.3. Objeto de la Publicidad

“La Ley General de Publicidad sefiala en su articulo 2 como objeto de la
publicidad los bienes muebles o inmuebles, servicios, derechos y obligaciones.
Esta definicion, que se limita a enumerar diversas materias que pueden ser objeto
de la publicidad, deja fuera aspectos tan importantes y tan frecuentes en
publicidad como son las ideas y las actitudes. Asi pues, la prevencion de
accidentes o la incitacion al reciclado de residuos no podrian ser objeto de

campafias publicitarias al no ser bienes, servicios, derechos ni obligaciones.

No existe limites tedricos respecto del objeto de la publicidad solamente
existen las restricciones que marcan las leyes, imperando una libertad total en el
resto de los casos. Existen, eso si, limitaciones de hecho que vienen dadas no por
la incapacidad de determinados productos para ser anunciados, sino porque las
circunstancias del mercado aconsejan la utilizacion de instrumentos de marketing
distintos de la publicidad masiva”.(Gonzalez Lobo, L., Prieto del Pino, D., 2009,

pag. 43)

2.2.4. Emisor

“Es aquella persona fisica o juridica que lanza el mensaje publicitario. El sujeto
emisor se denomina anunciante y esta definido en el articulo 10 de la ley General
de Publicidad como la persona natural o juridica en cuyo interés se realiza la
publicidad. Como puede apreciarse, no hay limites tedricos en cuanto a la
consideracién del sujeto emisor, puesto que cualquier persona o entidad esta
legalmente capacitada para emitir anuncios. Asi pues, se incluye bajo este

epigrafe, ademéas de los individuos, todas las empresas publicas o privadas, las
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instituciones politicas, incluidos los organismos del Gobierno”.(Gonzalez Lobo,

L., Prieto del Pino, D., 2009, pag. 35)

2.2.5. Plan de Medios

“El plan de medios es una decision acerca de los medios y soportes que se van a

utilizar en una campafia para cumplir los objetivos propuestos.

El plan de medios es una de tantas decisiones que hay que tomar a los largo del

proceso publicitario.

Al no existir un procedimiento validamente reconocido que de forma
automatica nos dé la solucion, tenemos que utilizar el sistema de tanteo hasta dar
con el mejor resultado. Las decisiones versan sobre los medios y soportes que ser

van a utilizar.

Suponemos que otras personas, bien de la agencia, bien del anunciante, han
determinado quienes son las “personas a las que nos vamos a dirigir, que mensaje

les vamos a trasmitir y la forma que va a adoptar dicho mensaje.

Ahora los planificadores de medios tienen que decidir en qué soportes
concretos se van a insertar los anuncios de que consta la campaiia a fin de
conseguir una mayor eficacia al menor coste posible”.(Gonzalez Lobo, L., Prieto

del Pino, D., 2009, pags. 249-250)

2.2.6. Receptor

“La Ley General de Publicidad define en su art. 2 la figura del destinatario como

las personas a las que se dirija el mensaje publicitario, o0 a las que este alcance.
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Esta definicion legal peca de excesivamente amplia, ya que califica de destinatario
a cualquier individuo que, de forma accidental, pueda entrar en contacto con un

anuncio.

Probablemente el texto juridico hace alusién a la posibilidad que tienen todas
las personas de estar expuestas en algin momento a los anuncios que, por
definicion, son publicos en su mayoria; ello carga al anunciante con una
responsabilidad adicional a la hora de crear su mensaje: la obligacion de que este
resulte inteligible y aceptable para todos los individuos, tanto si forman parte del

grupo objetivo como si son ajenos a él.

Pero los publicitarios tenemos la obligacion de ser mas precisos, ya que solo
definiendo correctamente el grupo objetivo podemos enfocar adecuadamente una

campana.

Desde el punto de vista estricto, consideramos sujeto receptor de la publicidad
al conjunto de personas a las que dirigimos primordialmente nuestros anuncios”.

(Gonzélez Lobo, L., Prieto del Pino, D., 2009, pag. 36)

2.2.7. Estado del Comportamiento del Consumidor
“Segun la fase en la que se encuentre el consumidor con respecto a un producto, le
influird més un tipo u otro de comunicacion.

En la fase de reconocimiento es muy eficaz la publicidad tradicional y las
relaciones publicas.

La fase de comprensién del producto se ve influenciada por la publicidad y la

venta personal. La conviccion del cliente esta influenciada por la venta personal.
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Cuando se llega al cierre de una compra, las herramientas principales que
influyen en el consumidor son la venta personal y la promocion de ventad, aunque
también puede ser muy importante la publicidad cuando sirve para recordar el
producto”.(Publicaciones Vertice S.1., 2009, pag. 20)

2.2.8. Plan Estratégico

“El plan estratégico es el esqueleto, la base que vertebra y permite practicar una
comunicacion global de una marca. La comunicacion es una ciencia social que
aborda multiples actividades y se dirige a diferentes tipos de publicos objetivos, a
través de diferentes herramientas, por este motivo, es fundamental organizar el
esquema de comunicacion y llevarlo a la practica con un marco de referencia claro
mediante un plan estratégico de comunicacion global”.(Ayestaran Crespo, R.,

Rangel Pérez, C., Sebastian Morillas, A., 2012, pag. 284)

2.2.9. Accionesy Fines de la Publicidad

“La teoria de los fines de los sistemas ha venido siendo problematica
precisamente por la razon de que el concepto de fin ha sido concebido
originalmente a partir de la accién aislada (Luhmann, 1984:9). Pensemos por

ejemplo, en la publicidad entendida desde el ambito juridico.

Desde ese enfoque se considera que el fin de la publicidad seria de promover la
contratacion (Martin y Herndndez, 2009: 4). La publicidad es entendida asi como
mera informacion mercantil. Se tiende pues, a pensar que la publicidad son solo
sus mensajes y que sus fines, por tanto, son los objetivos que persiguen esos

mensajes, las campafas o los anuncios”.(Andrés del Campo, S., 2010, pag. 66)
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2.2.10. El Cliente y EI Consumidor

“El consumidor o usuario, como ultimo objeto de la empresa y a cual van
dirigidos los satisfactores, forma moderna de llamar a los productos o servicios

que la empresa crea dentro del marco de su vocacion y especializacion.

El cliente o comprador, que es a quien se factura, quien compra, quien asegura
el flujo sanguineo de la empresa a través de la cifra de negocio”.(Ferre Trenzano,

J. M., Robinat, J.M., Trigo Arana, G., 2008, pag. 70)

2.2.11. Investigacion de Mercados

“Se entiende, en el sentido mas amplio de la palabra, por investigaciéon de
mercados, la obtencion de datos objetivos sobre el mercado, representado este por

distribuidores y consumidores.

Esta informacion es objetiva, es decir, que no depende de una persona en
concreto sino que procede, de forma independiente, del mercado al que se sirve y
con €l se trabaja. Es fundamental para disminuir el riesgo de la toma de decisiones

comerciales. Esta es su razon de ser.

Lo contrario a la informacion objetiva es la informacion subjetiva de la persona
que toma la decision representada por su experiencia, y lo ideal a la hora de tomar
una decision sobre el mercado es reunir ambas informaciones: la subjetiva de
quien toma la decision y la objetiva procedente del mercado”.(Ferre Trenzano, J.

M., Robinat, J.M., Trigo Arana, G., 2008, pag. 146)
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2.2.12. Mercado Objetivo

“Es el que se propone abordar una determinada empresa dentro de un periodo de
tiempo determinado. Si el mercado objetivo se consigue en el proximo periodo de
tiempo, este formara parte del mercado actual de aquel momento”.(Ferre, J.,

Ramon, J., & Trigo, G., 2008, pag. 100)

2.2.13. El Modelo de las Cinco Fuerzas de Porter

“El modelo de las cinco fuerzas de Porter, fue desarrollado originalmente como
una forma de valorar el atractivo (potencial de beneficio) de diferentes industrias.
Las cinco fuerzas constituyen la estructura de una industria (véase la Figura 2.2.),
aunque fue desarrollando inicialmente con determinados negocios en mente, el
andlisis de la estructura de la industria con el modelo de las cinco fuerzas es util

para la mayoria de las organizaciones.

Puede proporcionar un valioso punto de partida para el andlisis estratégico,
incluso cuando el criterio del beneficio no es aplicable. Por ejemplo, en la mayor
parte del sector publico, cada una de las fuerzas cuenta con sus equivalentes.
Ademas de valorar el atractivo de una industria o sector, las cinco fuerzas pueden
ayudar a establecer una agenda para la accién sobre los distintos puntos de
atencion que identifica”.(Johnson, G., Scholes, K., Whittingto, R., 2010, pags. 30-

34)

2.2.14. Posicionamiento

“El posicionamiento, los mapas perceptivos, es un proceso por el cual una

compafiia trata de sugerir percepciones de su oferta de producto que sean
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congruentes con las necesidades y preferencias de los clientes. Para cumplir este
fin, las compafiias combinan diferentes elementos de la mezcla de mercadotecnia
para lograr que se satisfagan o se superen las expectativas de los clientes

objetivos.

La tarea del investigador de mercado es proporcionar una panoramica de las
relaciones intrinsecas entre los diferentes productos de la competencia, basandose
en una muestra de encuestados familiarizados con la categoria del producto que

investiga”.(Joseph, F., Hair, Jr., Robert, P., Bush and David J.,, 2009, pag. 9)

2.2.15. Liderazgo

“Es el proceso de mover a la gente sin medios coercitivos. El lider piensa a largo
plazo, capta las relaciones de la realidad, piensa en términos de renovacion, tiene
habilidades politicas, produce cambios, afirma Valores, logra unidad. Reconoce
que mientras el capital y la tecnologia son recursos importantes, la gente crea o
quiebra una compafiia. Para liberar su poder, el lider inspira compromiso y da
poder a la gente compartiendo autoridad y responde a los errores que comete el
personal a su cargo con flexibilidad. Este manejo administrativo le permite atraer,
recompensar y motivar a la mejor gente a sus empresas. Este liderazgo efectivo
debe monitorear el entorno y seguir las tendencias, los mercados, los cambios
tecnoldgicos y los ciclos del producto”.(Rodrigo Varela V., PH. D. , 2008, péag.

59)
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2.3. MARCO LEGAL

LEY ORGANICA DE COMUNICACION

TITULO IV

Regulacion de contenidos

Identificacién y clasificacion de los tipos de contenidos.- Para efectos de esta
ley, los contenidos de radiodifusidn sonora, television, los canales locales de los
sistemas de audio y video por suscripcion, y de los medios impresos, se
identifican y clasifican en: 1. Informativos -I; 2. De opinion -O; 3.
Formativos/educativos/culturales -F; 4. Entretenimiento -E; 5. Deportivos -D; v,
6. Publicitarios -P. Los medios de comunicacion tienen la obligacion de clasificar
todos los contenidos de su publicacién o programacion con criterios y parametros
juridicos y técnicos. Los medios de comunicacion publicos, privados y
comunitarios deben identificar el tipo de contenido que transmiten y sefialar si son
0 no aptos para todo publico, con el fin de que la audiencia pueda decidir
informadamente sobre la programacion de su preferencia. Quedan exentos de la
obligacion de identificar los contenidos publicitarios los medios radiales que
inserten publicidad en las narraciones de espectaculos deportivos o similares que
se realicen en transmisiones en vivo o diferidas. El incumplimiento de la
obligacion de clasificar los contenidos serd sancionado administrativamente por el
Consejo de Regulacion y Desarrollo de la Comunicacion con una multade 1 a 5

salarios basicos por cada ocasion en que se omita cumplir con esta obligacion.

Contenido discriminatorio.- Para los efectos de esta ley se entenderd por

contenido discriminatorio todo mensaje que se difunda por cualquier medio de
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comunicacion social que denote distincion, exclusion o restriccion basada en
razones de etnia, lugar de nacimiento, edad, sexo, identidad de género, identidad
cultural, estado civil, idioma, religién, ideologia, filiacion politica, pasado
judicial, condicién socio-econdmica, condicion migratoria, orientacion sexual,
estado de salud, portar VIH, discapacidad o diferencia fisica y otras que tenga por
objeto o resultado menoscabar o anular el reconocimiento, goce o ejercicio de los
derechos humanos reconocidos en la Constitucion y en los instrumentos
internacionales de derechos humanos, o que incite a la realizacion de actos

discriminatorios o hagan apologia de la discriminacion.

Prohibicién.- Estd prohibida la difusiébn a través de todo medio de
comunicacion social de contenidos discriminatorios que tenga por objeto o
resultado menoscabar o anular el reconocimiento, goce o ejercicio de los derechos
humanos reconocidos en la Constitucién y en los instrumentos internacionales. Se
prohibe también la difusion de mensajes a través de los medios de comunicacion
gue constituyan apologia de la discriminacién e incitacion a la realizacion de

practicas o actos violentos basados en algln tipo de mensaje discriminatorio.

Criterios de calificacion.- Para los efectos de esta ley, para que un contenido
sea calificado de discriminatorio es necesario que el Consejo de Regulacién y
Desarrollo de la Comunicacion establezca, mediante resolucion motivada, la

concurrencia y de los siguientes elementos:

1. Que el contenido difundido denote algin tipo concreto de

distincion, exclusién o restriccion.
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2. Que tal distincion, exclusidén o restriccion esté basada en una o
varias de las razones establecidas en el articulo 5 de esta ley

3. Que tal distincion, exclusion o restriccion tenga por objeto o
resultado menoscabar o anular el reconocimiento o goce de los derechos
humanos garantizados en laConstitucion y en los instrumentos internacionales;
0 que los contenidos difundidos constituyan apologia de la discriminacion o
inciten a la realizacion de practicas o actos violentos basados en algun tipo de
discriminacion.

Medidas administrativas.- La difusion de contenidos discriminatorios
ameritaran las siguientes medidas administrativas:

1. Disculpa publica de la directora o del director del medio de
comunicacion presentada por escrito a la persona o grupo afectado con copia
al Consejo de Regulacion y Desarrollo de la

2. Comunicacion, la cual se publicard en su pagina web y en la
primera interfaz de la pagina web del medio de comunicacién por un plazo no
menor a siete dias consecutivos.

3. Lectura o transcripcion de la disculpa publica en el mismo espacio
y medio de comunicacién en que se difundié el contenido discriminatorio.

4. En caso de reincidencia se impondra una multa equivalente del a 1
al 10% de la facturacion promediada de los Ultimos tres meses presentada en
sus declaraciones al Servicio de Rentas

5. Internas, considerando la gravedad de la infraccion y la cobertura
del medio, sin perjuicio de cumplir lo establecido en los numerales 1 y 2 de

este articulo.
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6. En caso de nuevas reincidencias, la multa serd el doble de lo
cobrado en cada ocasion anterior, sin perjuicio de cumplir lo establecido en
los numerales 1y 2 de este articulo.

7. El Consejo de Regulacion y Desarrollo de la Comunicacion
remitira a la Fiscalia, para la investigacion de un presunto delito, copias
certificadas del expediente que sirvio de base para imponer la medida
administrativa sobre actos de discriminacion.

Clasificacion de audiencias y franjas horarias.- Se establece tres tipos de
audiencias con sus correspondientes franjas horarias, tanto para la programacion
de los medios de comunicacion de radio y television, incluidos los canales locales
de los sistemas de audio y video por suscripcion, como para la publicidad
comercial y los mensajes del Estado:

1. Familiar: Incluye a todos los miembros de la familia. La franja
horaria familiar comprende desde las 06h00 a las 18nh00. En esta franja solo se
podré difundir programacion de clasificacion “A”: Apta para todo publico;

2. Responsabilidad compartida: La componen personas de 12 a 18
afios, con supervision de personas adultas. La franja horaria de
responsabilidad compartida transcurrira en el horario de las 18h00 a las 22h00.
En esta franja se podré difundir programacion de clasificacion “A” y “B”:
Apta para todo publico, con vigilancia de una persona adulta; v,

3. Adultos: Compuesta por personas mayores a 18 afios. La franja
horaria de personas adultas transcurrira en el horario de las 22h00 a las 06h00.
En esta franja se podra difundir programacion clasificada con “A”, “B” y “C™:

Apta solo para personas adultas.
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4. En funcion de lo dispuesto en esta ley, el Consejo de Regulacion y
Desarrollo de la Comunicacién establecerd los parametros técnicos para la
definicion de audiencias, franjas horarias, clasificacion de programacion y
calificacion de contenidos. La adopcién y aplicacion de tales pardmetros sera,
en cada caso, de responsabilidad de los medios de comunicacion.

Contenido violento.- Para efectos de esta ley se entenderd por contenido
violento aquel que denote el uso intencional de la fuerza fisica o psicoldgica, de
obra o de palabra, contra uno mismo, contra cualquier otra persona, grupo o
comunidad, asi como en contra de los seres vivos y la naturaleza. Estos
contenidos solo podran difundirse en las franjas de responsabilidad compartida y
adultos de acuerdo con lo establecido en esta ley. El incumplimiento de lo
dispuesto en este articulo serd sancionado administrativamente por el Consejo de
Regulacion y Desarrollo de la Comunicacion con una multa de 1 a 5 salarios

basicos por cada ocasion en que se omita cumplir con esta obligacion.

Prohibicién.- Se prohibe la difusion a traves de los medios de comunicacion
de todo mensaje que constituya incitacion directa o estimulo expreso al uso
ilegitimo de la violencia, a la comision de cualquier acto ilegal, la trata de
personas, la explotacion, el abuso sexual, apologia de la guerra y del odio
nacional, racial o religioso. Queda prohibida la venta y distribucién de material
pornografico audiovisual o impreso a nifios, nifias y adolescentes menores de 18
afios. El incumplimiento de lo dispuesto en este articulo serd4 sancionado
administrativamente por el Consejo de Regulacion y Desarrollo de la
Comunicacion con una multa de 1 a 5 salarios basicos por cada ocasién en que se

omita cumplir con esta obligacidn, sin perjuicio de que el autor de esta conductas
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responda judicialmente por la comision de delitos y/o por los dafios causados y

por su reparacion integral.

