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RESUMEN INFORMATIVO

El presente estudio tuvo como objetivo principal proponer un plan de medios para
incrementar las ventas de la empresa Constructores E.S.K. C.A. ubicada en Morén,
Estado Carabobo, basado en la necesidad de aprovechar que las empresas privadas han
disminuido la inversion en el pais, y se quiso tomar la oportunidad que el nicho de
mercado ha quedado expuesto, para incrementar sus ventas. La metodologia que ha
sido aplicada fue bajo la modalidad de un proyecto factible, con apoyo en un estudio
con disefio de campo y documental, a nivel descriptivo. En cuanto a la poblacién al que
fue dirigido el estudio estuvo comprendida por cinco (05) personas que trabajan en la
empresa, la muestra fue de tipo censal por lo tanto estuvo representada por la totalidad
de la poblacién. Las técnicas que fueron aplicadas para la recoleccion de datos de tipo
primario han sido la encuesta con apoyo de un cuestionario con trece (13) preguntas
cerradas dicotomicas de alternativas de respuestas si-no y preguntas de seleccion
maultiples en escala de Lickert. Los resultados obtenidos fueron tabulados en tablas de
frecuencia, graficados en diagramas circulares, analizados e interpretados, para
exponer los factores internos y externos en una matriz DOFA, junto al PCI y el POAM,
los cuales fueron utilizados para desarrollar las fases metodoldgicas disefiadas para
alcanzar los objetivos propuestos en el presente estudio, con la finalidad de darle
solucién a la problemética expuesta. Finalmente, se concluye que el plan de medios
permite dar a conocer a la empresa mediante diferentes medios publicitarios para poder
Ilegar a la mente de los futuros clientes potenciales en el mercado meta, para captarlos
y lograr generar una necesidad en la adquisicion de sus productos, y satisfacerlas
permitiendo, ademas, alcanzar los niveles de ventas esperados para cubrir sus gastos
operativos.

Descriptores: Plan de medios, Ventas, Empresa Constructora.
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INTRODUCCION

La empresas en la actualidad estan en basqueda de herramientas que les permitan
posicionarse en el mercado en el cual se desenvuelven, de manera que requiere captar
nuevos clientes e incrementar sus volumenes de ventas, en este sentido, se hace
necesario poder promover la empresa y sus productos al mercado meto al que quiere
llegar, el cual es posible a través de un plan de medios, el cual es la planificacion
estratégica de los canales que se pueden usar en un plan de marketing. Cabe sefalar,
que un plan de medios consiste en la planificacion y programacion de los medios
publicitarios seleccionados para la difusion de una camparia de comunicacion.

El presente trabajo de investigacion propondra disefiar plan de medios para
incrementar las ventas de la empresa Constructores E.S.K. C.A. ubicada en Moron,
Estado Carabobo, pon el objeto de poder aprovechar el nicho de mercado que ha
quedado expuesto por las empresas que privadas que han disminuido su inversion en
el pais, de manera que puedan implementar el mismo, dirigido a la promocién y
publicidad de sus servicios y productos ofertados, a través de un soporte publicitario
en los medios de comunicacion de mayor utilidad actual, sitios web y audiovisuales,
de acuerdo a los proveedores ofertantes del mercado.

Para conseguir los objetivos planteados en la investigacidn, se desarrollara bajo
la modalidad de un proyecto factible, en la cual se aplicard como técnicas de
recoleccion de informacion la encuesta, el cual estard estructurado en cinco (05)
capitulos detallados a continuacion:

Capitulo I, El Problema: contiene la exposicion de la situacion problematica
enmarcada en el planteamiento del problema, el establecimiento de los objetivos de la
investigacion tanto el general como lo especificos, asi como la justificacion de la

investigacion.



Capitulo 11, Marco Teorico: se refiere al marco tedrico y esté integrado por los
antecedentes de la investigacion, bases teoricas y definicion de términos basicos.

Capitulo 111, Marco Metodoldgico: se describen el tipo, disefio y nivel del
estudio, las fases metodoldgicas de la investigacion de acuerdo con los objetivos
especificos.

Capitulo 1V, Resultados: revela los resultados obtenidos de la aplicacion de los
instrumentos de recoleccion de informacion y el desarrollo de las fases metodoldgicas
del presente proyecto de trabajo de grado.