Contenido sexualmente explicito.- Todos los mensajes de contenido
sexualmente explicito difundidos a través de medios audiovisuales, que no tengan
finalidad educativa, deben transmitirse necesariamente en horario para adultos.
Los contenidos educativos con imagenes sexualmente explicitas se difundiran en
las franjas horarias de responsabilidad compartida y de apto para todo publico
teniendo en cuenta que este material sea debidamente contextualizado para las
audiencias de estas dos franjas. El incumplimiento de lo dispuesto en este articulo
sera sancionado administrativamente por el Consejo de Regulacion y Desarrollo
de la Comunicacion con una multa de 1 a 5 salarios basicos por cada ocasion en

gue se omita cumplir con esta obligacion.

Suspension de publicidad y programas.- De considerarlo necesario, y sin
perjuicio de implementar las medidas o sanciones administrativas previstas en esta
Ley, el Consejo de Regulacion y Desarrollo de la Comunicacién podra disponer,
mediante resolucion fundamentada, la suspension inmediata de la difusion de
publicidad engafiosa, asi como de aquella publicidad o programas que contengan
contenidos discriminatorios, incitacion directa al uso ilegitimo de la violencia, a la
comision de cualquier acto ilegal, la trata de personas, la explotacion, el abuso

sexual, apologia de la guerra y del odio nacional, racial o religioso.
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TITULOV

Medios de comunicacion social

SECCION V

Publicidad

Actores de la publicidad.- La interrelacion comercial entre los anunciantes,
agencias de publicidad, medios de comunicacién social y demas actores de la
gestién publicitaria se regulara a través del reglamento de esta ley, con el objeto
de establecer pardmetros de equidad, respeto y responsabilidad social, asi como
evitar formas de control monopodlico u oligopolio del mercado publicitario. La
creatividad publicitaria sera reconocida y protegida con los derechos de autor y las
demas normas previstas en la Ley de Propiedad Intelectual. Los actores de la
gestién publicitaria responsables de la creacion, realizacion y difusion de los
productos publicitarios recibiran en todos los casos el reconocimiento intelectual y

econémico correspondiente por los derechos de autor sobre dichos productos.

Duracion de la publicidad.- La duracion de la publicidad en los medios de
comunicacion audiovisual de sefial abierta se determinara en el reglamento a esta
ley, con base en parametros técnicos en el marco del equilibrio razonable entre
contenido y publicidad comercial. En los sistemas de audio y video por
suscripcién se aplicara esta normativa solo para la publicidad que los operadores
nacionales hayan insertado en la sefial internacional bajo autorizacion previa de

Sus proveedores.
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Proteccion de derechos en publicidad y propaganda.- La publicidad y
propaganda respetaran los derechos garantizados por la Constitucion y los tratados
internacionales. Se prohibe la publicidad y propaganda de pornografia infantil, de
cigarrillos y sustancias estupefacientes y psicotropicas. La publicidad de bebidas

alcoholicas solo podréa difundirse en la franja horaria para adultos.

Inversién publica en publicidad y propaganda.- Las entidades del sector
publico que contraten servicios de publicidad y propaganda en los medios de
comunicacion social se guiaran en funcion de criterios de igualdad de
oportunidades con atencién al objeto de la comunicacién, el pablico objetivo, a la
jurisdiccion territorial de la entidad y a los niveles de audiencia y sintonia. Se
garantizara que los medios de menor cobertura o tiraje, asi como los domiciliados
en sectores rurales, participen de la publicidad y propaganda estatal. Las entidades
del sector publico elaboraran anualmente un informe de distribucion del gasto en
publicidad contratado en cada medio de comunicacién. Este informe se publicara
en la pagina web de cada institucion. La falta de cumplimiento de esta obligacion
por parte del titular de cada institucién publica se sancionara por el Consejo de
Regulacion y Desarrollo de la Comunicacion con una multa equivalente al 35%
del total de la remuneracion mensual de este funcionario, sin perjuicio de que se
publique el informe en el plazo de treinta dias. El incumplimiento del deber de
publicar el informe en el plazo de treinta dias, sefialado en el parrafo anterior, serd

causal de destitucion del titular de la institucion.
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SECCION VII

Espectaculos publicos

Proteccidn a nifias, nifios y adolescentes.- EI Consejo Nacional de la Nifiez y la
Adolescencia emitira el reglamento para el acceso a los espectaculos publicos que
afecten el interés superior de nifias, nifios y adolescentes, de conformidad con el
articulo 13 numeral 4 de la Convencion Americana de Derechos Humanos y la
Convencidén sobre los Derechos del Nifio. El reglamento referido en el parrafo
anterior serd de uso obligatorio por las autoridades locales y nacionales que
tengan competencia, en su respectiva jurisdiccion, de autorizar la realizacion de

espectaculos publicos.

Derechos de los medios de comunicacion a las transmisiones de
espectaculos publicos.- Las transmisiones de espectaculos publicos sobre las
cuales un medio de comunicacion audiovisual tenga derechos exclusivos podran
difundirse por los deméas medios de comunicacion luego de tres horas de
finalizada la transmision, hasta una duracion maxima del 25% del total del
programa. Los demas medios de comunicacién deberdn consignar
permanentemente y en todos los casos, el nombre de la fuente originaria de

informacion y transmisién.(El Telegrafo, 2013)
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2.4. MARCO ESPACIAL

El plan de publicidad se ha desarrollado se pretende llegar a la empresa
Corporacion Producciones ubicado en la calle Mariscal Sucre 11-33 y General
Torres, fin de hacerles ver la importancia de la importancia de la implementacion
y a los hogares del sector urbano de la Ciudad de Cuenca, Provincial de Azuay

del Ecuador, en el Area de Administracion de Empresas, en el afio 2013.
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CAPITULO I
3. ANALISIS SITUACIONAL

3.1. GENERALIDADES INSTITUCIONALES
3.1.1. Descripcion de la empresa
Razon Social: Barrera Parra Blanca Guadalupe
Nombre Comercial: “Corporacion Producciones”
Ruc: 0300873015001
Sector Econémico: Servicios.
Direccion: Mariscal Sucre 11-33 y Tarqui.
Telf.: 2823-381/2828-929
Correo: corporacionproducciones@hotmail.com
Facebook: Corporacion Producciones

3.1.2. Resefia Histérica

La empresa Corporacion Producciones lleva en el mercado alrededor de 12 afios

en el mercado cuencano de amplificacion y alquiler de escenarios, la empresa en

sus inicios solo contaba con un Dj Ilamado profesionalmente como Dj Simpson y

sus equipos no eran de marca ademas no se contaba con la experiencia suficiente

como para llevar a cabo un evento o shows artisticos.

Para hacer este tipo de trabajos el duefio se asesoraba de otras personas que

trabajan en este medio pero como siempre cada sector es muy competitivo

generalmente era asesoraba mal por eso muchas de las veces la empresa perdia

cada vez mas su prestigio e imagen empresarial quedando como ineficiente en sus

contratos.
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Después el Sr. Carlos Barrera empez0 a trabajar con el Sr. Esteban Tacuri un
sonidista profesional, con el presente en sus contratos, las cosas empezaron a
cambiar para el bien de la empresa.

La empresa empez0 a ofrecer el servicio de alquiler de escenarios para dichos
escenarios el gerente tomaba fotos de otros escenarios y los mandaba a construir o
muchas de las veces ellos mismos los construian, ademas mandaban a hacer
parlantes donde el Sr. Fabian Barros tanto era su inexperiencia y falta de
puntualidad y compromiso que dichas cajas que mandaban a construir llegaron a
un evento todavia frescas con la pintura.

Los eventos a los que generalmente la empresa daba su servicio eran fuera de
la ciudad.

Sin embargo después de aprender y esmerarse por dar una buena imagen de la
empresa, el Gerente empez6 a tomar decisiones muy acertadas ya que empezo a
comprar equipos profesionales.

Adquirié 6 cajas722 JBL importadas exclusivamente de EEUU, 6 cajas PRX
725, 12 subbajos. Con estos equipos adquiridos la empresa empezd a ofrecer
servicios en el sector urbano desde el 2007.

La empresa tiene una actividad informal porque generalmente era fuera de la
ciudad y no se emitia facturas, sin embargo cuando la empresa empieza a tener
contratos en el sector urbano empieza a emitir facturas de ventas, es decir en el
ano 2007.

Después la empresa adquirié 8 cajas Vertec que sirven para el sonido aereo.

La empresa en el 2012 cambio de Ruc, el cual estaba a nombre del Sr. Carlos
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Barrera y en la actualidad se encuentra a nombre de la Sra. Guadalupe Barrera su
hermano, este cambio se debid a un problema de anexos y sustitutivas en el SRI.
Actualmente la empresa estd muy bien posicionada en el mercado cuencano ya
que cuenta con un aumento de ventas constantemente y su cartera de clientes esta
creciendo, ademas por dar un buen servicio cuenta con un buen cliente como es el
Municipio de Cuenca por ser el patrocinador de todas las fiestas Cantonales y
Parroquiales de la Ciudad.
3.1.3. Imagen Corporativa
El logotipo de la Empresa Corporacion Producciones necesita publicidad la cual
permita tener una identificacion grafica detallando asi los servicios que realiza la
empresa, lo que ayudaria a crear un identidad en las mentes de los consumidores
de esa manera se sientan identificados con la empresa de prestacion de servicios.

a. Logo

GRAFICO N.- 1 LOGO CORPORACION PRODUCCIONES
Elaborado Por: Corporacion Producciones

Fuente: Corporacion Producciones
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b. Eslogan
Nuestro respaldo “LA MARCA”
Nuestra garantia “EL SERVICIO”
c. Colores
Se utiliza los colores verde, azul y el negro.

El color verde: es el color por excelencia de la relajacién, de la calma. Aporta
frescura e innovacion. Su combinacion con el azul puede simbolizar un nuevo
resurgimiento o una renovacion.

El color azul: las empresas que utilizan el azul oscuro en su logotipo quieren
transmitir la madurez y la sabiduria, ademés este color no cansa la vista, también
se utilizd este color porque trasmite confianza.

El color negro: transmite elegancia y sofisticacion.

d. Disefio

El circulo se utiliza para proyectar un logotipo abstracto, es decir, un logotipo
que presente un mensaje grafico sin hacer uso de elementos figurativos o letras.
Un logotipo de estas caracteristicas debe ser perfecto tanto desde el punto de vista
constructivo como desde el 6ptico.

Imagine un logotipo formado por un circulo en el que se ha incluido otras
figuras en el centro. Tras equilibrar la relacion dptica entre los circulos, los efectos
visuales producidos por este sencillo pero eficaz logotipo son: estabilidad,
racionalidad y equilibrio.

Piense ahora que se introduce otro elemento en el disefio: una medio circulo

colocada en el lado izquierdo del circulo. Un logotipo de este tipo puede ser el
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adecuado para empresas que quieren dar una imagen de crecimiento lento pero
constante.

3.1.4. Objetivos

Ser una empresa lider en servicios de alquiler de escenarios y amplificacion; con
calidad, variedad y bajos precios en sus servicios. Siempre buscando satisfacer al
cliente y aplicando estrategias innovadoras para posicionar a la empresa
Corporacién Producciones en el mercado Ecuatoriano.

3.1.5. Mision

Satisfacer las necesidades y expectativas del cliente, suministrandole soluciones
integrales de amplificacion de la més avanzada tecnologia en todos los campos,
garantizando nuestro compromiso de cuidar nuestro medio ambiente con la

eficiente manipulacion de luces y sonido.

3.1.6. Visién

Ser una empresa de reconocido prestigio local y nacional, con autonomia
administrativa, con excelencia en prestar servicios de amplificacion y escenarios,
donde se brinde un servicio de calidad y que su mejoramiento continuo sean de
agrado de sus clientes, de eficiente gestion, comprometida con el servicio al
cliente y el cuidado ambiental, la formacion integral de su recurso humano y

tecnoldgico.
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3.1.7. Valores
Responsabilidad
Respeto
Honestidad
Cordialidad

Puntualidad

- + ¥+ ¥+ ¥+ ¥

Amabilidad

3.1.8. Organigrama

Gerente General

Asistente
Administrativa

Empleados Contador Aucxiliar Contable

GRAFICO N.- 2 ORGANIGRAMA DE CORPORACION
PRODUCCIONES
Elaborado Por: Corporacion Producciones

Fuente: Corporacion Producciones
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3.1.9. Servicios

Los servicios que ofrece la empresa es la organizacién de eventos familiares,
alquiler de equipos de amplificacion convencionales y aéreos, tarimas, escenarios
basicos e internacionales, pasarelas, carpas, infocus, representacion artistica.

Los equipos de amplificacion y luces son importadas desde Estados Unidos,
entregando garantia y calidad en cada evento. La empresa trabaja con la marca
JBL por ser la mejor marca para ofrecer dichos servicios.

Otros de los servicios que ofrece son la iluminacion basica y profesional, Luces
Leeds, Luces Roboticas profesionales. Cuentan con sonido de Dj para eventos
pequerios tales como Oratorias, Conferencias y Fiestas privadas.

Decoracion en flores, globos, telas ya sea para uno de los salones alquilados o
decoraciones fuera del establecimiento como en casa, iglesias u otros.

Ademaés contamos con servicios de presentacion de artistas: trios, dios,
pianista, violinista, bailarinas. Corporacién Producciones disefia escenografias
para eventos de gala como matrimonios, bautizos, etc. También cuenta con
servicio de Catering.

Los escenarios con lo que la empresa cuenta son los siguientes:
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TABLA N.- 1 TAMANO DE ESCENARIOS

ESCENARIOS TAMANO

Bésico 5Xx 4 mz2

Bésico 8 X 4 mz
Seminternacional 10 x 6 m? con estructura
Estructura Internacional | 10 x 10 m?

Elaborado Por: Alba Alexandra Gafiay Siguencia.
Fuente: Empresa Corporacion Producciones

3.1.10. Precios
+ Amplificaciéon marca JBL (dependiendo de la cantidad de personas y rider

técnico (requerimiento de los artistas) el costo va desde 250,00 délares hasta

1.000,00 dolares previo conocimiento del evento).
+ Sonido aéreo line arrive que su costo varia dependiendo las necesidades,
capacidad de personas, rider técnico de los artistas a presentarse o tamafio del
evento.
Pantallas gigantes semiprofesionales con un valor de 100 délares cada una.
Pantallas gigantes profesionales con un valor de 300 ddlares cada una.

Pantallas gigantes plasma con un costo de 100 délares cada una.

- + & #

Precios de Escenarios
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TABLA N°- 2 PRECIOS DE ESCENARIOS

ESCENARIOS
DESCRIPCION TAMANO VALOR
Bésico 5x4m?2 120 dolares
Béasico 8 x4 m? 150 ddlares
Seminternacional 10 x 6 m? con estructura | 600 dodlares
Estructura Internacional | 10 x 10 m? 700 dolares

Elaborado Por: Alba Alexandra Gafiay Siguencia.

Fuente: Empresa Corporacion Producciones

+ Precios del servicio de Catering

TABLA N°- 3 PRECIOS DE LAS CARPAS

CARPAS

TAMANO CANTIDAD | VALOR
4X2 m? 5 24 dolares
3X3 m? 7 32 dolares
4X3 m? 5 32 dolares
4X4 m? 6 40 dolares
6X4 m? 11 56 dolares
6X6 m? 2 96 ddlares
6X6 EXAGONAL | 1 80 dolares
6X7 m? 1 104 dolares
X7 m? 5 112 dolares

Elaborado Por: Alba Alexandra Gafay Siguencia.

Fuente: Empresa Corporacion Producciones
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TABLA N°- 4 PRECIOS DE LAS CARPAS PARA CAMERINOS

TAMANO | CANTIDAD | VALOR
4X2 m? 5 53 ddlares
3X3 m? 7 61 dolares
4X3 m? 5 66 dolares
4X4 m? 6 79 dolares
6X4 m?2 11 104 délares
6X6 m?2 2 154 délares
6X7 m?2 1 167 dolares
X7 m? 5 180 dolares

Elaborado Por: Alba Alexandra Gafiay Siguencia.

Fuente: Empresa Corporacién Producciones

TABLA N°- 5 PRECIOS DE MESAS

DESCRIPCION | TAMANO CANTIDAD | VALOR
Grande 2,20 x 0,90 m? 65 3,85 dolares
Grande 2,20 x 0,90 m? con mantel | 65 7,35 dolares
Grande 2,20 x 0,90 m? vestida 65 14 dolares
Pequeia 1,20 x 0,90 m2 83 2,15 ddlares
Pequeia 1,20 x 0,90 m2 con mantel | 83 4,35 délares
Pequefa 1,20 x 0,90 m? vestida 83 8 dolares

Elaborado Por: Alba Alexandra Gafiay Siguencia.

Fuente: Empresa Corporacién Producciones
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TABLA N°- 6 PRECIOS DE SILLAS

DESCRIPCION CANTIDAD | VALOR

Plastica Blanca 930 0,65 dolares
Plastica Blanca Vestida | 930 1,60 ddlares
Cuerina Azul 98 0,95 dolares
Cuerina Blanca al Horno | 191 1,15 dolares

Elaborado Por: Alba Alexandra Gafay Siguencia.

Fuente: Empresa Corporacién Producciones

Los precios del Servicio de Catering no Incluyen IVA y son solo para el sector
urbano

3.1.11. Clientes

Actualmente la empresa cuenta con cinco clientes mayoristas de los cuales
contratan los servicios de la empresa ocupando un 75 % de las ventas totales.
También cuenta con clientes minoristas que en su mayoria son pequefias empresas
y personas naturales que tienen el 25% de las ventas totales de la empresa.

Los clientes mayoristas con los que cuenta la empresa es del sector publico
como el Municipio, entre los demas clientes mayoristas esta Etapa, Juntas
Parroquiales de los diferentes Cantones, Gobierno Provincial y Comité
Permanente de Festejos.

Sin embargo también cuenta con clientes minoristas en los cuales esta

Escuelas, Colegios, Universidad y personas naturales en su cartera de clientes
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como los priostes de diferentes comunidades ya que por lo general son ellos
quienes pagan todas las festividades de la comunidad.

Pero cabe recalcar, que todos los clientes conseguidos, lo ha hecho por
recomendaciones de sus clientes debido a la calidad del servicio que ofrece
Corporacién Producciones.

3.1.12. Publicidad realizada

La publicidad que realiza la empresa Corporacion Producciones en la actualidad
es la Radial ya que todos los dias pasan una cufia radial a partir de las 12:00 am a
14:00 pm en la 96.1 en el programa de la Navaja de Lunes a Viernes, por tal
servicio la empresa cancela un valor mensual. (Ver Anexo 1)

Lanzo una promocidn por la radio en la 96.1 en Noviembre del 2012, dicha
promocion duro una semana y consistia en llamar a las oficinas de la empresa y al
finalizar la semana se sorte6 los nombres de las personas que llamaron y el
ganador recibi6 gratis un escenario basico para sus fiestas. También cuenta como
tarjetas de presentacion como un medio publicitarios para darse a conocer a sus
posibles clientes en el mercado cuencano. (Ver Anexo 2)

La empresa para aumentar su presencia en el mercado y posicionarse en la
mente de sus clientes mando a imprimir agendas con su logo para entregar a sus
clientes. (Ver Anexo 3). La empresa en el 2008 tenia una publicidad televisiva que
se trasmitia en el canal 2 de la Universidad Catdlica de Cuenca, el programa se

Ilamaba “"La Hora de la Corporacion Producciones™.(Ver Anexo 4)
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3.2. ANALISIS MACRO AMBIENTE

3.2.1. Escenario Econdémico

La politica econémica asumida por el gobierno nacional del ecuador ha traido
como consecuencia un ambiente de estabilidad econdémica en el pais, donde las
empresas puedan realizar sus proyecciones de presupuestos mas predecibles sin
miedo al error por el aumento de inflacion exagerada en el mercado. Este factor
ayuda a que muchas empresas tengan una gran oportunidad de invertir en sus
propias empresas para mejorarlas y crecer en el mercado. Segun el Instituto
Ecuatoriano de Estadisticas y Censos (INEC 2013) la inflacion anual (marzo
2012-marzo 2013) se ubico en el 3,01%, mientras la acumulada (diciembre 2012-
marzo 2013) en 1,13%.

3.2.2. Escenario Social y Cultural

El ambiente social se compone de actitudes, deseos, expectativas, educacion,
creencias y costumbres de las personas de un grupo o sociedad determinados, al
conocer el medio en que se desenvuelve el pais se busca la manera de lograr el
bienestar de la poblacién.

Los problemas sociales son el conjunto de males que aflige a ciertos sectores
de la sociedad, el conocerlos facilita la busqueda de soluciones.

Se pueden detectar un sinnimero de problemas que afectan a las personas, y
por ende a la sociedad, pero se considera como los problemas fundamentales en el
pais: el desempleo, la delincuencia, la violencia, la inseguridad, la pobreza, la
inestabilidad politica, la falta de credibilidad en la justicia y en las instituciones

bancarias.
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3.2.3. Escenario Politico — Legal

El ecuador es un pais que esta teniendo muchas inversiones como al igual en otros
paises es por ello que se pronostica que habra inversion extranjera en el area de
servicios ya que los inversionistas estan viendo al Ecuador como un destino
seguro para inversiones, esto es una gran ventaja para este tipo de mercado ya que
ird en aumento.

Sin embargo si existen politicas de inversion social, por lo que la empresa
podria acceder a este tipo de recursos para aumentar la inversion y crecer en el
mercado de servicios de alquiler de amplificacién y escenarios.

3.2.4. Escenario Tecnoldgico

El Ecuador es un pais que cada dia estd adquiriendo nuevas tecnologias adecuadas
en todos los sectores empresariales para la automatizacion de todos sus procesos
y esto ayuda mucho a las empresas que buscan productividad.

Dentro de este aspecto se puede encontrar diferentes programas de
computacion que pueden ayudar a la empresa a cumplir sus funciones con
eficiencia y eficacia.

En la actualidad se cuenta con modernas herramientas tanto en hardware como
en software, que permiten incrementar la productividad y facilitan el intercambio
de informacion. Hoy en una de las ventajas competitivas de una empresa es tener
acceso a la informacion rapidamente.

3.3. ANALISIS MICRO AMBIENTE
El micro entorno de una empresa esta formado por todas las fuerzas que una
empresa puede controlar y mediante las cuales se busca lograr el cambio

deseado,es decir, que esta compuesto por las fuerzas del entorno inmediato que
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afectan la capacidad de servir a los mercados meta. Estos factores son: talento
humano, capacidad, administracion, comercializacion y el financiero.

3.3.1. Talento Humano

La experiencia laboral se considera como fortaleza ya que los colaboradores de
la empresa poseen una gran experiencia a través de los afios de existencia de la
misma, en el servicio de una buena amplificacion.

El Trabajo en Equipo en Corporacion es uno de los factores mas relevantes
que tienen los trabajadores lo que manifiesta un buen clima organizacional, al
existir un esto todo el personal reconoce que todas las herramientas y
maquinarias que poseen son propiedad de cada uno de ellos y si no cuidan de
ellas ponen en riesgo la produccién.

Los colaboradores poseen uniformes y accesorios adecuados para armar los
escenarios lo cual puede causar grandes riesgos para el trabajador.

3.3.2. Capacidad

Para las adquisiciones del material para dar un buen servicio la empresa cuenta
por lo menos con 3 alternativas de compra a fin de seleccionar el proveedor mas
positivo que brinde los mejores beneficios en cuanto a calidad y precios.

Las Maquinaria 'y Equipos que la empresa utilizaes de la mejor marca, la cual
ha generado una buena aceptacién en el publico objetivo.  Corporacion
Producciones posee con una amplia bodega con adecuadas instalaciones lo que
permite un desarrollo normal del servicio ademés cuenta con unas oficinas en el
cual da un servicio directo a sus clientes.

La Capacidad de la empresa es muy buena ya que satisfacen la demanda de los

clientes ubicados en diferentes lugares de nuestra ciudad y ademas es capaz de
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satisfacer la demanda en sus posibles clientes. La organizacion posee tecnologia
de ultima generacion lo cual imposibilita a una adecuada competencia con el
mercado tanto local y nacional.

3.3.3. Administracion y Comercializacion

La empresa cuenta con un personal capaz de asumir riegos y retos para alcanzar
metas propuestas para mejorar la competitividad en el mercado.

La organizacion tiene bien definido que quiere lograr y alcanzar y como lo va
a alcanzar. El Servicio al cliente que posee la empresa es muy bueno ya que los
clientes se llevan una buena imagen de los servicios queofrece al mercado local y
nacional.

La falta de publicidad y promocién hace que se tenga un desconocimiento
elevado sobre la organizacion y lo que esta ofreciendo en el mercado lo cual
disminuye los ingresos de la organizacion.

3.3.4. Financiero

Laempresa posee una buena calificacion para el endeudamiento. Corporacién
Producciones tiene la suficiente solvencia para afrontar obligaciones contraidas
con terceros.

La organizacion genera suficientes beneficios para la manutencion de la
empresa. La empresa cuenta con un debido sistema en el cual registran todos los

movimientos contables lo cual es beneficioso para el funcionamiento de la misma.
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3.4. ANALISIS FODA

La herramienta de analisis estratégico FODA nos brinda datos para conocer la
situacion en que se localiza la empresa, asi como el peligro y oportunidades que
se encuentran en el mercado y que perturban directamente las actividades

cotidianas de la empresa.

Componentes internos de la organizacion

Fortalezas: Detallan los recursos y las habilidades que ha obtenido la empresa,

¢En qué nos diferenciamos de la competencia?, ;Que es lo que hace mejor?

Debilidades: Representan los elementos en los cuales tenemos una posicion

perjudicial respecto a la competencia.

Componentes externos a la organizacion

Oportunidades: Se refiere a los posibles mercados que la empresa puede
acaparar, nichos de negocio que estan insatisfechos y a los cuales la empresa
puede satisfacer, pero deben ser examinadas y tomadas en cuenta ya que muchas

de las veces se pueden convertir en una desventaja frente a la competencia.

Amenazas: Representa los componentes que pueden poner en riesgo la
estabilidad de la empresa, si dichos peligros son reconocidas a tiempo pueden

convertirse en oportunidades.

Una vez explicado lasfortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la
organizacion se puede desarrollar la Matriz FODA, matriz que permite observar y

simplificar la situacion actual de la empresa.
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TABLA N°- 7 ANALISIS FODA

3.4.1. Fortalezas

3.4.2. Amenazas

+ Precios flexibles y econémicos.

+ Atencion rapido y personalizada
antes y durante el contrato.

+ Gran de

adicionales.

gama servicios

+ Involucrarse con las necesidades
de los clientes (logro de objetivos
de los mismos).

+ Atencion al cliente (mantener una
relacion de amistad).

+ Facilitar al cliente la entrega de
trabajos completos (estructuras,
bases, etc.).

+ Calidad en el servicio y en los
productos.

+ Infraestructura fisica adecuada
para el almacenamiento de los
productos.

+ Capacidad de inversion.

*

Publicidad agresiva por parte de
competencia.
Competencia posicionada y

especializada.
Crecimiento del mercado informal.
Falta de

respuesta rapida en el

servicio técnico para solucionar
problemas en los equipos.

Incremento de la competencia.

Falta de repuestos, en el pais, para
este tipo de equipos.

Competencia en precios agresivos.

3.4.3. Debilidades

3.4.4. Oportunidades

+ Escaza publicidad.

+ Periodos muy largos de
recuperacion de cartera.
+ Falta de capacitacion al personal.

+ Falta de un plan de publicidad.

*

Mayor conocimiento del mercado
local.

Dar servicio en las campafas
politicas.

Crecimiento de la empresa.

Crecimiento de demanda de los

servicios de amplificacion.

Elaborado Por: Alba Alexandra Gafiay Siguencia.

Fuente: Corporacion Producciones
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3.5. ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Los Factores Claves de sus competidores son: Calidad, Rapidez, Atencion
Personalizada, Seriedad, Puntualidad.

3.5.1. Competencia Directa

Durante los Gltimos afios se ha incrementado notablemente las empresasdedicadas
a prestar servicios de amplificacion, pero se mantienen comocompetencia directa

para la empresa:

- Fabi’s Producciones su Gerente es el Sr. Fabian Vallejo, esta ubicada en la

Remigio Crespo, que tiene ya cuarenta afios de antigliedad en este sector
empresarial.
Es la competencia directa y lider en el mercado porque su equipo de
amplificacion es mucho mas grande que el de Corporacion Producciones ya
que la empresa tiene una capacidad maxima de amplificacion de 3.000 a 4.000
personas maximos y Fabi’s con su equipo puede amplificar un estadio de
futbol.

- La Maquina de Sonido sus duefios es el Ing. Hugo Mendieta ubicada en la
calle Juan Jaramillo y Luis Cordero.

- Encalada Audio Corp. Ubicado en la Calle Sangurima y Miguel Vélez sus
duefios son Nilo Encaladay Diego Encalada Hermanos;

- Alfa'y Omega ubicada en la Benigno Malo y Presidente Cordova

- Audio Total ubicada en la Av. 13 de Abril, su gerente es el Sr. Javier
Mayancela.

Estas empresas son consideradas como competencia directa, debido a la

similitud que existe con Corporacién Producciones en cuanto a servicios que
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ofrece, precios, tiempo de actividad en el mercado, tamafio de la empresa y

capital.

3.5.2. Competencia Indirecta
En cuanto a la competencia indirecta son todas las empresas que dan el servicio de
catering se puedo identificar a:
- Huertas Pamba propiedad del Sra. Mary Elisabeth Heras Abril ubicado en
Llacao sector Huertas Pamba.

- Quinta Lucrecia propiedad del SR. Claudio Rodrigo Carvallo ubicado en la

Av. Primero de Mayo 5-39 y 12 de Octubre.
- Jardines de San Joaquin propiedad del Sra. Gloria Tamayo Escanddn ubicado

en Isauro Rodriguez 2.53

A estas se las considera como competidores indirectos, puesto que los servicios
que ofrecensondiferentes a los de la empresa, sin embargo no hay que descuidarse
y siempre se debe estar pendiente de sus movimientos y estrategias porque
podrian acaparar gran parte de nuestros clientes objetivos ya queestas empresas
poseen una buena infraestructura para ofrecer sus servicios,tiene capital para
invertir, se dirigen a otro segmento de mercado, en si, su cartera de clientes esta
formada los hogares de la ciudad de Cuenca.
3.6. ANALISIS DE LA 5 FUERZAS DE PORTER
El objetivo del modelo de Porter es que la estrategia competitiva para una unidad
de empresa, es encontrar una posicion de dicho sector en la cual pueda defenderse

mejor la empresa contra estas fuerzas competitivas o pueda inclinarlas a su favor.
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3.6.1. Poder de negociacion de los clientes.

En la primera fuerza de Porter se tiene que identificar el tipo de cliente con el que
se esta tratando, ya que si el cliente tiene mucho conocimiento del tema, siempre
va a poner exigencias para reducir costos al maximo.

El andlisis del poder de negociacion de los consumidores o compradores, nos
permite disefiar estrategias destinadas a captar un mayor nimero de clientes u
obtener una mayor fidelidad o lealtad de los mismos.

Cuando los compradores fuerzan a los oferentes a bajar los precios, representan
una amenaza competitiva, al negociar asi la calidad superior o0 por mas servicios,
haciendo que los productores compitan entre ellos bajando su rentabilidad.

Los servicios que se ofrecen para el mercado de amplificacién y escenarios,
pueden ser ofertados por otras empresas de este sector ya que ofrecen alternativas
generando una baja en los precios de los servicios reduciendo las utilidades de
este sector.

Devenga bajas utilidades, la baja rentabilidad de algunas empresas,
principalmente las de servicios de amplificacion, genera cierta presion al sector
para la rebaja en los precios de compra, el cual genera dificultades constantes en
las politicas de precios de las empresas pertenecientes al sector.

3.6.2. Poder de negociacion de los proveedores

En la segunda fuerza de Porter, la empresa Corporacion Producciones esta ligada
con los mejores proveedores, que sean fieles con los mejores precios y sobretodo
siempre con la mejor marca en sus productos, por lo menos cuenta con tres

proveedores y les compra regularmente a todos.
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Los proveedores pueden ejercer poder de negociacion sobre sus clientes
utilizan métodos como el de aumentar los precios y reducir la calidad del
producto

Para los proveedores la empresa no es un cliente importante del grupo
proveedor. El mercado nacional es demasiado pequefio para ser un mercado
estratégico para los proveedores, por lo que su presencia obedece principalmente a
politicas de comercializacion y de soporte internacional, dejando a las empresas
del sector de servicios con pocos elementos de negociacion con sus proveedores.

Los proveedores venden un producto importante, en el caso de compradores
grandes como Corporacién Producciones, cuyas exigencias de calidad y seguridad
del producto van mas alla del precio se tiene como insumo importante los
productos ofrecidos por el proveedor y entregados en forma de productos o
servicios por el sector de servicios.

3.6.3. Amenaza de nuevos entrantes.

Siempre la empresa debe tratar de estar un paso a delante de la competencia, ya
que en el mercado de servicio de amplificacion existe libre albedrio, cualquier
persona desde profesionales de sonido hasta personas informales pueden ser una
competencia.

Es decir que estas personas pueden entrar en el mercado y acaparar una parte
de nuestro mercado objetivo.

En este caso la empresa tiene que lograr la fidelizacion de los clientes y no
permitir que tengan otras opciones, si no la empresa buscar las alternativas.

La posibilidad de la formacion de nuevas empresas que deseen ingresar al

mercado, tiende a una baja en los precios reduciendo también la rentabilidad. La
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amenaza del ingreso depende de las barreras para el ingreso asociadas a la
reaccion de los otros competidores.

Los factores principales que actGan como barreras de ingreso son: El sector
presenta una gran variedad de servicios que se adecuan a las diferentes
necesidades de los clientes, adicionalmente existen marcas reconocidas dentro del
sector que gozan de la lealtad de los clientes. Se requieren importantes recursos
financieros para ingresar a competir en este sector.

3.6.4. Amenaza de productos sustitutivos.

Cuando se comienza a negociar por ejemplo un escenario o una amplificacion y el
cliente estd apunto de comprar, aparece la competencia con ofertas mas
econdmicas para tratar de persuadir al cliente indicando que su producto es igual o
tal vez mejor que el nuestro, también el servicio de catering que oferta las Salas de
Recepciones y Banquetes.

Hay que impedir el ingreso de la competencia con este tipo de productos ya
que podrian dafiar la imagen que se ha logrado hasta el momento. La existencia de
productos sustitutos generan limitaciones de los rendimientos potenciales del
sector de servicios que carga en el precio; cuanto mas atractivo el precio del
producto sustituto, mayor impacto en las utilidades del sector del producto
sustituible.

En el sector de comercializacion de servicios de amplificacion, no se puede
hablar de servicios sustitos como tal, debido a que se consideran sélo los
productos y servicios de caracteristicas similares lo cual lleva a:

- mejorar el desempefio y precio

- buscar mejores rendimientos
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3.6.5. Rivalidad entre competidores

La rivalidad se presenta por que a uno 0 mas competidores sienten presion o ven
la posibilidad de optimizar su situacién, generando estrategias para contrarrestar el
movimiento realizado de otras empresas dedicadas a la misma actividad
empresarial.