Capitulo V, la Propuesta: se expone la propuesta que da solucién a la
problematica existente en la empresa en estudio.

Conclusiones y Recomendaciones Finales: a las cuales llegd el autor en la
presente investigacion.

Finalmente, las Referencias: Bibliogréficas y electronicas, y los Anexos de
donde se obtuvo informacion que permiten sustentar la propuesta presentada para el

desarrollo de la presente investigacion.



CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1 Planteamiento del Problema

Las empresas se encuentran en constante busqueda de herramientas que le
permitan mantener su permanencia en el mercado, de manera que puedan confrontar
los cambios tecnoldgicos, la globalizacion y los factores socio-econdémicos, de manera
gue se pueda satisfacer la demanda de los clientes, lograr el posicionamiento esperado
y mantener su permanencia en el tiempo.

En este orden de ideas, las empresas venezolanas no se escapan de estar realidad,
y cada vez son mayores los retos ya que se deben enfrentar, ademas, las incidencias
que causan la inflacién, que generan una pérdida acelerada del poder adquisitivo, por
lo tanto, las organizaciones deben buscar la manera de incrementar sus ventas, para
lograr cubrir los costos y gastos necesarios para su operatividad, asi como generar la
rentabilidad esperada por los accionistas, producto de sus inversiones.

En este sentido, se hace necesario para las empresas de la construccion buscar
herramientas y técnicas que le permitan lograr incrementar sus ventas, aprovechando
que un gran nuimero de empresas privadas han dejado de invertir en el pais,
aprovechando el nicho de mercado que estos han permitido formarse, de manera tal
poder aumentar sus ventas.

Al respecto, las empresas de la construccion de acuerdo a Ruiz y Sanchez (2008),
expresan que:

La construccidn es un sector importante dentro de la dinamica
productiva nacional, siendo uno de los principales
contribuyentes al Producto Interno Bruto (PIB) y un indicador
confiable de la actividad econémica del pais, en virtud de sus
prolificos ingresos cuyo aporte es determinante para el



incremento del desarrollo econémico del mismo. El producto o
el valor de las actividades de la construccidn, esta
estrechamente relacionado con su producto al crear diversas
obras de infraestructura, de caracter vital, concebidas para
logar el mejoramiento de la calidad de vida y el desarrollo
social de la poblacion. (p. 15)

Sin embargo, actualmente, ha disminuido su inversion debido a las decisiones
econémicas Estadales, y los efectos socio-econdmicos e inflacionarios, lo cual ha
generado que un gran nimero de empresas privadas hayan dejado de invertir en este
sector, abriendo un nicho en el mercado el cual puede ser aprovechado por otras que
quieran mantenerse en este mercado y cuenten con los recursos necesarios para ello.
Al respecto, Brin (2019:1), expresa que: “el sector de la construccion viene cayendo
desde el 2012, histéricamente es el punto mas bajo en la historia de la construccion”,
sefiala que mas del 90% de este sector esta paralizado.

En este sentido, las empresas que se mantienen activas del sector de la
construccion y que cuentan con recursos propios para poder mantenerse en el mercado
en el cual se encuentran inmersas, pueden utilizar un plan de medios como ventaja
competitiva para poder dar a conocer sus productos o servicios, y brindarle al mercado
meta la satisfaccidn a sus necesidades.

Un plan de medios, permite mediante el uso de la publicidad en los medios de
comunicacion, tales como la presa, radio, television, internet, o redes sociales, para dar
a conocer a la organizacion, asi como los productos y servicios que brinda y llegar a
los consumidores potenciales 0 mercado meta de manera que pueda incrementar sus
ventas.

De acuerdo a Kleppner, Russell y Lane (2014:27), definen la publicidad como:
“un proceso de comunicacion de carécter impersonal y controlado, que a través de
medios masivos, pretende dar a conocer un producto, servicio, idea o institucion, con
objeto de informar y/o influir en su compra o aceptacién”, por lo tanto, la publicidad
es una comunicacion cuyo emisor es un anunciante que pretende informar y persuadir

a sus clientes potenciales de que adquieran un producto o servicio o cambien su



percepcion con respecto al mismo. Por cuanto, la comunicacion publicitaria se produce
a través de lo que se conoce como anuncios, por lo que en ocasiones se identifica a la
publicidad con la mera creacion de éstos, es decir, con la creatividad.

La planificacién de medios de manera general se refiere, segln Sissors y Bumba
(2007:5), expresan que: “consiste en una serie de decisiones que se toman con el
objetivo de responder a la siguiente pregunta: ;cuales son los mejores medios para
dirigir anuncios a los compradores potenciales de la marca o servicio?”, asimismo,
Gonzéalez y Carrero (2007:25), afiaden que: “la planificacion de medios consiste en
aplicar un presupuesto concreto, el presupuesto de medios, a una realidad también
concreta que es el tiempo o el espacio que los medios destinan a la publicad”.

Por su parte, sustenta Barban, Cristol y Kopec (2003), quienes representan la
aproximacion de la disciplina de medios unida a la de marketing y la definen como: “el
proceso de disefiar un curso de accion que muestra como el tiempo y el espacio
publicitario han de ser usados para contribuir al logro de los objetivos de publicidad y
marketing”. Por lo tanto, una planificacion de medios es un proceso de elegir los
vehiculos de comunicacion de masas en los cuales se va a colocar el mensaje de un
anunciante, comprando ese tiempo 0 espacio y asegurandose de que el mensaje
publicitario es emitido, por consiguiente, consiste en decidir a partir de los datos
provenientes de la investigacion y de la experiencia acumulada, cuales son los mejores
medios o contenidos especificos para insertar en ellos un determinado mensaje
publicitario y, posteriormente invertir en el presupuesto disponible para comprar
tiempo o espacio en dichos medios o contenidos.

Tras lo antes expuesto, el presente estudio se enfoca en la empresa Agroindustria
Constructores E.S.K., C.A., se encuentra ubicada en el Municipio Moron, en el Estado
Carabobo, dedicada a la construccion y prestacion de servicios multiples, todo lo
relacionado a la construccion civil, obras eléctricas, mecénicas, hidraulicas industriales
y petrolera, elaboracion de controles y avances, mantenimiento de edificaciones,
civiles, comerciales, educativas, publicas y privadas, construccion y mantenimiento de

vias, de penetracion, barrido de pistas, calles y autopistas, carpinteria, herreria,



plomeria en general compra y venta arrendamiento de bienes inmuebles de todo tipo,
realizar operaciones de crédito y todo aquello que se relacione con el ramo.

La problemaética radica, en la necesidad que tiene la empresa en aprovechar que
las empresas privadas han disminuido la inversion en el pais, y se quiere tomar la
oportunidad en el nicho de mercado que ha quedado expuesto, para incrementar sus
ventas, a través de la propuesta de un plan de medios, dirigido a la promocion y
publicidad de sus servicios y productos ofertados, a través de un soporte publicitario
en los medios de comunicacién de mayor utilidad actual, sitios web y audiovisuales,
de acuerdo a los proveedores ofertantes del mercado. El no aplicarse mejoras otras
empresas competidoras podrian aprovechar el momento, y la empresa en estudio
pudiera no generar las ventas necesarias para cubrir sus gastos operativos y perder la
oportunidad de inversion actual, poniendo en riesgo lograr el posicionamiento esperado

y hasta su permanencia en el tiempo.

1.1.1 Planteamiento del Problema

Tras las implicaciones anteriores, se formula la siguiente interrogante: ¢Cuél
seria el plan de medios idéneo para incrementar las ventas de la empresa Constructores
E.S.K., C.A., ubicada en Moron, Estado Carabobo?

1.2. Objetivos de la Investigacion
1.2.1 Objetivo General
Proponer un plan de medios para incrementar las ventas de la empresa

Constructores E.S.K. C.A. ubicada en moron, Estado Carabobo.

1.2.2 Objetivos Especificos

Diagnosticar la situacion actual del nivel de ventas de la empresa
Constructores E.S.K. C.A., ubicada en Morén, Estado Carabobo.

Identificar las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas que



intervienen en el nivel de ventas de la empresa Constructores E.S.K., C.A.,
ubicada en Moron, Estado Carabobo.
Disefiar un plan de medios para incrementar las ventas de la empresa

Constructores E.S.K. C.A. ubicada en moron, Estado Carabobo.