En el mercado de servicios los precios presentan diversas variaciones, debidas
basicamente a la capacidad de los ofertantes de servicios de valor agregado,
porque no se puede comparar alquilar un servicio de catering en una empresa para
la fiesta sin el servicio de amplificacion y escenarios. Es en este sentido que estas
variaciones son marcadas por las caracteristicas de los servicios complementarios.

Los competidores estan igualmente equilibrados, si se analiza el mercado de
servicios de amplificacion el mercado presenta pocas empresas similares que
generan influencia real entre ambas.

El sector de servicios de amplificacion se vale de equipos para generar sus
soluciones, lo que implica que el sector mantiene importantes cantidades de
capital en inventarios.

Como consecuencia de los diferentes actores de la competencia, dada por la
variabilidad de tipos de sociedades dedicadas a este rubro hace que se puedan
distinguir empresas de Catering, Salas de Recepciones y Banquetes, empresas de
Servicio de Amplificacion lo que origina que se hable de diferentes escalas de
precios de productos de caracteristicas similares.

3.7. ANALISIS DEL NICHO DE MERCADO
La empresa Corporacion Producciones tiene su clientela sin embargo no es muy

rentable porque al ser empresas del sector publico dependen de un presupuesto y
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el pago de los servicios prestados por lo general son recuperados
aproximadamente dentro de tres a cinco meses por ello se ha decidi6 entrar en un
nuevo nicho mucho més rentable.

El nicho de mercado que la empresa quiere ingresar son los hogares de la
ciudad de cuenca, ya que por ser integrado por personas naturales no depende de
un presupuesto y generalmente el pago es al contado.

Esto hogares son de ingresos medios y altos de la ciudad de Cuenca, son un
grupo de personas que Se caracterizan por ser exigentes en sus gustos y
preferencias, buscan la excelencia en el servicio y tienen capacidad de pago para
costear un gasto suntuario como es la celebracion de eventos familiares como
bautizos, grados, matrimonios, etc.

Los clientes de este tipo de servicios son personas con expectativas muy altas
con respecto a la calidad del servicio, por cuanto tienen a su disposicion gran
cantidad de informacion que les permite ser muy selectivos al momento de
decidirse por una de las opciones que les ofrece el mercado.

Nuestros clientes son personas del sexo masculino o femenino, cuyas edades
estan entre los 25 a 55 afios y mas, casadas, profesionales con tercer y cuarto nivel
de educacidn con ingresos medios altos y altos.

El cliente usa este tipo de servicio basado en motivos raciones como: precio,
forma de pago, servicios y calidad, y motivos irracionales como: buscar ser
reconocido dentro de su grupo social, por ello se deciden por empresas que le

garanticen prestigio.
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3.8. INVESTIGACION DE MERCADO

La investigacion de mercados es el proceso de recopilacion, procesamiento y

analisis de informacién, respecto a temas relacionados con la mercadotecnia,

como: Clientes, Competidores y el Mercado. La investigacién de mercados puede

ayudar a crear el plan estratégico de la empresa, preparar todas las actividades

encaminadas a lanzar al mercado un producto o servicio, ademas sirve para

observar como estan los productos lanzados al mercado tomando en cuenta su

ciclo de vida. Con la investigacion de mercados, las compafiias pueden aprender

mas sobre los clientes en curso y potenciales.

3.8.1. Objetivo General

Determinar cudl es el conocimiento que tiene la ciudadania Cuenca con respecto a

la empresa Corporacion Producciones.

3.8.2. Objetivos Especificos

1. Establecer los medios de comunicacién con mayor aceptacion de los clientes.

2. Utilizar la informacion obtenida para proponer el disefio de un plan de
publicidad, cuya aplicacion aumente las ventas de la empresa.

3. Determinar la factibilidad de entrar en un nuevo nicho de mercado.

3.8.3. Métodos de la Investigacion

La metodologia que se utilizo es el método deductivo, ya que se partié de los

conocimientos adquiridos en el area de investigacion, ademas se utilizaron los

siguientes métodos que detallo a continuacion:

Meétodo de medicion: Este método se lo aplico ya que se realizO encuestas
para un estudio empirico-estadistico para la aplicacion de resultados méas exactos

para esta investigacion.
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Meétodo légico inductivo: Este método fue utilizado por el razonamiento que,
partiendo de casos particulares, se eleva a conocimientos generales. Es decir por

medio de datos empiricos se realizaron reflexiones para determinar conclusiones.

Con la aplicacién de estos métodos se determind resultados favorables para el

estudio.

3.8.4. Técnicas e Instrumentos

Para la investigacion que se realizé se utilizo:

Fuentes Bibliografias: documentos, textos e Internet que sirvieron de base y

referencia para el marco tedrico.

Encuesta personal y estructurada: dirigida a la ciudadania Cuencana que
determino la situacion real en relacion a si la ciudadania conocia la empresa

Corporacion Producciones.

Fuentes de Investigacion: Se utilizara las fuentes de informacion primarias,
ya que son herramientas que ayudaran directamente a la recopilacion mas exacta

de datos para informacién mas exacta.

3.8.5. Calculo de la Muestra

3.8.5.1. Definicion del Universo

El total de nimero de hogares del Ecuador segun el INEC en el afio 2010 es de 3.
923.123 teniendo un promedio de personas por hogar de 3,9 mientras que en el
area urbana es de 2.666.886 teniendo un promedio de personas por hogar de 3,8
es por ello que para obtener los datos de los hogares del Canton de Cuenca se

obtuvo datos sobre el sector urbano que son de 329.928 y como para el sector
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urbano el promedio es de 3,8 personas se obtuvo que el nimero de hogares del

sector urbano es de 86.823.

Elemento: Posibles clientes de la empresa Corporacién Producciones

conformado por los hogares.

Unidad de muestreo: se delimitara segun el sector urbano.
Alcance: Canton Cuenca.

Marco Muestral:

TABLA N°-8 UNIVERSO CONSIDERADO PARA LA

INVESTIGACION

CANTON | VARIABLES N°- DE HOGARES

Cuenca Numero de hogares del Sector Urbano | 86.823

TOTAL 86.823

Elaborado Por: Alba Alexandra Gafiay Siguencia.
Fuente: INEC 2010
3.8.5.2. Encuesta Piloto
Previo a la obtencion del tamafio de la muestra se aplico la encuesta piloto para
poder determinar la probabilidad de ocurrencia y la de no ocurrencia. Se realizé
mediante el método no probabilistico por conveniencia a personas elegidas al azar
en un numero de 10 por la homogeneidad del comportamiento de los

consumidores.
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La pregunta que nos sirvio para definir la probabilidad de ocurrencia y la de no

ocurrencia fue planteada de la siguiente manera:

¢Ud. conoce o ha escuchado hablar de la empresa Corporacion Producciones?

si [ No []

Obteniendo

los siguientes resultados:

TABLA N°- 9 NIVEL DE OCURRENCIA Y LA DISPERSION DE DATOS

Variable Frecuencia
Personas que conocen la Empresa Corporacion |1
Producciones

Personas que conocen la Empresa Corporaciéon |9

Producciones

Elaborado Por: Alba Alexandra Gafhay Siguencia.

Fuente: Investigacion de Campo 2013

De donde se deduce que P o nivel de ocurrencia es igual al 90% vy las dispersiones

igual al 10%.

3.8.5.3. Tamafo de la Muestra

Por los datos obtenidos de las fuentes secundarias externas determinamos que

tenemos una poblacion finita homogénea cuantificable razon por la cual se ha

creido pertinente la aplicacién de la siguiente formula para poder calcular la

muestra.

61




Formula:

- Z2 PQN
S EZ(N—1)+ Z2PQ

n

En donde:

£ = Margen de confiabilidad

P = Probabilidad de ocurrencia

a = Probabilidad de no ocurrencia
E = Ermror muestral

N = Poblacion o universo de estudio

(N-1) = Factor de Correlacién

En los valores que obtuvimos de la encuesta piloto son de P=0.9y Q = 0.1 El
error muestral se determiné de acuerdo a la homogeneidad de los datos, es decir al
comportamiento similar que presentaron las personas.
3.8.5.4. Célculo de la Muestra
Cuando se trata de poblaciones finitas menores a 100.000 unidades muéstrales
como es el caso de nuestro estudio, es beneficioso emplear el muestreo no
probabilistico y el método por juicio, debido al comportamiento homogéneo que
presenta la poblacion.

El célculo del tamafio de la muestra es uno de los aspectos a concretar en
lasfases previas de la investigacion de mercados y determina el grado

decredibilidad que concederemos a los resultados obtenidos.
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Aplicacion de la formula de la muestra:

Z =196
P =0.90
Q=0.10
E=0.05
N = 86.823

(N-1) = (86.823-1)

n = (1.96)2(0.90) (0.10) (86.823)

(0.05)2 (86.823 - 1) + (L.96)2(0.90) (0.10)
n= 3001853
217,40

n = 138 Personas para ser encuestadas

3.8.6. Encuesta

Una caracteristica distintiva de los métodos de investigacion por encuesta es la

necesidad de recolectar datos de muestras grandes. Estas muestras grandes

requieren que los individuos respondan el mismo conjunto predeterminado de

preguntas y que las respuestas escogidas entre un grupo de respuestas posibles se

registren de manera estructurada y precisa.

La meta principal de los métodos de investigacion cuantitativa por encuesta es

suministrar datos y estimaciones de una grande y representativa de entrevistados.
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Los resultados se toman para 1) hacer prondsticos atinados sobre las relaciones
entre los factores del mercado y el comportamiento de los compradores, 2)
entender las relaciones y diferencias, 3) wvalidar las relaciones que se

encuentren.(Joseph H., Robert B., David O , 2009, pags. 22-23)

3.8.6.1. Disefio de la Encuesta

Para obtener los datos para el plan de publicidad de la empresa Corporacion
Producciones, ha sido necesario basarse en los requerimientos de la investigacion
segun los objetivos planteados. La encuesta consta de 9 preguntas y que
analizaran la mayor parte de la informacién necesaria para determinar si es

factible o no la realizacion del este plan. (Ver Anexo 5)

3.8.7. Tabulacion e Interpretacion de Resultados
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TABLA N°-10 REALIZACION DE EVENTOS

RESPUESTAS | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Sl 113 82%

NO 25 18%

TOTAL 138 100%

Elaborado Por: Alba Alexandra Gafhay Siguencia.

Fuente: Encuestas dirigidos a publico objetivo

GRAFICO N.- 3 REALIZACION DE EVENTOS

Elaborado Por: Alba Alexandra Gafiay Siguencia.

Fuente: Tabla N.- 10

Analisis: Al realizar el andlisis de las 138 personas encuestadas. He obtenido que
el 82% de personas si realizan eventos familiares como matrimonios, bautizos,
etc. Mientras que las demas personas encuestadas con un 18% afirman que no

realizan ningun tipo de evento familiar.
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TABLA N°- 11 FRECUENCIA DE LA REALIZACION DE EVENTOS

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
0 Veces 25 18%

1 Vez 35 25%

2 Veces 28 20%

3 Veces 21 15%

4 Veces 16 12%

5 Veces 13 10%

TOTAL 138 100%

Elaborado Por: Alba Alexandra Gafay Siguencia.

Fuente: Encuestas dirigidos a publico objetivo

5 Veces

10%
4 Veces °

12% - 0 Veces

18%

3 Veces

15% .

2 Veces

\ 20%

GRAFICO N.- 4 FRECUENCIA DE LA REALIZACION DE
EVENTOS

Elaborado Por: Alba Alexandra Gafiay Siguencia.

Fuente: Tabla N.- 11

Analisis: Se ha obtenido que el 18% de personas no realizarningin eventos
familiares. Mientras que el 25% de los encuestados realizan 1 evento cada afio , el
20% afirma que realiza 2 veces cada afio, el 15% afirma que realiza 3 vez cada
afo, el 12% realiza 4 eventos familiares cada afio y el 10% realiza 5 eventos

familiares al afo.
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TABLA N°- 12 RELACION DE LA PUBLICIDAD CON LOS

CONTRATOS
RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 109 21%
NO 29 79%
TOTAL 138 100%

Elaborado Por: Alba Alexandra Gafay Siguencia.

Fuente: Encuestas dirigidos a publico objetivo

GRAFICO N.-5 RELACION DE LA PUBLICIDAD CON
LOS CONTRATOS

Elaborado Por: Alba Alexandra Gafiay Siguencia.
Fuente: Tabla N.- 12

Analisis:De acuerdo al grafico nos podemos dar en cuenta que la mayoria de las
personas es decir el 79% opinan que no se puede contratar los servicios de una
empresa si esta no tuviera publicidad en tanto que el 21% manifiestan que si se

puede llegar a las empresas sin publicidad.
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TABLA N°-13 OBSERVACION DE PUBLICIDAD

RESPUESTAS | FRECUENCIA | PORCENTAJE
SI 119 86%

NO 19 14%

TOTAL 138 100%

Elaborado Por: Alba Alexandra Gafiay Siguencia.

Fuente: Encuestas dirigidos a publico objetivo

GRAFICO N.- 6 OBSERVACION DE PUBLICIDAD
Elaborado Por: Alba Alexandra Gafiay Siguencia.
Fuente: Tabla N.- 13

Analisis: De las personas encuestadas el 66% indica que ellos observan las
publicidades que se encuentra en vallas, carteles, y afiches porque les atrae la
presentacion que tiene y apenas el 34% de ellos/as no estan atentos a las

publicidades.
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TABLA N°-14 MEDIO MAS FACTIBLE PARA PUBLICITARSE

RESPUESTAS FRECUENCIA | PORCENTAJE
RADIO 31 22%

PRENSA 23 17%

VALLAS 17 12%
PUBLICITARIAS

INTERNET 8 6%
PUBLICIDAD GRAFICA 11 8%
(TRIPTICOS, VOLANTES, ETC.)

TELEVISION 48 35%

TOTAL 138 100%

Elaborado Por: Alba Alexandra Gafiay Siguencia.
Fuente: Encuestas dirigidos a publico objetivo

~ TELEVISION

35%

. PRENSA
17%

PUBLICIDAD
GRAFICA
(TRIPTICOS, VALLAS
VOLANTES, INTERNET PUBLICITARIAS
ETC.) 6% 12%

GRAFICO N.- 7 MEDIO MAS FACTIBLE PARA PUBLICITARSE
Elaborado Por:Alba Alexandra Gafiay Siguencia.
Fuente: Tabla N.- 14

Analisis: Al preguntar a los encuestadoscual seria el medio ideal para que se
anuncien, respondieron que la Television con un 35% ya que es un medio que
tiene gran audiencia, seguido de la radio con un 22%, la prensa con un 17%;
vallas con un 12%, publicidad grafica con 8%, y como ultima opcion internet con

6%.
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TABLA N°-15 LO QUE MAS LLAMA LA ATENCION DE LAS
PUBLICIDADES GRAFICAS

RESPUESTAS FRECUENCIA | PORCENTAJE
COLOR 33 24%

TIPO DE LETRA 41 30%

IMAGEN 52 37%
TAMANO DE LA|[12 9%
PUBLICIDAD

TOTAL 138 100%

Elaborado Por: Alba Alexandra Gafay Siguencia.

Fuente: Encuestas dirigidos a publico objetivo

TAMARNO DE
LA
PUBLICIDAD
9%

COLOR
24%

TIPO DE
LETRA
30%

GRAFICO N.- 8 LO QUE MAS LLAMA LA ATENCION DE LAS
PUBLICIDADES GRAFICAS
Elaborado Por: Alba Alexandra Gafiay Siguencia.
Fuente: Tabla N.- 15
Analisis: Al 37% de los encuestados lo que mas les llama la atencién de las

publicidades es las imagen por motivo de que son mas llamativas por su color, o
textura que tiene cada imagen en una publicidad sea sencilla o de alta calidad, es
decir son visuales ante las personas; sin embargo al 30% encuestados les atrae los

aspectos tipograficos (letras).

70



TABLA N°-16 FACTOR QUE HACE QUE UN ANUNCIO

PERMANEZCA POR MAS TIEMPO

RESPUESTAS | FRECUENCIA | PORCENTAJE
REPETICION |58 42%
EFECTOS 39 28%

MUSICA 26 19%
PERSONAJES | 15 11%

TOTAL 138 100%

Elaborado Por: Alba Alexandra Gafhay Siguencia.
Fuente: Encuestas dirigidos a publico objetivo

PERSONAIJES
11%

PN

REPETICION
42%

EFECTOS
28%

GRAFICO N.-9 FACTOR QUE HACE QUE UN ANUNCIO
PERMANEZCA POR MAS TIEMPO

Elaborado Por: Alba Alexandra Gafiay Siguencia.
Fuente: Tabla N.- 16

Analisis: De todas las personas encuestadas un 42% consideran que uno de los
factores que influye mas para que un anuncio permanezca en su mente es la
repeticion ya que con ello se logra que el anuncio no se les olvide por mucho
tiempo, un 28% los efectos que posea, un 19% la musica que presenta debido a
qgue con ello pueden identificar el anuncio sin necesidad de verlo, un 11%

considera que sus personajes y si son conocidos seria mejor.
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TABLA N°-17 BENEFICIO DE ANUNCIARSE POR INTERNET

RESPUESTAS | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Sl 81 59%

NO 57 41%

TOTAL 138 100%

Elaborado Por: Alba Alexandra Gafiay Siguencia.
Fuente: Encuestas dirigidos a publico objetivo

GRAFICO N.-10BENEFICIO DE ANUNCIARSE POR
INTERNET

Elaborado Por: Alba Alexandra Gafay Siguencia.
Fuente: Tabla N.- 17

Anélisis: Se pudo constatar que el 59% de los entrevistados consideraron que el
internet es una estrategia publicitaria y un arma efectiva para el aumento de la
demanda, ya que por medio de ella se da a conocer todos los serviciosque la

empresa ofrece a los consumidores.
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TABLA N°-18 RELACION DE LA PUBLICIDAD CON LAS VENTAS
RESPUESTAS | FRECUENCIA | PORCENTAJES

SI 91 66%
NO a7 34%
TOTAL 138 100%

Elaborado Por: Alba Alexandra Gafiay Siguencia.