1.3 Justificacion de la Investigacion

La presente investigacion se justifica debido a que al empresa Constructores
E.S.K., C.A,, ubicada en Moron, Estado Carabobo, requiere del disefio de un plan de
medios para incrementar las ventas, debido a que quiere aprovechar la disminucién de
las inversiones de otras empresas privadas en este sector, ya que cuenta con los recursos
necesarios para poder brindar a sus clientes productos y servicios de calidad que le
permitan cubrir la demanda actual, y absorber el nicho de mercado que ha quedado
disponible. En este sentido, mediante un plan de medios se quiso dar a conocer
mediante la publicidad la empresa en comento, asi como los bienes y servicios que esta
presta, de manera que a través de un soporte publicitario en los medios de
comunicacion de mayor utilidad actual, sitios web y audiovisuales, de acuerdo a los
proveedores ofertantes del mercado se pueda llegar al mercado meta.

Por lo tanto, ha sido fundamental realizar un diagndstico actual del nivel de
ventas de la empresa, y los posibles medios que utiliza actualmente, para poder
determinar las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas que intervienen en el
nivel de ventas, de manera que se pueda proponer un plan de medios adecuado a las
necesidades propias de la organizacion, de acuerdo a un estudio de factibilidad.

El presente estudio, sirve de aporte a otras empresas que tengan problematica
similar, adaptadas a sus propias necesidades, asi como sirve de aporte a otras
investigaciones relacionadas a las lineas de investigacion posicionamiento vy
planificacion estratégica de medios. Finalmente, sirvié al autor para aumentar sus

conocimientos académicos y profesionales en el campo laboral.



CAPITULO 11

MARCO TEORICO

Este capitulo estd conformado el marco teorico, que segin Rojas (2016:86),
expresa que: “en la elaboracion del marco tedrico deben estar presentes aquellos
elementos tedricos y conceptos basicos que permitan alcanzar la comprension y
explicacion cientifica del problema objeto de estudio, tomando en cuenta el contexto
socio-histdrico respectivo”, a fin de rescatar la especificidad del fendmeno que se
investiga, como una exigencia metodoldgica fundamental del proceso se conocimiento,
el cual esta comprendido por informacion extraida de antecedentes, estudios y textos
que guardan relacién con el presente trabajo de investigacion y que aportan elementos
importantes en el conocimiento del tema, de manera que se logre alcanzar los objetivos

establecidos y darle solucién al problema planteado.

2.1 Antecedentes de la Investigacion
A continuacidn, se presentardn los antecedentes consultados relacionados a la

tematica de estudio que serviran de aporte para el desarrollo de este trabajo de grado:

2.1.1. Antecedentes Internacionales
Primeramente, se presenta el estudio de Gémez (2018), en la Universidad Libre de
Colombia Seccional Cucuta, para optar al titulo de Ingeniero Industrial, titulada “Plan
estratégico de Marketing Digital 2018 — 2019 para la empresa Control -D en la
ciudad de Cucuta, Norte de Santander”, con la finalidad de mejorar la promocion
de la empresa a través del marketing digital y lograr generar una tendencia en la web
para obtener mas seguidores y por ende aumentar su cuota de mercado.

Para tal fin, la metodologia que se implementé fue un estudio a nivel descriptivo,

con disefio de campo, con apoyo bibliografico, en el cual se aplicé como



técnica de recoleccion de informacion la observacion directa a través de una matriz
DOFA. Con los resultados obtenidos se concluye que, el plan de marketing digital que
la empresa realice debe enfocarse en la planeacion estratégica, ya que de esta forma se
ayudan a cumplir los objetivos que se han propuesto, debido a que la mayoria de los
usuarios utiliza el internet para informarse, ademas, que cuentan con diversos perfiles
en varias redes sociales lo que se convierte en una oportunidad para que la empresa
aproveche con el uso de otras herramientas digitales.

Su aporte al presente estudio, es que mediante una programacion y control de las
redes sociales y de la pagina web es fundamental para el plan de medios con el fin de
que todas las actividades que se realicen tengan un proposito especifico y se realice de
forma efectiva para tener un contacto frecuente e inmediato con los usuarios y clientes
de la empresa aprovechando las herramientas digitales que se ofrecen para mantener el
contacto y crear fidelizacion del cliente hacia la empresa, ademas de utilizar los medios
alternativos tradicionales de radio, television y prensa, de manera que se actualice la
empresa a los medios digitales para promocionarse.

Por su parte, Cobefia (2016), presento una investigacion en la Universidad de
Guayaquil en Ecuador, para optar al titulo de Licenciada en Publicidad y
Mercadotecnia, titulada *“Investigacion de mercado para la realizacion de una
campafia publicitaria en redes sociales para la mircroempresa “Terraza Wayk”
ubicada en el sector sur de la ciudad Parroquia Febres Cordero Calle 39 Vacas
Galindo™, con el objeto de poder determinar la factibilidad de campafa publicitaria en
redes sociales, que permita generar posicionamiento en el mercado de los salones de
eventos, lugar donde el cliente podra disfrutar de un ambiente cdmodo, acogedor y de
calidad de servicio.

Para tal fin, el estudio se desarrollé como una investigacion cualitativa, a nivel
descriptivo y con disefio de campo, donde se aplicé como técnica de recoleccion de
informacidn la encuesta con apoyo de un cuestionario. Con los resultados obtenidos se
concluye que, el no contar con experiencia de uso de publicidad para el reconocimiento

de la empresa, se debid disefiar un plan que comprendio en estrategias en los elementos



que cuenta el marketing mix e inclusive, dar uso de los medios sociales, ya que, en la
actualidad esta considerado como una tendencia para el posicionamiento de un negocio.

Su aporte al presente estudio, es el uso de un cuestionario como instrumento de
recoleccidn de datos para poder obtener informacion de tipo primario sobre los niveles
de ventas y realizar un diagnostico sobre la situacion real de la empresa, para
determinar las necesidades de implementacion del plan de medios a ser propuesto de
acuerdo a las caracteristicas propias de la empresa objeto de estudio, y si cuenta con

los recursos necesarios para su aplicacion.

2.1.2 Antecedentes Nacionales

Por otro lado, dentro de los antecedentes nacionales consultados se encuentran el
de Elkhouri (2018), presentd un estudio en la Universidad de Carabobo, campus
Bérbula, para optar al titulo de Magister en Administracién de Empresas, mencién
Mercadeo, el cual titulo “Uso de las redes sociales como herramienta de mercadeo
para la promociéon de la nueva marca de café el Viejito en el mercado del
Municipio Valencia del Estado Carabobo”, con el propdsito de evaluar las redes
sociales como herramienta de mercadeo para promocionar el producto, y lograr el
posicionamiento esperado, aumentado ademas las ventas, para tal fin el estudio se
desarroll6 con disefio de campo con apoyo documental y niveles intermedia, utilizando
la entrevista como técnica de recoleccion de informacion.

Se concluye que, las redes sociales y medios de comunicacion virtuales (Twitter,
Instagram, Youtube y Facebook) actian como herramientas fundamentales para
introducirse en espacios tecnologicos desarrollando un impacto directo y permanente
en la promocién del producto sobre internautas habitantes del Municipio, siendo la
plataforma Instagram la seleccionada por ellos para tal fin. Su aporte para el presente
estudio son las bases tedricas sobre redes sociales disponibles para poder llevar la
publicidad a grandes masas de clientes potenciales y poder interactuar con ellos para
ofrecerles sus productos y servicios, asi como aclarar sus dudas.

Asimismo, Alvarez y Rolo (2017), quienes presentaron una investigacion
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presentada en la Universidad Catolica Andrés Bello, en Caracas, que lleva por titulo
“Efectividad del rol del influenciador en la campafa publicitaria “saca el pecho”
de Ron Santa Teresa, presentada en la red social Instagram, Caracas, Venezuela”,
con la finalidad de que la empresa cuente con informacion real y veraz sobre sus
acciones publicitarias y como éstas llegan al publico consumidor; ello va a facilitar
conocer y profundizar en el tema, y usarlo para continuar con las labores de marketing,
tomar nuevas decisiones y adelantar otras posiciones, conducentes al logro de los
objetivos publicitarios y econdmicos empresariales.

Para tal fin, estudio se desarrollo bajo la modalidad de un estudio de mercado, de
tipo cualitativo, con disefio de campo con apoyo documental (bibliogréafico), a nivel
descriptivo, donde se aplic6 como técnica de recoleccidn de datos entrevista abierta
mediante guia de entrevista semi-estructurada como instrumento, cuyos resultados
permitieron concluir que, el influenciador o prescriptor se ha convertido en una de las
figuras mas usadas en la publicidad, debido a que en la actualidad la popularizacién de
las redes sociales ha ido en aumento de una forma inminente, implementandose en ellas
la recomendacién de productos y las marcas se han interesado en atacar a ese
consumidor meta que esta activo en las redes sociales, el cual ademas, interactta con
otros consumidores e intercambian informacion donde conversan acerca de sus
experiencias como comprador y como consumidor.