Fuente: Encuestas dirigidos a publico objetivo

GRAFICO N.-11 RELACION DE LA PUBLICIDAD CON LAS
VENTAS

Elaborado Por: Alba Alexandra Gafiay Siguencia.

Fuente: Tabla N.- 18

Analisis: Se verifico que un 66% de los posibles consumidores, reconocen que si
existe una relacion para incrementar las ventas, al hacer uso de la publicidad,
manifestando que es un instrumento esencial que ayuda a las empresas a mantener
un margen deganancia muy elevado por medio de la atraccion que esta provoca
hacia los clientes, sin embargo el 34% considera que no hay ningun tipo de

relacién entre la publicidad y el aumento de ventas.
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3.8.8. Resultados De Las Encuestas

La investigacion realizada, confirma que un 90% de la muestra encuestada no
conoce de la existencia de la empresa Corporacién Producciones, lo cual es muy
desalentador tomando en cuenta que es una empresa que ya lleva en el mercado

12 afios, sin embargo el 10% restante conoce a la empresa.

Puesto que la Investigacion tiene como uno de sus objetivos, establecer la
factibilidad de entrar en un nuevo nicho de mercado, el 82% de los encuestados si
realizan eventos familiares, teniendo asi una posible aceptacion de LOS posibles

clientes.

El fin primordial de cualquier empresa con fines de lucro, es el incremento en
ventasy la afluencia de clientes a sus establecimientos, en este cuestionamiento el
66%asegura que la publicidad aumenta las ventas, asimismo comenta un 34%

gue no ya que no es el tnico medio para lograr aumentar las ventas.

Un dato que llama la atencion es que tan solo el 14%, no observa la publicidad
existente en el mercado y se refiere a la publicidad como un medio poco

motivante para visitar estas empresas.

Las empresas hoy en dia necesitan, darse a conocer con su entorno para lograr
elobjetivo de venta en esta investigacion, el 35% opina que el mejor medio

parahacerlo es a través de la Television y un 22% a través de la Radio.

Si se trata de hacer publicidad, uno de los objetivos es hacer que el publico
objetivotenga en mente el anuncio que se le presente; para influir en su
preferencia y segunel 42% la mejor forma de hacerlo es a través de la repeticion

constante.
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Un 59% manifiesta que anunciarse por Internet, seria beneficioso para la

empresa.
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CAPITULO IV
4. PROPUESTA ESTRATEGICA PUBLICITARIA
En este capitulo se presenta un disefio de un plan publicitario con el propdsito
fundamental que se llegue a la ejecucién del mismo y que se incrementen las
ventas de la empresa en el mercado capturando un nuevo nicho de mercado.

Dado que la empresa cuenta con un nicho de mercado poco rentable se ha
propuesto un plan publicitario que permita a la empresa darse a conocer en la
ciudad a través de los diferentes medios de comunicacion que existen como son:
Publicidad Gréfica, Prensa, Television, Radio, etc.

Logrando crear una aceptacién en el mercado potencial de la empresa
Corporacién Producciones logrando asi satisfacer sus necesidades con un
excelente servicio de organizacion de eventos.

Basados en el andlisis FODA y los resultados de la investigacion de mercado
se ha comprobado que la Corporacién Producciones, requiere de un plan
publicitario para captar un nuevo nicho de mercado en el mercado local.

4.1. OBJETIVO PUBLICITARIO

Dar a conocer a la empresa, bajo el concepto de prestacion de servicios de
amplificacion, escenarios y catering para cualquier tipo de evento familiar, al
mismo tiempo que se preocupa de su bienestar en cuanto a un buen servicio se
refiere, haciendo uso de las diferentes técnicas publicitarias, difundidas a través de
los medios de comunicacion idoneos los mismos que fueron determinados en la

investigacion de campo.
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4.2. ESTRATEGIAS PUBLICITARIAS

+ El lanzamiento del plan publicitario para captar el nuevo nicho de mercado
para la empresa Corporacion Producciones serd multimedios y simultaneo.

+« Crear un plan multimedios que incluya medios masivos como television,
tripticos, radio, prensa y vallas publicitarias, material de incentivo, tarjetas de
presentacion, etc.

+ Diseflar y colocar una valla publicitaria para facilitar la ubicacion de la
empresa.

+ Las diferentes piezas publicitarias deben contener el concepto de la
plataforma, para unificar el mensaje publicitario del plan.

+ El inicio del plan publicitario se mantendra al aire para ello lo recomendable
seria por un lapso de dos meses.

+ Colocar la pauta en radio durante las horas de mayor audiencia.

+ Evaluar periédicamente el estado de las vallas publicitarias, con el propésito
de evitar el deterioro por la lluvia, sol o vandalismo.

4.3. LOGISTICA DE CAMPANA DE DIFUSION

A través de la utilizacion de medios masivos como la television, radio, periodico,

y ademas se realizara publicidad grafica como vallas, dipticos informativos,

afiches y volantes, se difundira al Grupo Objetivo de Corporacion Producciones

acerca de su servicio de organizacion de eventos familiares.

4.4. DESCRIPCION DE LA AUDIENCIA

Las Familias de la Ciudad de Cuenca ubicadas en el sector urbano de la Ciudad de

Cuenca, que buscan comodidad al momento de celebrar un evento familiar y

sentirse tranquilos a saber que cuentan con una empresa que les brinda un servicio
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que cubre todas las necesidades al momento de organizar un evento contando con
sillas, mesas, amplificacion, luces, DJ, artistas, etc. como para que las personas
que los contrata estén satisfechos y tranquilos, o simplemente alejarse un poco del
estrés, ruido y relajarse de la preocupacion que conlleva organizar todo.

Preocupados por compartir momentos importantes en familia, con su pareja o
simplemente con amigos, buscan comodidad, seguridad y buena atencion pero a
un precio médico que satisfaga sus expectativas.

4.5. COLORES A UTILIZAR EN LA CAMPANA PUBLICITARIA
Se utilizara los siguientes colores:

Amarillo:El color amarillo simboliza la alegria, buen humor vy felicidad. Tiene
como significado la simpatia y se vincula con la alegria de la luz. Por ser un color
que causa impacto es utilizado en las publicidades ya que se dice que es el primer
color que distingue el ojo humano.Con este color se consigue Ilamar la atencion
del usuario.

Rojo: El rojo transmite fuerza, entusiasmo, comunicacién y energia.
Simboliza tanto el amor. Llama la atencion y estimula la mente. Es el color
primario para los anuncios publicitarios, ya que transmite energia y vigor, también
refleja el color de las pasiones.

Verde: El verde significa crecimiento, equilibrio extremo, armonia,
estabilidad, calma, relajacion, tranquilidad, reservado y renovacion, asociado a
personas inteligentes y sociables que les gusta la vanidad y no soportan la soledad.
El verde es un color de descanso, con muchos de los atributos de calma del color
azul. Es muy utilizada para dar esperanza, realidad, para los publicistas es

excelente para demostrar frescura.
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Blanca: El color blanco influye sobre las personas otorgando una sensacion de
sobriedad y luminosidad. Tiene como simbolismo la pureza y la verdad, es el
color que presenta més sensibilidad frente a la luz, se dice que es la suma de todos
los colores y en publicidad se utiliza para simbolizar la inocencia, pureza, paz,
infancia, divinidad, estabilidad, calma, armonia, entre otros.

Celeste: Expresa confianza, armonia, afecto, amistad, fidelidad, amor. Es el
color més frio de los colores sin embargo el mas atractivo, conocido como el color
del infinito y de los suefios, remite inteligencia, emociones profundas y eternas, su
simbolismo refleja belleza, generosidad sabiduria, verdad y constancia entre otros,
el azul no cansa la vista y tiene un efecto tranquilizador para la mente y las
empresas que utilizan el azul oscuro en su logotipo quieren transmitir la madurez
y la sabiduria.

Café: Es un color que la constancia, la sencillez, la amabilidad, la confianza, y
la salud. Las empresas han realizado campafias promocionandose siempre con el
color café como insignia, fomentando estas cualidades de la confianza y la
seguridad. A menudo el color café se utiliza para transmitir un concepto de
producto inocuo, que no transmite enfermedades y del que se puede confiar.

4.6. DISENOS A UTILIZAR EN LA CAMPANA PUBLICITARIA
Se utiliz6 un fondo café para dar a los posibles clientes una sensacion de
confianza y seguridad.

Ademas de incrementar figuras de musica, globos y jovenes en una fiesta para
dar una sensacion de alegria, entusiasmo y energia,

En los disefios se describira cada uno de los servicios que ofrece como también

en todos los disefios constara el logotipo de la empresa para estar.
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4.7. ESTRATEGIAS CREATIVAS
4.7.1. Publicidad Visual (Televisiva)
Como estrategia creativa para la empresa Corporacion Producciones en el spot
publicitario se usara imagenes y videos de todos los eventos que la empresa ha
realizado y sobretodo mostrar a los de artistas con lo que trabaja para enganchar al
cliente a realizar la contratacion de los servicios que ofrece la empresa.

Es un medio de comunicacion en el cual se combina el movimiento, luz, sonido
y la imagen, el objetivo es que mediante el Spot publicitario cree interés al
consumidor a través de anuncios trasmisibles atractivos.EIl spot sera visto por los
televidentes de la Ciudad de Cuenca en el Canal de Television Unsion.

Crear un anuncio atractivo tanto en imagenes, movimientos, colores y masica.

Se escogid este tipo de canales porque se considerd adecuada para el publico
objetivo al que se esta dirigiendo, porque segun la rating de la Television del 2013
de la Ciudad de Cuenca, Unsion ocupa el 52% del mercado de la television,
ademas que el 47,92% del mercado considera que su programacion es buena, cabe
recalcar ademas que este canal entre su perfil de audiencia estan hombres y
mujeres, en edades desde los 15 hasta los 65 afios de todas las clases sociales.

Estos medios llegan a todas partes y a todos los niveles sociales y se consigue
un impacto creativo significativo, por medio del color y el disefio.

Se propone la trasmision de cinco anuncios publicitarios, en el canal de
television (25) Unsion.

Los horarios de trasmision seran de 08h30am a 10h00am de Lunes a Viernes

en el Programa En Familia. (Ver Anexo 6)
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4.7.1.1. Disefio del Spot Publicitario

CORPORACION PRODUCCIONES

GRAFICO N.- 12 DISENO DEL SPOT PUBLICITARIO
Elaborado Por: Alba Alexandra Gafiay Siguencia.

Fuente: Alba Alexandra Gafay Siguencia

81



4.7.1.2.

Plan de Publicidad Televisiva

TABLA N.- 19 PLAN DE PUBLICIDAD TELEVISIVA PRIMER MES

CANAL | PRIMERA SEGUNDA TERCERA CUARTA TOTAL | VALOR VALOR VALOR
SEMANA SEMANA SEMANA SEMANA SPOT. | DE REALIZACION | TOTAL
LM M|J|VILIM(IM{J|V|L|M|M ViLIMM|J |V PAUTAR. | SPOT
UNSION |55 |5 |5|5|5|5 |5 |5|5|5|5 |5 5/5|/5|5|5|5|100 1.000,00 | 500,00 1.500,00
Elaborado Por: Alba Alexandra Gafiay Siguencia.
Fuente: Investigacion de Campo 2013
TABLA N.- 20 PLAN DE PUBLICIDAD TELEVISIVASEGUNDO MES
CANAL | PRIMERA SEMANA | SEGUNDA SEMANA | TERCERA SEMANA | CUARTA SEMANA | TOTAL | .VALOR
LM M|J|VILIM | M|J|V| LM |M|J|V|L|M|M | J |V |SPOT. TOTAL
UNSION (5 |5 |5 |5 |5 |5 |5 |5 |5 |5 |5 |5 |5 |5|5 |5|5 |5 |5 |5 |100 1.000,00

Elaborado Por: Alba Alexandra Gafiay Siguencia.

Fuente: Investigacion de Campo 2013
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4.7.2. PUBLICIDAD PERSUASIVA (CUNA RADIAL)

La cufia radial tiene mayor penetracion en el territorio y sus bajos costos ofrecen
frecuencia de apoyo, permitiendo asi una alta segmentacion geografica, para
llegar al grupo objetivo seleccionado por medio de los diferentes perfiles de
emisoras.

El objetivo de este medio publicitario es generar un conocimiento en la mente
de los consumidores, de la existencia de la empresa Corporacion Producciones en
la Ciudad de Cuenca.

Este medio permite que con la publicidad se pueda llegar a los clientes de
manera rapida, oportuna y eficaz. Esta publicidad serda trasmitida para los
Radioescuchas de la Ciudad de Cuenca y todas las personas aledafias que tiene
acceso a un radio.

En la cufia radial se dara a conocer los productos y servicios de la empresa
Corporacién Producciones y su ubicacién. La empresa trasmitira una cufia radial
en la Radio 96.1 con una frecuencia promedio de 10 cufias diarias por dos meses
dando un total de 200 CUNAS mensuales en un horario rotativo desde las 06h00 a
22h00 excepto de 12h00 a 14h00.(Ver Anexo 7)

Ademas se recomienda a la empresa verificar que la cufia se transmite el

ndmero de veces sefialado los dias seleccionados.
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4.7.2.1. Plan de Trasmision de la Cuiia Radial
TABLA N.- 21 PLAN DE PUBLICIDAD DE LA RADIO PRIMER MES
RADIO | PRIMERA SEMANA | SEGUNDA SEMANA | TERCERA SEMANA | CUARTA SEMANA | TOTAL | VALOR
LI{M[M][J [|vIL [M[M]J [V I L [M[M]J [V I L [M|M]|J |V |CUNAS | TOTAL
96.1 10(10{10,10}10|10|10|10|10|10|10{10(10|10|10|10|10|10|10| 10200 $900,00
Elaborado Por: Alba Alexandra Gafiay Siguencia.
Fuente: Investigacion de Campo 2013
TABLA N.-22 PLAN DE PUBLICIDAD DE LA RADIO SEGUNDO MES
RADIO | PRIMERA SEMANA | SEGUNDA SEMANA | TERCERA SEMANA | CUARTA SEMANA | TOTAL | VALOR
LI{M[M[J |VvIL [M[M|J [V IL M[M]J [V L [M|[M]|J |V |CUNAS | TOTAL
96.1 10(10{10,10}10|10|10|210|10|10|210|10(10|10|10|10|10|10|10|10|200 $ 900,00

Elaborado Por: Alba Alexandra Gafiay Siguencia.

Fuente: Investigacion de Campo 2013

84




4.7.3. Publicidad Informativa (Prensa)

Este medio de comunicacion constituyeuna actividad informativa ya que
pertenece al medio impreso como es el periédico. Con este medio publicitario se
busca informar a los posibles clientes como una nueva opcién de contratacion de
servicios de organizacion de eventos, mediante la impresion informativa de la
empresa Corporacion Producciones.

Se plantea la realizacion laimpresion de un disefio en el cual se detallelos
servicios, ubicacion y contactosde la empresa Corporacion Producciones.

Este medio tiene amplia cobertura y es muy efectivo mediante su
permanencia a nivel local, mediante imagenes y texto impreso. Su publico
objetivo sontodos los lectores de la Ciudad de Cuenca.

A la empresa se le aconseja la realizacién deimpresiénde disefios en los cuales
se describa los servicios que ofrece la empresa.

Se recomienda a la empresa que esta publicidad se debe hacer en el Diario el
Mercurio por ser el medio de mayor circulacion en la ciudad. Medidas del anuncio
seran: tamafio 3x2(14.5x10cms) impresion full color en la seccién A pagina 2.

La publicidad en la prensa tendra que ser realizada en los dias y paginas
seleccionadas, asi como también el tamafio escogido para su publicacion que en

esta ocasion es el diario El Mercurio. (Ver Anexo 8).
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4.7.3.1. Disefio para la Prensa

ECohora tus ec/en ‘tos

Ocnestp

‘planeamiento de fu evento o fiecta
decde Iac. invitaciohee hacta I3
rocopeion 4y chowe que nececifee
. para ece dia fan imporfante.

Mariscal Sucre | 1-33 y General Torres corporacionproduciones@hotmail.com
Telf.: 2823-381 Celular: 0999778279 Cuenca-Azuay-Ecuador

GRAFICO N.- 13 DISENO DE LA PUBLICIDAD EN LA PRENSA
Elaborado Por:Alba Alexandra Gafnay Siguencia.

Fuente: Alba Alexandra Gafay Siguencia.
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4.7.3.2.

Plan de Publicidad en la Prensa

TABLA N.- 23 PLAN DE PUBLICIDAD DE PRENSA PRIMER MES

PRENSA

PRIMERA SEMANA

SEGUNDA SEMANA | TERCERA SEMANA | CUARTA SEMANA | TOTAL VALOR
LM |{M|J|VILIM|M|J|V|ILIM|M|J |V I|L|M|M|J |V |ANUNCIOS |TOTAL
MERCURIO |1 |O |1 |O (1 |1 |O 1 O |1 |1 ]0 1 Of(1 |10 (1 |01 |12 $ 318,84
Elaborado Por: Alba Alexandra Gafhay Siguencia.
Fuente: Investigacion de Campo 2013
TABLA N.- 24 PLAN DE PUBLICIDAD DE PRENSA SEGUNDO MES
PRENSA PRIMERA SEMANA | SEGUNDA SEMANA | TERCERA SEMANA | CUARTA SEMANA | TOTAL VALOR
L/ M |{M|J|V|IL M M|J |V |L|M|M|{J |V |L|M|M/|J |V |ANUNCIOS | TOTAL
MERCURIO |1 (O |1 (O |1 |1 |O 1 0jJ2 /12/0 (12 (O}1 (1|0 |1 |O |1 |12 $318,84

Elaborado Por: Alba Alexandra Gafay Siguencia.
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4.8. PUBLICIDAD GRAFICA

4.8.1. Afiche

Es una hoja de papel que seutiliza para informar los servicios que

ofreceCorporacion Producciones, este debe de ser ubicada en lugares visibles con

el fin de difundir informacién elemental

corporativos y el logotipo, conjuntamente con los servicios que se oferta.

de la empresa como

colores

48.1.1. Plan de Publicidad de los Afiches
TABLA N.- 25 PLAN DE PUBLICIDAD DE AFICHE
CANTIDAD | DESCRIPCION VALOR
Elaboracion de impresiones (Medidas del afiche | $173,71
500 serén: en formato A3 de 29,7 cm por 42 cm.
Elaborado en papel Couché, full color de 115 GR
con Laca U.V., impresion 1 lado). (Ver Anexo 9)
TOTAL $173,71

Elaborado Por: Alba Alexandra Gafay Siguencia.

Fuente: Investigacion de Campo 2013
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48.1.2.

Disefio del Afiche

?QR{A c’g'/ ISonos La SoLucmn conpleta

Genjanes gon:
‘, *Loca od &e eyentos
oAy 0 QGGLOTl
* Pronocpn del efetto
"--* Decoracion
* fynp (#1cacion
% Tacenarios
WA 0 acion

riscal Sucre l I 33 y: GeneraI Torres
A Telf:2823: 38l ,
N ular 0999778279/ 0991255068
corporaaonproducmnes@hotmmI com
" 2= Cuenca-Azuay-Ecuador

GRAFICO N.- 14 DISENO DEL AFICHE
Elaborado Por: Alba Alexandra Gafiay Siguencia.

Fuente: Alba Alexandra Gafay Siguencia.
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4.8.2. Tripticos

Es un instrumento informativo el cual se dobla para obtener una bonita pieza
publicitaria ya que esta doblada en varias partes, contiene la informacién de la
empresa y los servicios que ofrece de un modo cémodo y adecuadopara una mejor
comprensién del consumidor.

Un triptico es idoneo para dar a conocerlos servicios, vision, mision y los
contactos para que los posibles clientes de la empresa Corporacion Producciones
la encuentren.
4.8.2.1. Plan de Publicidad del Triptico

TABLA N.- 26 PLAN DE PUBLICIDAD DEL TRIPTICO

CANTIDAD | DESCRIPCION VALOR

Elaboraciéon de impresiones (Medidas del triptico | $289,30
500 seran: en formato A3 de 8,10 cm por 40,10 cm.
Elaborado en papel Couché, 150 GR full color con

U.V., impresion 2 lados). (Ver Anexo 9)

TOTAL $289,30

Elaborado Por: Alba Alexandra Gafay Siguencia.

Fuente: Investigacion de Campo 2013
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4.8.2.2. Disefio del Triptico

Lideres en |a
oTdaANIZaACIO D conpleta

?@ RAC /oy,
==

o 4 » \V- \
G

<

Shosuce'®

Contames con:

Mariscal Sucre 11-33 y. General Torres
Telf.:'2823-381
Celular: 0999778279/ 0991255068

corporacionproduciones@hotmail.com

Cuenca-Azuay-Ecuador

GRAFICO N.- 15 DISENO DE TRIPTICO CARA POSTERIOR
Elaborado Por: Alba Alexandra Gafay Siguencia.

Fuente: Alba Alexandra Gafiay Siguencia.
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Y
Sat er |as necesidades y expectativas del cliente. suminis-
trandole soluciones integrales de amplificacidn de la mas
avanzada tecnologia en todos los campos. garantizando su
eficacia en el tiempo para mantenernos como lideres en servicio
y rentabilidad.

Vision

Ser una empresa de reconocida prestigio Jocal y nacional; con
autonomia administrativa. con excelencia en prestar servigios de
amplificacidn y escenarios. dande se brinde @n servicio de
excelente calidad y en donde el mejoramiento cantinuo en todas
las dreas sean de agrado 2 plestros consumidores, de eficiente
gestién. comprometida con el servicio al clientea. Ia formacidn
integral de su recurse*humano’y teenolégico. ¥'ser ungjemplo
para la saciedad-@'la que se refiere en buen servicio.

Valares
Respeto
- Puntualidad
Responsabilidad
- Honestidad
Amabilidad
- Cordialidad

i Somos |a solucisn conpleta
Que buscas pata tu £iestal
1 :

Te ofrecemas una gama dle"p, diictos para
ese dia tan especial. Te ayudamos a realizar
slaneamiento de tu evento o fiesta

GRAFICO N.- 16 DISENO DE TRIPTICO CARA INTERIOR

Elaborado Por: Alba Alexandra Gafay Siguencia.

Fuente: Alba Alexandra Gafay Siguencia.
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SELVIEIDS:

Los servivios: que ofrece la empresa-es'la
organizacion de todo tipo de espectdculos ya
sean del sector publico o privados, alquiler de
equipos _de amplificacién convencionales y
aéreos, tarimas, escenarios bésicos e inter-
nacionales, pasarelas, carpas, infocus, repre-
sentagion artistica ymodelos.

Los. equipos de—amplificacidn y luces son
importadas des Estados Unidos, entregando
garantia y calidad en cada evento.




4.8.3. Hoja Volante

Para vender, la empresa necesita de alguna herramienta estratégicas, en este caso

serd mediante la publicidad en hojas volantes.

La empresa debe ser inteligente ya que hoy en dia la competencia esta cada vez

mas atenta a nuestros movimientos es por ello que la empresa debe de darse

cuenta que para incrementar sus clientes debe comunicar los servicios que ofrece.

Es por ello que es importante desarrollar un conjunto de acciones dirigidas a

tener un publico informado, lo cual incrementara su participacion en el mercado.

4.8.3.1. Plan de Publicidad de la Hoja Volante
TABLA N.- 27 PLAN DE PUBLICIDAD DE HOJAS
VOLANTES
CANTIDAD | DESCRIPCION VALOR
Elaboraciéon de impresiones (mediadas de la hoja | $158,26
500 volante seran: en formato A5 del4, 80 cm por
21cm. Elaborado en papel Couché, 150 GR, full
color, impresién 2 lados). (Ver Anexo 9)
TOTAL $158,26

Elaborado Por: Alba Alexandra Gafay Siguencia.

Fuente: Investigacion de Campo 2013
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4.8.3.2. Disefio de la Hoja Volante

&vhora tus eventos

Mariscal Sucre |1-33 y General Torres
Telf.: 2823-381,
Celular;0999778279./ 0991255068

vrporaaonproduaones@hotmall .COmM
\Cuenca Azuay-Ecuador

> S

y 2 -

GRAFICO N.- 17 DISENO DE HOJA VOLANTE CARA FRONTAL
Elaborado Por: Alba Alexandra Gafiay Siguencia.

Fuente: Alba Alexandra Gafay Siguencia.
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iSonos la SOLUGf_(’)Il GOI:)PLG’C&
Que btf;scas'\'%?@gtja to fiestal

P oy
' oA

Te ayudamog a realizar todo el planeamiento de tu
evento o fiecta decde lag invitacioneg hagta Ia recepeion
y chowe que hecagifes para ece dia fan importante.

GRAFICO N.- 18 DISENO DE HOJA VOLANTE CARA POSTERIOR
Elaborado Por: Alba Alexandra Gafiay Siguencia.

Fuente: Alba Alexandra Gafiay Siguencia.
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4.8.4. Distribucion de la Publicidad

La distribucion se realizara directamente a los consumidores finales con el fin de
llegar con informacion que la empresa desee dar a conocer. Enfatizar en los
servicios que ofrece esta empresa.

Para tener un control de la publicidad es necesario verificar que la distribucion
de los tripticos se realice directamente al consumidor final en lugares estratégicos
seleccionados como es en lugares como: Monay Shopping, Coral Centro, Mall del
Rio, Supermaxi, Exhibidores publicos.

4.9. ESTRATEGIAS ALTERNATIVAS

4.9.1. Vallas Publicitarias

Las vallas publicitarias es un medio de apoyo, las cuales ayudan posicionar a las
empresas en la mente de los consumidores. Por lo tanto sera uno de los medios
complementarios que se propone utilizar para dar a conocer a la empresa.

Las vallas publicitarias buscan generar un conocimiento de la empresa
Corporacién Producciones y servicios que esta ofrece con el cual lograremos un
aumento de su cartera de clientes en el mercado.

Se ubicara la valla en un lugar estratégico como es el sector de la Feria Libre
se colocara en este lugar por ser la mas transitada con el objetivo de captar la
atencion de las personas.

La empresa debe comprobar que la valla publicitaria se cologue en el lugar
establecido y se debe wverificar que la lona impresa cumpla con las

especificaciones técnicas, material, medida y color. Ademas se debe cambiar cada
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tres cuando se renueve el contrato con el objetivo de evitar el deterioro de lluvia 'y
sol. (Ver Anexo 10)

49.1.1. Disefio de la Valla Publicitaria

- /|
€obhora ¢ "
& (F‘ (guoz' Sit'er

m,
CONO hblhcqaah}’ a3 /’;
A RO 4
Vv

Ntog

Ste S

PTODOCLOTI Dworacion A?:\}"{i{'ica::ion J

Aninacion |
Www.coporacionproduciones.com

GRAFICO N.- 19 DISENO DE LA VALLA PUBLICITARIA
Elaborado Por: Alba Alexandra Gafiay Siguencia.

Fuente: Alba Alexandra Gafay Siguencia.
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49.1.2. Ubicacién de la VValla Publicitaria

Av. De las Américas y Remigio Crespo (redondel F.L.)

GRAFICO N.- 20 UBICACION DE LA VALLA PUBLICITARIA

Elaborado Por: Empresa Emporio.

Fuente: Empresa Emporio.
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4.8

&
v

PUBLICIDAD

O SENAL DE TRANSITO

-— Plinto de H.C.

GRAFICO N.- 21 MEDIDAS DE LA VALLA PUBLICITARIA
Elaborado Por: Empresa Emporio.

Fuente: Empresa Emporio
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49.1.3. Plan de Publicidad Valla Publicitaria

Tabla N.- 28 PLAN DE PUBLICIDAD VALLAS PUBLICITARIAS

CANTIDAD | DESCRIPCION VALOR

1 La valla publicitaria ser4 Tipo Bandera Simple | $1.710,00
esta elaborada a una cara de 4,8 metros por

3,60 mts, la impresion sera a full color

TOTAL $1.710,00

Elaborado Por: Alba Alexandra Gafiay Siguencia.

Fuente: Investigacion de Campo 2013

4.9.2. Publicidad Movil

Para incrementar el posicionamiento en el mercado se ha determinado eldesarrollo
de estrategias creativas para dar a conocer sus servicios y lograr asi incrementar la
rentabilidad de la empresa, ya que la publicidad movil tiene un gran impacto en
las personas por ser una publicidad llamativa y estar en contacto directo con los
consumidores, ademas es vista por una gran parte del mercado por estar en
constante movimiento.

Vamos a utilizar al bus como medio publicitario ya que es un soporte que
genera frecuencia e impacto visual ya que al estar nuestro mensaje publicitario
expuesto por mas de 14 horas diarias.

Se utilizara en el bus el espacio que este soporte nos brinda para colocar
nuestro mensaje, ya que es un medio que abarca dentro de el a mucha gente que

por diversas razones usan de este medio de transporte para dirigirse de un lugar a
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otro, por el recorrido de este sistema de transportacion y el tiempo que conlleva ir
de un lugar a otro las personas estaran expuestas por mucho mas tiempo a nuestro
mensaje.

Se colocara fuera del bus, en la parte lateral, esta publicidad estara en 5
unidades del bus por el periodo de dos mes, las lineas a utilizarse son la 13, 11,
50, 5y 3 por ser las de mayor circulacion en la ciudad ya que su recorrido abarca

a casi todas la zonas urbanas y rurales.

4.9.2.1. Plan de publicidad mavil

Tabla N.- 29 PLAN DE PUBLICIDAD MOVIL

CANTIDAD | DESCRIPCION VALOR

Elaboracién de pancarta publicitaria en lona | $1.2000,00
5 micro perforado de 2.50 metros de ancho x
1.50 de largo que abarca la parte lateral del

bus.(Ver Anexo 11)

TOTAL $1.2000,00

Elaborado Por: Alba Alexandra Gafay Siguencia.

Fuente: Investigacion de Campo 2013
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4.9.2.2. Disefio de la publicidad movil

mssoy] OGRSl (0s
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w-.-;v.r.coporacionproduciones.com

GRAFICO N.- 22 DISENO DE LA PUBLICIDAD MOVIL
Elaborado Por: Alba Alexandra Gafay Siguencia.

Fuente: Alba Alexandra Gafiay Siguencia.
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4.9.3. Parada de Buses

El anuncio para paradas de buses presenta un gran beneficio para la empresa ya que por
este medio se podré lograr que los consumidores se relacionen con el servicio y el
slogan con el que se desea posicionar a la marca. El disefio esta realizado para las
paradas de buses estandar existentes en Cuenca.

El disefio de este anuncio para las paradas de buses presenta el beneficio que se desea
que los consumidores relacionen con el servicio, muestre a una empresa en la cual
pueden encontrar todo lo que necesitan para sus eventos y fiestas familiares.

Esta publicidad sera ubicada en la Parada de la Remigio Crespo - Federico Proafio -
Pizza Hut, Av. Loja - Isabel Landivar - EI Verbo, Av. 12 de Abril - Av. Paraiso -
Redondel Hospital, 10 de Agosto - Federico Proafio - Virgen del Bronce y Sangurima -
Padre Aguirre - Colegio Marianitas. (Ver Anexo 12)

4.9.3.1. Plan de publicidad en Parada de Buses

Tabla N.- 30 PLAN DE PARADA DE BUSES

CANTIDAD | DESCRIPCION VALOR
Elaboracion de pancarta publicitaria en lona micro $4.500,00
5 perforado de 2,60 metros de ancho por 2,10 de largo

gue abarca la parte frontal de las paradas de buses.

TOTAL $4.500,00

Elaborado Por: Alba Alexandra Gafnay Siguencia.

Fuente: Investigaciéon de Campo 2013
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4.9.3.2. Disefio de la publicidad en Parada de Buses
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GRAFICO N.- 23 DISENO PARA LA PARADAS DE BUSES
Elaborado Por: Alba Alexandra Gafiay Siguencia.

Fuente: Alba Alexandra Gafiay Siguencia
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4.9.4. Péaginas Amarillas
En el disefio de los soportes publicitarios para las paginas amarillas se mantendra el
concepto del plan de publicidad es el transmitir al consumidor que la empresa
corporacion producciones le brinda bienestar al momento de celebrar algin evento
familiar como matrimonios, cumpleafios, bautizos, etc.

Se mantendré el logo de la empresa, los servicios que ofrece y también se apreciara
junto al identificador visual sus contactos y direcciones.

Es decir se usaran disefios muy Ilamativos para que puedan ser rapida y facilmente
asimiladas por los lectores y principalmente los consumidores.

Ademas constara la siguiente informacion:

CORPORACION PRODUCCIONES

Alquiler de Amplificacion y Escenarios para Eventos y Fiestas Familiares

Sucre 11-31y TarqUi....cccveeeeeeieeiesiennas 2828929
Celular. ..o 0999778279
Celular. ..o 0991255068

E-mail. corporacionproducciones@hotmail.com
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49.4.1.

Disefio de la publicidad en las Paginas Amarillas

CORPORACION PRODUCCIONES

v Sonido
Profesional

v Organizacionde &
Espectaculos

v Equipos < &
Audiovisuales  9Ducc®
v  luminacion Dejando Huellas...

Profesional

v Plasmas Catos
v Estructuras, ~CopenTem

Escenarios
v" Modelos UBL

v" Alquiler - Menajes
Sucre 11-31 y Gral. Torres

TELF.: 282 8929
CEL.: 099 125 5068 - 099977 8279

www.corporacionproducciones.tk
corporacionproducciones@hotmail.com

GRAFICO N.- 24 DISENO PARA LAS PAGINAS AMARILLAS
Elaborado Por: Alba Alexandra Gafiay Siguencia.

Fuente: Alba Alexandra Gafiay Siguencia.
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4.9.4.2. Plan de publicidad en lasPaginas Amarillas

TABLA N.- 31 PLAN DE PUBLICIDAD EN LAS PAGINAS AMARILLAS

CANTIDAD | DESCRIPCION VALOR

Sera Trasmitido en la guia telefénica del 2014.Sera | $480,00
1 puesto en las Paginas Amarillas para empresas y en las

blancas durante un afo. (Ver Anexo 13)

TOTAL $480,00

Elaborado Por: Alba Alexandra Gafay Siguencia.
Fuente: Investigaciéon de Campo 2013
4.9.5. Pagina Web
El utilizar una red de ordenadores a nivel mundial, como el envio y recepcion de correos
electronicos es muy beneficioso para la empresa, ademas nuestros posibles clientes
podran ver informacion en la Pagina web de la empresa.

Con este medio de comunicacion se puede acaparar a nuevos nichos mercados, es
un medio en el cual se puede ahorrar en publicidad tanto enrecursos como en tiempo.
Tendran acceso a esta informacion todas las personas que tienen internet para
informarse.

Se Creara la pagina Web con Imagenes de los productos atractivos y con informacién
actualizada. (Ver Anexo 14).

Para lograr desarrollar esta publicidad se necesitara contar con los servicios de un
Ing. en Sistemas o un profesional en el &rea para que se encargue periddicamente de las

actualizaciones necesarias para la pagina Web.
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495.1.