Por otro lado, los espacios como Twitter o Instagram han motivado a que los
influenciadores se transformen en los lideres de opinién de las marcas para que estas
puedan alcanzar y multiplicar sus acciones comunicacionales. Su aporte al presente
estudio, se basa en que sera desarrollado como un disefio de campo a nivel descriptivo,
donde se procedera a utilizar una muestra integrada por los trabajadores de la empresa
a la cual se le aplicara el instrumento de recoleccion de datos seleccionados para
obtener informacion de tipo primario para desarrollar las fases metodologicas y
alcanzar los objetivos propuestos, de tal manera que se logre brindar una solucion
viable a la problematica planteada.

Finalmente, Rodriguez (2015), quien presenté un estudio en la Universidad
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Central de Venezuela, para optar al titulo de Licenciada en Bibliotecologia, que lleva
por titulo “Propuesta de un plan de mercadeo de servicios (redes sociales: twitter
y Facebook) aplicado al Centro de Documentacion e Informacién de la Escuela
Venezolana de Planificacion”, con el prop6sito de promocionar y optimizar el uso de
los servicios y colecciones de planificacion que posee el centro, ya que se trata de
material de caracter estratégico para el pais. Para tal fin, la metodologia implementada
fue un proyecto factible, en donde se utiliz6 como estrategias de recolecciéon de
informacion la observacion directa y la encuesta.

Con los resultados obtenidos, se pudo concluir que resulta beneficioso utilizar
redes sociales como medios propagadores de informacion y mejorar la dinamica del
centro de documentacion e informacidn permitiendo una mayor asistencia de usuarios
y la definicion de estrategias en funcidn de sus necesidades, contemplando asi, los
aspectos relacionados entre la unidad-usuario para lograr alcanzar la mayor
satisfaccion.

Su aporte al presente estudio, es la utilizacién de las técnicas de recoleccién de
datos y sus respectivos instrumentos para obtener informacion de tipo primario, para
poder realizar el diagnostico y desarrollar las fases metodolégicas de la investigacion,
de manera que se pueda lograr determinar las debilidades, oportunidades, fortalezas y
amenazas para exponerlas en una matriz DOFA y poder obtener las estrategias que le
daran estructura al propuesta de acuerdo a las necesidades particulares de la
organizacion objeto de estudio.

2.2 Bases Teoricas

Con respecto a las bases tedricas, Arias (2016;14), expresa que: “comprende un
conjunto de conceptos y proposiciones que constituyen un punto de vista o enfoque
determinado dirigido a explicar el fendbmeno o problema planteado”, en este sentido,
seguidamente, se presentan las bases tedricas que sustentan la presente investigacion
que permitiran el desarrollo de las fases metodoldgicas.
2.2.1 Planificar
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Ander-Egg (2015), sefiala que planificar es:

La accidn consistente en utilizar un conjunto de procedimientos
mediante los cuales se introduce una mayor racionalidad y
organizacion en un conjunto de actividades y acciones
articuladas entre si que, previstas anticipadamente, tienen un
propésito de influir en el curso de determinados
acontecimientos, con el fin de alcanzar una situacién elegida
como deseable, mediante el uso eficiente de medios y recursos
escasos o limitados. (p.25)

Es decir, planificar se refiere a tener la capacidad de imponer un rumbo a los
acontecimientos en funcion de los propoésitos u objetivos perseguidos, ademas acota
que planifica quien gobierna, quien tiene la capacidad decisoria y quien hace el ultimo
calculo de sintesis que procede y preside la accion. Esta base teorica esta relacionada a
la investigacion debido a que es necesario realizar planes de medios publicitarios para
poder dar a conocer a la empresa y lograr aumentar las ventas en el mercado del sector

de la construccion.

2.2.2 Plan de medios

El desarrollo de un plan de medios es una estrategia de marketing a través de
ciertos canales de medios, para lograr un objetivo de negocio; como el aumento del
posicionamiento de marca, y la captacion de nuevos clientes. La maximizacion de las
posibilidades de éxito de un plan de medios depende de una cuidadosa investigacion y
aplicacion; asi como su conocimiento de la compra de medios y estrategias basicas de
marketing. La seleccion de los medios de publicidad es el proceso de eleccion de los
medios mas rentables para nuestro plan de medios; logrando la cobertura deseada y el
namero de exposiciones para un objetivo publico. Asi también sefialo Fernandez
(2015) diciendo:

Un plan de medios es una de las partes méas importantes en la
difusién de una campafia publicitaria llevada a cabo por una
agencia de marketing, con el que se encargaran de concebir,
analizar y seleccionar los canales por los que transmitiran la
informacion indicada al publico apropiado en el momento
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idoneo. (pg. 1).

En otras palabras, es toda forma de comunicacion realizada por una persona fisica
0 juridica, publica 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. Sale
aqui a reducir la palabra comunicacion, pero con el condicionante de que se trata de
una comunicacién intencionada, que pretende lograr algo de quien la recibe.

También se puede definir, como una divulgacion de noticias 0 anuncios de
caracter comercial para atraer a posibles compradores, espectadores, usuarios, entre
otros. De nuevo queda claro que se trata de una comunicacion que persigue el logro de
un objetivo concreto, en este caso la atraccion de clientes potenciales.

En este orden de ideas, un plan de medios involucra el analisis y evaluacion
especifica de los medos comprendidos en su estrategia. El plan debe evaluar en qué
canales, segmentos y horarios deben insertarse los comerciales publicitarios, y es
tomado en cuenta por los tres actores: anunciante, agencia de publicidad y medios en
los cuales se presentara. Esta labor consiste, también, en la asignacion de un
presupuesto para elabora un plan que incluya una estrategia de medios, de audiencia 'y
la asignacion de vehiculos para llevar a cabo la estrategia de mercado. Segin Donelly,
(2010:11): “es el proceso de recoger el vehiculo de comunicacion de masas, donde se
situa el mensaje del anunciante. La inversion que hace el anunciante en los medios,
representa entre en un 80% y 90% del presupuesto publicitario.

Se puede entender, que la planificacion de medios de manera muy general,
consiste en una serie de decisiones que se toman con el objetivo de responder a la
siguiente pregunta: ;cuales son los mejores medios para dirigir anuncios a los
compradores potenciales de la marca o servicio que se quiere vender? Esta pregunta
mas féacil de responder en el negocio de la publicidad y la respuesta correcta pasa por
ser conscientes de que determinar cual es el mejor medio para insertar un mensaje

depende del producto, segmento al que va dirigido y del presupuesto disponible.
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Muchos expertos, también, dirian que depende del tema del texto publicitario y
de la creatividad utilizada. Por tanto, parece que esta pregunta, en teoria muy simple,
no resulta en la practica tan facil de responder de una manera acertada. De hecho, se
hace evidente que para hacerlo hay que documentarse previamente, investigar asuntos
que tienen que ver con el propio producto, con la estrategia creativa, con el pablico al
que se va a dirigir el mensaje, con las caracteristicas de los distintos medios, entre otros.
Es por ello, que los planificadores cuentan con una gran cantidad de informacion que
les ayuda con la toma de decisiones que han de enfrentar cada dia, aunque una de las
cuestiones bésicas para acertar es saber aplicar la experiencia pasada a los problemas
presentes.

Por lo tanto, la planificacién de medios consiste en aplicar un presupuesto
concreto, el presupuesto de medios, a una realidad también concreta que es el tiempo
0 espacio que los medios destinan a la publicidad. Representa la aproximacion de la
disciplina de medios unida a la de marketing, ya que es el proceso de disefiar un curso
de accidn que muestra como el tiempo y el espacio publicitario han de ser usados para
contribuir al logro de los objetivos de publicidad y marketing.

En su nivel mas simple, la planificacion de medios es el proceso de elegir los
vehiculos de comunicacion de masas en los cuales se va a colocar el mensaje de un
anunciante, comprando ese tiempo o espacio y asegurandose de que el mensaje
publicitario es emitido. Asimismo, la planificacion de medios hace referencia a los
contenidos de los medios de comunicacion. Se entiende, que las personas consumen
los medios por sus contenidos y no por la publicidad que los acompafa. Por
consiguiente, la planificacion de medios sera el emplazamiento consciente de un objeto
de atencion secundario en un objeto primario de atencion y percepcion, que son los
contenidos no publicitarios.