Plan de publicidad de la Pagina Web

TABLA N.- 32 PLAN DE PAGINA WEB

CANTIDAD

DESCRIPCION

VALOR

Elaboracion de pagina web con dominio de un
afio
Se plantea la siguiente estructura de
navegacion.
- PORTADA.
> Vision
» Mision
- GALERIA DE FOTOS.
- SERVICIOS
- CONTACTOS

$700,00

TOTAL

$700,00

Elaborado Por: Alba Alexandra Gafay Siguencia.

Fuente: Investigacion de Campo 2013
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4.9.5.2. Disefio de la publicidad de la Pagina Web
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GRAFICO N.- 25 PORTADA DE LA PAGINA WEB
Elaborado Por: Alba Alexandra Gafiay Siguencia.

Fuente Alba Alexandra Gafay Siguencia.
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GRAFICO N.- 26 GALERIA DE FOTOS DE LA PAGINA WEB
Elaborado Por: Alba Alexandra Gafiay Siguencia.

Fuente Alba Alexandra Gafiay Siguencia.
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GRAFICO N.- 27 SERVICIOS DE LA PAGINA WEB

Elaborado Por: Alba Alexandra Gafiay Siguencia.

Fuente Alba Alexandra Gafay Siguencia.
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GRAFICO N.- 28 CONTACTOS DE LA PAGINA WEB

Elaborado Por: Alba Alexandra Gafiay Siguencia.

Fuente Alba Alexandra Gafay Siguencia.
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4.10. PRESUPUESTO PUBLICITARIO

TABLA N.- 33 PRESUPUESTO PUBLICITARIO

MEDIO PUBLICITARIO VALOR
SPOT PUBLICITARIO $2.500,00
CUNA RADIAL $1.800,00
PRENSA $637,68

PUBLICIDAD GRAFICA (AFICHES, TRIPTICOS, | $ 621,27

HOJAS VOLANTES,

VALLA PUBLICITARIA $1.710,00
PUBLICIDAD MOVIL $1.200,00
PARADA DE BUSES $ 4.500,00
PAGINAS AMARILLAS $ 480,00
PAGINA WEB $700,00

DISENO TRIPTICO, HOJAS VOLANTES, |$40,00

AFICHE, PARADA DE BUSES,

TOTAL CON IVA $14.188,95

Elaborado Por: Alba Alexandra Gafay Siguencia.

Fuente: Investigacion de Campo 2013
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4.11. ESTUDIO FINANCIERO

A continuacion detallamos los datos con los cuales establecemos los costos fijos y

variables:
TABLA N.- 34 COSTO FIJOS
DETALLE MENSUAL | ANUAL
PAGO AGUA, LUZ Y TELEFONO |140,00 1680,00
INTERNET 30,00 360,00
SUELDOS 700,00 8400,00
ARRIENDO 500,00 6000,00
TOTAL 1370,00 16440,00

Elaborado Por: Alba Alexandra Gafiay Siguencia.

Fuente: Investigacion de Campo 2013

En los costos fijos se tomo en cuentas todos los gastos que se realiza mensualmente la

empresa para funcionar correctamente.

TABLA N.- 35 COSTO VARIABLES

DETALLE C/PERSONA | 100 PERSONAS
COMIDA 2,00 200,00

TORTA 0,50 50,00

FLORES 0,40 40,00

MENAJE DE CUBIERTOS Y VASOS (0,42 42,00
SALONERO 0,80 80,00

LOCAL 2,50 250,00
ORQUESTA 6,00 600,00

TOTAL 12,62 1262,00

Elaborado Por: Alba Alexandra Gafiay Siguencia.

Fuente: Investigacion de Campo 2013
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Para determinar los costos variables se tomd en cuenta todos los servicios a ofrecer
en un evento desde la comida hasta el local, como también la orquesta para el evento
que frecuentemente es para 100 personas.

PRECIO DE VENTA POR EVENTO: $ 1.950,00

La empresa para determinar el precio de venta de los servicios de eventos considera
sus costos variables y los fijos como también a ese valor le aumenta el valor de su
escenario y la amplificacion porque al contar con los equipos y herramientas propias, su
ganancia en estos servicios es mayor.

LAS VENTAS

De acuerdo a las encuestas que realizamos existen 35 personas que afirman realizan
un evento cada afo, y considerando estos datos se afirma que se realizaria por lo
minimo 35 eventos cada afo.

Crecimiento de VENTAS 5% ANUAL

Tasa para descontar el VAN 10%

Se aplica un 4% de INFLACION ANUAL
4.12. FLUJO DE CAJA
El flujo de caja es la suma de los flujos de: caja de la inversion (el mismo que
comprende el dinero gastado en activos fijos, intangibles y capital de trabajo), de la
operacion (éste detalla los gastos e ingresos en efectivo de lo que se produce durante un
tiempo determinado del proyecto el mismo que genera productos), y de caja de
financiamiento (este flujo es las fuentes de donde se obtendréa el efectivo para financiar

el proyecto).
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TABLA N.- 36 FLUJO DE CAJA DE CORPORACION PRODUCCIONES

ANO 0 ANO1 |ANO?2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
NUMERO DE EVENTOS 35 37 39 41 43
PRECIO DE VENTA POR EVENTO 1950,00 [2028,00 [2109,12 |2193,48 2281,22
TOTAL INGRESOS 68250,00 [ 74529,00 |81385,67 |88873,15 97049,48
EGRESOS
PAGO AGUA, LUZ Y TELEFONO 1680,00 [1747,20 |1817,09 |1889,77 1965,36
INTERNET 360,00 (374,40 389,38 404,95 421,15
SUELDOS 8400,00 |8736,00 [9085,44 |9448,86 9826,81
ARIENDO 6000,00 [6240,00 [6489,60 |6749,18 7019,15
COSTO VARIABLES EVENTOS 44170,00|45687,04 [47279,93 [48952,47 50708,63
TOTAL EGRESOS 60610,00 (62784,64 |65061,44 |67445,23 69941,11
INVERSION 14.188,95
UTILIDAD BRUTA 7640,00 |11744,36 |16324,23 [21427,92 27108,37
15% TRABAJADORES 1146,00 [1761,65 |2448,63 [3214,19 4066,26
22% IMPUESTO A LA RENTA 1428,68 [2196,20 [3052,63 |4007,02 5069,27
UTILIDAD NETA 5065,32 |7786,51 [10822,97 |14206,71 17972,85
SALDO EFECTIVO ACUMULADO -14188,95 -9123,63 |-1337,12 [9485,85 |23692,56 41665,41
TASA 10%
TIR 54%
VAN $27.333,08

Elaborado Por: Alba Alexandra Gafiay Siguencia.
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4.13. TIRy VAN

El Valor Actual Neto de una inversion mide en el momento inicial del mismo, el
incremento de valor que proporciona a los propietarios en términos absolutos, una vez
descontada la inversion inicial que se ha debido efectuar para llevarlo a cabo

La Tasa Interna de Retorno (TIR) es un indicador de la rentabilidad de un proyecto,
se utiliza para decidir sobre la aceptacion o rechazo de un proyecto de inversion.

Los resultados obtenidos en el flujo de caja proyectado, reduce la incertidumbre y
respalda las estrategias a contratar.

El célculo de flujo proyectado para 5 afios, indica que la inversion inicial sera
recuperada, ya que el 54% de TIR indica que el presente estudio es completamente
viable porque al invertir en el proyecto, el inversionista obtendra mayores ganancias que
invirtiendo el dinero en una poliza de ahorro comdn o la compra de Bonos.

Se obtuvo un VAN positivo de $ 27.333,08, lo que nos indica que es viable y que la
empresa Corporacion Producciones estarian dispuestas a pagar por llevar a cabo la
implementacidn de estas estrategias propuestas, ademas nos indica que la inversion sera
recuperada y al mismo tiempo generara ganancias.

Cabe recalcar que el periodo en el cual vamos a recuperar la inversion que se realiza
en este plan de publicidad es en 3 afios a partir de este periodo comenzaremos a
observar utilidad de la empresa, dando como resultado que el plan es rentable.

También se puede observar en cuanto al rendimiento con la implementacion de este
plan de publicidad con respecto al primer afio tenemos un incremento considerable en

todos los anos.
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CAPITULO V

5. CONCLUSIONES

Se establecié con el plan de publicidad el diagnostico de nuestra situacion y de la
competencia, todo esto a traves del estudio del mercado, con ello logramos conocer
las necesidades y expectativas de nuestro target, que fue basico para la realizacion

de estrategias publicitarias.

Al realizar la propuesta se desarrolld los recursos que se necesitaria para la puesta
en marcha el plan de publicidad, tanto materiales publicitarios como factores
econdémicos, ya que la factibilidad de la propuesta, depende de la suma de los costos
de todo los recursos gque influyen en el funcionamiento de un plan, con la aplicacién
de las estrategias, estamos seguros que conseguiremos los objetivos planteados

generando con ello un incremento de su estabilidad en los mercados meta.

Después de realizado el estudio de los costos del presente proyecto se demostro que
es viable y que la inversion de la empresa tendra un retorno positivo por lo tanto el
plan de publicidad que proporciona este estudio es rentable y servira para la mejora

continua de Corporacion Producciones.

Este trabajo de investigacion sera aplicable no solo a empresas relacionadas con el

servicio de amplificacion y escenarios, sino a todo tipo de empresas Yy

organizaciones que estén conscientes de los beneficios que brinda la Publicidad.
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5.1. RECOMENDACIONES

Se recomienda a la empresa Corporacion Producciones, la implementacion de esta
propuesta del plan de Publicidad, con lo cual incrementaria las ventas en el mercado

local.

Al implementar este plan la empresa debe delegar a personas responsables y con
conocimiento en el area para que de una buena directriz a las estrategias planteadas

en este plan.

Se propone que el presente plan sea colectivizado a los colaboradores de la empresa
para que exista una responsabilidad mutua de trabajo en funcién de los nuevos

objetivos que se desea alcanzar.

En el caso de implementar el Plan Publicitario se debe dar un seguimiento, a fin de

tener mayor participacion en el mercado.

Se recomienda una retroalimentacion continua que mantenga la empresa con sus
clientes, al estar pendiente de su grado de satisfaccion, le permitira conocer las
necesidades y expectativas del cliente, asi como corregir las deficiencias que tenga

Corporacion Producciones.
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5.3. ANEXOS

ANEXO N.- 1 FACTURA PUBLICIDAD RADIAL

RADIO LAVOZDELPAIS ¢ rcfidn ®acheco Ricardo Alejandro  36Ab0ALLEVAR coNTABLIOND

R.U.C. 0100017292001 ~ Aut.: S.R.L # 1112855572

96.UNQ EM. o remm st sty smsussavenr - FACTURA

E-mall: ventas_96unofm @yahoo.com
serieco1-001- JO(8632
Feeha: 1 de Octubre de 2013 RUC.: 0300372015001
Cliente: BARRERA PARRA BLANCA GUADALUPE
| Direccion: SUCRE 4134 Y TARQUI 2 o Teléfono: 2828070
[ Cantidad | Detalle \ [ VUnitarioc | V.Total
i s !
I i | PUBLICIDAD TRANSMTIDA EREBL PROGRAMA LANAVAJADE ) I 40000 400.00

|
|
LUNES AVIERNES { | |
FECHA: DURANTE EL MES DE SEPHENBRE DEL 2013 i |

B e | |
¥ P, f
{C}iea) \(A e‘ 1 |
. ' - | |
Favoer cedwr ‘ma,ﬁa/quo oruzeds s nombra de ketchan Pachoeco Ricardo SUBTOTAL 400
Ve Oy R Total tarifa0% |
/ Total tarifa 12% | 400,00
_—
Descuento 0 % |
B —
Importe IVA12% | 4800 {
~ o IOTAL ' 443.00
PAUZHI M ANNY NARCISA, GRAFICAS JOCEQUIN - TELEFAX: 2840314 Tt
AU.C. 001 ” AUT. 2278 - Nro. 0008251 AL 0006750 - 06-JUNIO-2013 VALIDO HASTA D8-JUNIO-2014 - CUENCA ©OPA AMARLLL: CASOR GO MRS V.1
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ANEXO N.- 2 TARJETA DE PRESENTACION

2828929

\/ TP

Dejando Huellas g

CARLOS BARRERA }

GERENTES

\CENI‘\QIDQ PASARELAS . SONIDD AERED, - ILUMINACION
DRDANIZACPON DE ESPECTACULDS - PANTALLA GIGANTE
\\ FILMACION - ARTISTAS - MODELDS.

Nuoestra garantia “LA MARCA”

JBL

Nuestro respaldo el servicio

PROFESSIONAVY

123



ANEXO N.- 3 AGENDA
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ANEXO N.- 4 FACTURA DE PUBLICIDAD TELEVISIVA

UNIVERSIDAD CATOLICA DE CUEN_LA
Matriz: Simén Bolivar 9-49 y Padre Aguirme * Tolf : 2842 606
Casilla 01.01.1837 * Cuanca - Ecusdor

R.U.C. 0180032081001 * AUTORIZACION S.R.I. 1105601623
TELECUENCA

CANAL UNIVERSITARIO CATOLICO
Sucursal: Mumbelt 3-84 y Arquimides * Tell : 2827 862/ * Cuenca - Ecuader
CONTRIBUYENTE ESPECIAL * RESOLUCION No. 870 DEL 0302/2007

FACTURA serieoos001 N 0001113

Fecha: 23 DE OCTUBRE DEL 2008

&4

Ciiente: 52, CARLOJ JARRFRA RUC: 30122037-7
Oweccidn:_TOMAS QRDOIEZ 10-192 ¥ 3 ocarTell: 2345134
p
CANT, DESCRIPCION P. UNIT. P. TOTAL i
1 for la transaisidn del pro-
grama "LA HORA DE LA CORPO-
RACION PRODUCCIONES", del 15
de Juniv =1 13 de Julio del
20} .
2004, 430,= § 450,00
CONTRIBUYENTE ESPECIAL
RESOLUCION No. 870
03/09/2007
» » SUBTOTAL § 430,00
{ J LVA.0% §
(R & 3 P /
S By [0S lVA-12 % 3 24,00
AAUTORHZADA FIRMA CLIENTE v.TOTAL § | 504,00 )
\?-nmuy‘mmumm.msﬁu Tane ORI BLNCD ACGLIRENTE
C. COOMWERNINO0T - AT 22T e GODDRS1 AL OU0S 150 00 ABFR. 2008 WLUDO HAETA. ABRLI3M < CUENCA COMACELESTE ENRSOR COMA NOSADH BV.T

125



ANEXO N.- 5 DISENO DE LA ENCUESTA CUESTIONARIO

Esta es una encuesta realizada por motivos académicos y su objetivo es recabar

informacion sobre los gustos y preferencias de los posibles clientes de la empresa

Corporacién Producciones. LE SOLICITAMOS SEA SINCERO. GRACIAS.

1.

¢Ud. o un miembro de su familia ha realizado algun tipo de evento familiar como

Matrimonios, Bautizos, Cumpleafios, Comuniones, etc.?

sild w~ O

¢ Con que frecuencia Ud. o un miembro de su familia ha realizado algun tipo de

evento familiar en un afo?

0 Veces D 1Vez D Veces D
3 Veces D 4 Veces D 5 Veces D

¢Piensa usted que las personas llegarian a contratar los servicios de una empresa si
esta no tuviera publicidad?

Si D No D

¢Usted ha observado las publicidades que se encuentran en vallas, buses, afiches,

etc.?

Si l:l NoD
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¢Qué medio considera que es mas factible para que una empresa se publicite?
Radio [ Vvallas Publicitarias ]

Prensa [] Television ]

Internet D

Publicidad Gréafica (Tripticos, volantes, etc.) D

¢Qué es lo que mas le llama la atencion de las publicidades gréaficas existentes en el
mercado?

Color D Tipo de letra D

Imagen |:| Tamario de Publicidad |:|

¢Cual considera que es el factor gque hace que un anuncio publicitario permanezca
en su mente por mas tiempo?

Repeticion EI Musica |:|

Efectos l:l Personajes D

¢Considera que el anunciarse en Internet puede ser beneficioso para una empresa?
si [ No []

¢Cree Ud. que la Publicidad puede tener relacién con un incremento en las ventas?

Si D Nol:l
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ANEXO N.- 6 COTIZACION TELEVISIVA DE UNSION

Estimada

Alexandra Gafay

Reciba cordiales saludos de la Familia de Unsién Tv.

Por medio de la presente detallo su solicitud,

Elaboracion de Spots: Los precios van de acuerdo a la complejidad del spot;

o A $500 (Imagenes + Animaciones + Voz)

o AA  $1000 (Videos + Iméagenes + Texto + Animaciones con Logo + Voz)

o AAA $1500 (Idea muy creativa + Videos + Textos + Imagenes + Animaciones

creativas + oz + Jingle + Voz)

Tenemos paquetes publicitarios que se ajustan al presupuesto, si nos ayuda con un valor

especifico,

Le podriamos hacer llegar una propuesta. Si el contrato tiene una duracion mayor a la de

6 meses el spot es gratuito.

Adjunto un paquete pyme de 100 impactos publicitarios, el rating y la programacion de

Unsion Tv.

Gracias
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PROGRAMA TIPO HORARIO ACURAS | esosreive
ER FARILEA REVISTA FAMILIAR LUN=TE OBh3 0= 10000 3 2
INFORMATIVO 1ERA HORA MNOTIC|AS LiUk-VIE D6h30 =-0Fh30 3 2
INFORMATIVO HACBOMAL MOTICIAS LUN-VIE 19h00-10h00 | 3 2
DEPCRTY 1 DEPORTES LLAN-VAE Th30-8h00 3 2
| INFOEMATTWD INTERNACIONSL NOTICIAS LUN=IE 14h00-12h30 4 4
NFORMATIVO CUENGA EN DIRECTO MOTICIAS R [ TINO0=12000 3 2
ONE CUBED' MUSICA LUNVIE 11h30=12ho0 5 3
FRANJA REFLEXION REFLEXJON LUM-VIE Q600 - 06RI0 5 5
INFANTILES UNSION JR. N E 15h00=- 16h00 3 3
EMFOOUE CRIMICM LUNES 2Thl=22n00 1 il
LN BUEN COMSEIC FAMIL|AR MARTES 21h00=22n00 2 2
LN HOGAR CAS| PERFECTD FasiILIAR JUEVES 21hd0=-22h00 2 2
SPACIOS FAMILIAR MARTES 22h0-22h30 2 2
HOLY CITY IR LUN-JUE 170 - 17R30 3 F]
ERANIA W ACTUALJAL LUNJUE 1Zhz0- 18000 k] i
FIN DE SEMANA 1 ROTATIVG S4E=- DO ROTATIVO ; ]
100
VALOR BOMNIFICADO $.1000 MAS VA,
COMTACTOS
CUENCA: Karyna Crespo Yolanda Arias Nathy Garcia

Cel. Movistar: 099R7E2041
Cel Porta: 0993008725

mail: karyna.crespo@unslonnet

Telf: 2831 380
Cel: 09850 13231
mail: yolanda.arassunsion.net
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ANEXO N.- 7 COTIZACION RADIAL

Cuenca, 26 de septiembre del 2013

Sefiores

CORPORACION PRODUCCIONES
Atencion: Sra. Alexandra Gariay
Ciudad

De mis consideraciones:

Ponemos a su consideracion la pro-forma con la cual usted(es) podra(n) cumplir con sus

metas propuestas.

Publicidad Tiempo/contrato | Costo/paquete Detalle

/mensual

10 cufias diarias de [Un mes $.900,00 mensual |Rotativo desde las 06h00
lunes a viernes de mas IVA 22h00 excepto de 12h00
35 segundos 14h00

10 cufias diarias de [DE 3 a 6 meses $.800,00 mensual |Rotativo desde las 06h00
lunes a viernes de mas IVA 22h00 excepto de 12h00

35 segundos

14h00

Cunias eventuales menos del mes 12,00 méas IVA cada una, tiempo de 35 segundos

Cabe indicar que seguimos siendo la Radio nimero UNO en el Austro Ecuatoriano, lo

que nos compromete a continuar trabajando dia a dia y ser la mejor opcién para los

Clientes que deseen publicitar sus productos o servicios.

Nos ponemos a sus Ordenes para servirle, garantizando su inversion publicitaria.

Atentamente,

Lcda. Elsa Farez
COMERCIALIZACION
EMISORA 96UNOFM
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ANEXO N.- 8 COTIZACION PUBLICIDAD EN LA PRENSA

Cuenca, 30 de Septiembre del 2013

Sefiores

CORPORACION PRODUCCIONES

Atencion: Sra. Alexandra Gariay

Ciudad

De mis consideraciones:

Ponemos a su consideracion la pro-forma.

El valor de un anuncio comercial tamafio 3x2(14.5x10 cms) a full color para seccion A

en dia ordinario es de $ 284.68+IVA

Muy atentamente

Adrian P. Cevallos
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ANEXO N.- 9 COTIZACION PUBLICIDAD GRAFICA

Direcciom: Darwin 2-68 y Remigic Crespo
Web: hitp:/iwww.grafisum.com

E-mail: presupuestosz(@grafisum.com
{rflll ndc b idess PBK: 420-3606

Cuenca, 22 de Octubre del 2013 Proforma M*13-DM1571

Sefiores
INGESA
ATT. SR, CARLOS BARRERA
Ciudad.

De nuestras consideraciones:

Reciba un cordial saludo de quienes hacemos Imprenta Grafisum Cia. Ltda.

A traveés de la presente ponemaos a su consideracion la siguiente cotizacion:

AFICHES TAMAND A3 IMPRESOS A FULL COLOR , UN LADO EN COUCHE DE 115 GR
LACA LV

200 $ 1551
TRIPTICOS TAMANG A3 (ABIERTOS) IMPRESOS A FULL COLOR, DOS LADOS, EMN PAPEL
COUCHE DE 150 GR, COM LACA UV

200 $ 258,3
HOUAS TAMARO AS, IMPRESAS A FULL COLOR, DOS LADOS, EN PAPEL COUCHE DE 150 GR
500 £141.3

El cliente entregara artes finales en programas compatibles con Macintosh

A estos precios se agregara el |LV.A.

FORMA DE PAGO: El 70% al ingreso de la orden v el 30% al retiro del mismio.

Estos precios se mantendran mientras no exista variacion en los costos de la materia prima.

En espera de sus gratas drdenes, suscribao.

Muy atentamente:

C.P.A Diana Chuguiguanga
Presupuestos
Telf.: 420-3606 Ext. 123
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ANEXO N.- 10 COTIZACION VALLA PUBLICITARIA

Estimada.
Alexandra Gafay

Cuenca, 30 de Septiembre del 2013

Le enviamos la propuesta de vallas publicitarias, ubicaciones y ademas, de promocion 2

meses gratis, después del afio.

Saludos.
Johnny Delgado
Celular
0995785228
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CANTIDAD de (0STO |COSTO  |COSTO
CARAS UBICACION MODELO DEVALLA | MEDIDAS ANUAL | SEMESTRAL | TRIMESTRAI
1 |Redondel del IESS TipoT 10x2,50 mts 7220 | 3950 | 2075
2 Challuabamba TipoT 10% 2,50 mts 6175 | 15 1710
2 [Redondel de Gualaceo Tipo T 10x2,50 mts N | B0 | 10
3950 2185
2 |luntoal fuerte militar Abdan Calderdn (Ricaurte) Tipo Puente  {10x2,50 mts 6175
3990 073
1 Panamericana Norte Junto al puente Nulfi TipoPuente 102,50 mts 6175
3990 073
1 |Panamericana Sur Movil Narancay Tipo Puente  |10x2,50 mis 1220
3390 2075
1 [Panamericana Sur Via Tarqui Tipo Puente  |10x 2,30 mts 6175
3515 1710
1 Puente Europa Entrada a Gualaceo TipoPuente  |10% 2,50 mts 7220
2 Héroes de Verdeloma y Luis Cordero Tipo Doble Bandera |4,80x360mts | 5985 | 3291 1710
2 |Av. Espafia y Sebastian de Benalcazar Tipo Doble Bandera |4,80x3,60mts | 5985 | 3291 170
2 |Redondel de entrada a la ciudad de Gualaceo Tipo Bandera Simple [4,80x360mts | 4340 | 2755 1700
« 1 |Parque recreativo de Rio Gualaceo Tipo Bandera Simple |4,80x360mts | 4340 | 2755 1700
+ 1 |Av.Delas Américas y Remigio Crespo (redondelf.l) | Tipo Bandera Simple [4,80x360mts | 5985 | 3291 1710
1 |Av.Delas Américas y Enrique Arizaga (Medio Egido) | Tipo Bandera Simple |4,80x3,60mts | 5985 | 3291 1710
1 |Remigio Crespo y Unidad Nacional Tipo Bandera Simple |4,80x360mts | 5985 | 3291 170
1 |Av.12de Abril y Unidad Nacional {coliseo) Tipo Bandera Simple [480x360mts | 5985 | 3291 1710
Tipo Bandera

1 Autneista inﬁresn alaciudad de Azoﬁues alarﬁada 700x250mts | 5985 | 3291 1710



ANEXO N.- 11 COTIZACIONES PUBLICIDAD MOVIL

Cuenca, 10 de Septiembre de 2013

Seforita

ALEXANDRA GANAY

Corporacién Produccién

Ciudad.-

De nuestra consideracion:

Es grato presentar a usted nuestra propuesta para el alquiler de 5 buses para la
publicidad de su empresa.
Por cada autobus contratado se le cobrara $ 100 dolares mensuales.

Atentamente,

Sr. Jorge Flores

Gerente General de la Compafiia Urbana de Transportes Tomebamba

Telf.: 4096119

Celular: 0994493744
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ANEXO N.-12 COTIZACION DE PARADA DE BUSES

Quito, 22 de Octubre de 2.013
VQ-MPVC-0697-13
Sefora
ALEXANDRA GANAY
Corporacién Produccién
Ciudad.-
De nuestra consideracion:

Es grato presentar a usted nuestra propuesta para el alquiler de 5 paradas de bus
conimagenes de alta resolucionde acuerdo al siguiente detalle:

CIUDAD PLAZO PARADA DE BUS CANT. V.UNITARIO V. TOTAL

SIMPLE O DOBLE

CUENCA | 2 meses 240X 1.20m 5 $900,00 $ 4.500,00

FORMA DE PAGO:

e 50% a lafirma del contrato

e 25% a 30 dias.

o 25% a45dias.

VALORES INCLUIDOS EN PRECIOS ANTERIORMENTE DETALLADOS:

e Impresion de la imagen en alta resolucion.

e Pruebas de color previas a la impresion final.
e Mantenimiento permanente de la estructura e imagen.
e Seguro contra robo y dafios.

e Permisos municipales
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VALORES NO INCLUIDOS EN PRECIOS ANTERIORMENTE
DETALLADOS:

e Alos precios sefialados se les agregara el valor correspondiente al IVA.
CARACTERISTICAS TECNICAS.

La imagen fotografica es impresa en nuestra maquina DURST RhO 500R.

PLAZO DE INSTALACION.-
8 dias laborables, a partir de la entrega de artes, aprobacion de las pruebas de color para

su produccién.
Esperando su grata respuesta me despido de usted.

Adjunto los sitios de las paradas en la ciudad de Cuenca:

CIUDAD /
INTERSECCIO SENTID
PARROQUI  DIRECCION REFERENCIA
N1 O
A
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Atentamente,

LETRASIGMA

Maria Pauleth Vera C.

COMERCIALIZACION
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ANEXO N.- 13 COTIZACION DE PAGINAS AMARILLAS
Estimado Sr. Barrera
Reciba un cordial saludo de parte de quienes conformamos la empresa EDINA S.A.
Le adjunto loa bocetos para la seccion de paginas amarillas, en la clasificacion de
SONIDO PROFESIONAL
Ademas le adjunto el formato para la seccion de paginas blancas.
También anunciaremos a los 2 negocios a través de la Guia Virtual en Internet, donde
podra

o Cargar fotos

e Enlazar a sus clientes a su correo

e Anunciar Promociones, Descuentos, Nuevos Productos.

o Ubicar las direcciones de sus sucursales y de la matriz de sus negocios.

El costo por incluirse en las dos secciones en los formatos indicados es de 10 cuotas de
48,00 dolares que se cancelaran a través de la planilla telefénica desde el mes de
noviembre hasta el mes de septiembre del 2014 con un valor total de 480,00 ddlares.

En espera de su respuesta con sus observaciones me despido. Es un placer poder servirle
nuevamente.

Saludos Cordiales.

Atentamente,

Nancy Nieves

ASESORA DE VENTAS

Telf. 2 822 344
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ANEXO N.- 14 COTIZACION DE PAGINA WEB

® o
Y G ot 63 ©
e R
Cuenca, 18 de Marzo de 2013
Estimado.
Sr. Carlos Barrera
Gerente INGESA.

DESARROLLO WEB.
CORPORACION PRODUCCIONES.

Q423
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Requerimientos.

La empresa CORPORACION PRODUCCIONES se dedica a la Organizacién de Eventos
Musicales, Artisticos, Sociales, en Lugares Piblicos, para empresas privadas, para el Estado,
etc. Cuentan con Escenarios, Amplificacién, D), Artistas, Animadores,

Necesita un Sitio Web para difundir sus servicios, de manera masiva en los medios digitales
modernos como el Internet y las Redes Sociales,

Mediante el Sitio Web se desea mostrar al mundo todos los eventos que la Corporacion ha
realizado o participado, utilizando Fotos, Videos, Awdios, etc, Ademas el visitante podrad
consultar datos como: teléfonos, direccion, mapa, correo. Y Contactarse con la empresa para
Informacion.

Propuesta
DUOTICS, Soluciones informdticas, propone la siguiente Solucidn.

FRONT END (Visible al Mundo)
Desarrollar un Sitio Web Informativo.

Se propone el desarrollo de un Sitio Web (basado en el disefo), muy dindmico en lo visual y
en cvanto a la interaccidn con los visitantes de la web, lo que se llama un sitio web de Alto

Impacto,
Se plantea la sigulente estructura de navegacion.
- INICIO.
- EVENTOS,
o Eventos Realizados.
o Préximos Eventos,
- SERVICIOS
- ARTISTAS
- NOTICIAS
- PRESUPUESTO
CHAT
- CONTACTENOS

infod@duatics.com wovw.duodics.com 0584231177 - 072 867029
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Se crearadn Galerfas Fotograficas de los Eventos Realizados, Se podrdn visualizar videos de los
eventos realizados. Se creard un calendario con préximos eventos para invitar e informar a
los visitantes.

Se promocionardn Artistas mediante |a creacién de articulos con su Biografia y temas.

Los visitantes se podrén contactar directamente con la empresa para motivos comerciales,
informacién o preguntas,

En Resumen mostrar 3l Mundo todo el trabajo garantizado que realiza la empresa para
captar mas clientes.

El sitio web serd desarrollado desde cero con c6digo puro HTMLS, CSS3, jQuery con PHP &
MysQL.

La web se optimizard para los buscadores mas Importantes como, GOOGLE, BING, YAHOO,
BACK END (Administracién Web, Carga Contenidos)

Es el sistema para cargar informacién a la pdgina de manera sencilla y segura.

Para lograr que el sitio este constantemente actualizad o.

NOTAS.

El tema del Hosting y Dominio, deberd ser responsabilidad del cliente, tanto en Contratacion
y renovacion, esto es debido a que por Seguridad solo ¢ cliente debe conservar las claves de
acceso a los servidores que alojan su web, ademas por motivos de Propiedad intelectual el
cliente debe ser ¢l duefio del nombre de su empresa.

nio2duotcs.com WL duotics.com (984231177 - 072 867029

142



~ - @ Jdoa ©

duo tics
R < - o s oo ]
PRESUPUESTO
DESARROLLO WEB
El presupuesto serd basado en varios pardmelros.
Disefio Interfaz Web, 250,00
- Maquetacion Web (Plantilla JOOMLA). 150,00
- Desarrollo Web y Carga Contenidos inicial ' 250,00.
- Capacitacion para Personal. 50,00
Hasta 10 horas (2 horas diarias por 5 dlas, hasta 4 personas por clase), sobre la carga de
contenidos en la web,
Valor Unico: 700,00 USD (Setecientos ddlares can 00/100) (incuye LV.4)

SOCIAL - WEB MANAGER
Manefo de Redes Sociales y Contenidos Web.

- Actualizacidn de la informacion de k pdgina web, carga de articulos, promociones, novedades.
Optimizacidn de contenido del Sitio web, para obtener mas relevancia en Internet.

- Creacidn de una Cuenta de Facebook para empresas, configuracidn inicial, establecimiento de
Lineas generales de diseilo, campaia publicitaria para una atraccidn masiva de clientes.
Hasta 500 FANS' (seguidores)’ en el Primer mes de Gestidn,

- 1000 FANS' {seguidores) a partir del Segundo Mes de Gestidn,

- Publkaciones Diarias en Redes Sociales, en total 30 publicaciones mensuales.

Valor Mensual: 100,00 USD (Cien Délares con 00/100) (Inchuye 1.V.A)

METODOLOGIA DE TRABAJO

- Entrevistas para toma de requerimiento, Se necesita realizar un levantamiento de tedos los
requisitos especificos que va a tener el sitio web, para ello se deja constancia en formularios y
encuestas para constancia futura y evitar controversias en cuanto a lo solicitado.

- Se trabajard en 2 propuestas grificas del sitio web, de las cuales el cliente decidird I3
propuesta que el desarrollador proceda a la maquetacion y programacion,

'La Carga Inidal, se refiere a la informacion que va a aparecer en 1a pagina una vez el desarrollador termine el
sitio web, generalmente son: 10 Articulos y hasta 20 Productos, luego de ello el diente se encarga de realizar la
carge del resto de informacion de la empresa (previa capacitacion del Desarrollador).

?FANS o seguidores son las personas a kas 1a pdgina de Facebook ha Yegado y han decido ser seguidores de |a
eMpresa, en cuanto 3 noticlas y novedades,

(nfo@duatics.com WW, JUOtCs Com 0584231177 -072 867029
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. El desarrollador realza toda la instalacién, programacién y configuracion del Sltio, para
proceder a realizar la carga inicial de informacién,
Pruebas de Pedidos y Solucion de Errores.

. Capacitacidn al personal que maneja I3 web.

. Lanzamiento, se habilita el Sitic Web para que el cliente utilice ¢l sistema,

. Social manager a partir de Finalizado ¢l Sitko.

TIEMPOS DE IMPLEMENTACION

1 Meses Calendario (Desde la aprobacidn de la propuesta)
- Diseflo. 10 Dias.

Desarrollo. 20 Dias
- Pruebas. 4 Dias
- Capacitacidn. 4 Dlas.

FORMAS DE PAGO

50% a la firma del contrato (inicio del proyecto,).
25% a la finalizacién del proyecto.
. 25% al finalizar las capacitaciones.

Atemameme B b

Dame| Banewcx' 3
Desarrolla ' ‘
DUOTICS.
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ANEXO N.- 15 COTIZACION DE PUBLICIDAD GRAFICA

Srta.

ALEXANDRA GANAY

Corporacién Produccién

Ciudad.-

De nuestra consideracion:

Es grato presentar a usted nuestra propuesta para el alquiler los disefios e impresos de su

publicidadde alta resoluciénde acuerdo al siguiente detalle:

TRIPTICOS: $ 10

HOJAS VOLANTES: $ 10

AFICHE: $ 10

PARADA DE BUSES: $10

IMPRESION DE LA LONA: $ 40
Atentamente
SR. Rodrigo Riera

Gerente General
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