En definitiva, se puede sefialar que a planificacion de medios es un proceso de
trabajo que consiste en decidir, a partir de los datos provenientes de la investigacion y
de la experiencia acumulada, cuales son los mejores medios o contenidos especificos

para insertar en ellos un determinado mensaje publicitario y, posteriormente, invertir
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el presupuesto disponible para comprar tiempo o espacio en dichos medios o
contenidos. La planificacion de medios se direcciona en torno a tres actividades
basicas, de acuerdo a Surmanek (2012:91), que se sefialan a continuacién:

“Definir el problema de marketing.

Traducir los requerimientos de marketing a objetivos de medios

con los que operar.

Definir una solucion a estrategias de medios”.

De las tres, es en la primera y en la segunda donde se han de concretar los
mayores esfuerzos investigadores para lograr obtener informacion acerca del
anunciante, el mercado, el producto, el publico objetivo, la estrategia de marketing y la
actividad publicitaria de la competencia. Es decir, también en este caso se integra la
labor investigadora en el proceso de planificacion y no se considera una funcién
externa.

Las actividades previas a la planificacion, parte de la idea de que cualquier plan
de medios se desarrolla a partir de un problema de marketing que ha de ser resuelto. Y
para lograr comprender bien ese problema se han de dar tres pasos, que de acuerdo a
Sissors y Bumba (2007:163), consisten en:

“Analisis de la situacion de marketing.
Plan estratégico de marketing.

Plan estratégico de creatividad”.

El primero consiste, por tanto, en partir de un completo andlisis de la situacion
de marketing, que sirve como medio para conocer los detalles del problema, donde
residen las posibilidades para solucionarlo y donde estan las ventajas de la compafia
frente a sus competidores del mercado. El segundo paso sirve para disefiar un plan
estratégico de marketing en el que se proponen los objetivos de marketing y se detallan
las acciones necesarias para alcanzarlos. En tercer lugar, hay que determinar un plan

estratégico de creatividad, ya que la ejecucion creativa de la publicidad, también,
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influye directamente en la planificacion de medios posterior. En general, la
responsabilidad del andlisis de marketing no es del planificador, aunque lo normal es
que alguien de medios, por ejemplo un investigador, esté involucrado en el proceso.

Ademas, los planificadores de medios suelen participar de manera directa en el
analisis de situacion de marketing. En cualquier caso, pueden comenzar directamente
con su trabajo en cuanto esta preparado en plan estratégico de marketing. Su labor
propia consistira, pues, en escrutar cada pagina de dicho plan con el fin de conocerlo
al detalle. Hecho esto, comienza su propia labor de investigacion que, en una primera
fase, se centra en determinar los tipos de medios que se utilizaran, asi como el uso que
les han dado los competidores.

Para lograrlo, ha de sumergirse en las fuentes de informacion de las que disponga.
Se trata de reunir los datos necesarios y analizarlos con el fin de poder dar respuesta a
esos seguimientos. Por lo tanto, la labor investigadora ha de ser, por un lado, ajena al
trabajo propio de la planificacién, pero, por otro lado también, ha de formar parte del
propio proceso.

De acuerdo a Donnelly (2010:118), hace referencia que para tratar de poner en
manifiesto la relevancia de la investigacion en planificacién de medios, el plan de
trabajo de medios consta de tres pares fundamentales, entre las cuales considera:

“Anélisis de marketing.
Estrategia de medios.

Ejecuciones tacticas”.

La primera de ellas, es el andlisis de marketing, que constituye la fase en la que
la investigacion tiene un papel méas destacado. Aqui, se trata de analizar y resumir lo
mas relevante del plan de marketing del anunciante. Esta informacion proviene de
diversas fuentes: el departamento de marketing del cliente, la propia agencia, la
investigacion propia o externa y las bibliotecas.

La segunda parte, es la estrategia de medios y supone una especie de puente entre
el analisis de la situacion de marketing y la ejecucion de medios posterior. En el fondo,
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la estrategia de medios determina con quién, cuando, dénde y con qué frecuencia habra
que comunicar utilizando diversos tipos de medios. Por Gltimo, la tercera fase tiene que
ver con las ejecuciones tacticas y sirve para articular la tactica, que constituye la
herramienta mas practica con la que cuenta el planificador. Se trata de trasladar a la
practica aquello que ha quedado corregido en la estrategia. Es decir, con la tactica se
pretende demostrar que el plan cumple los objetivos y las estrategias previamente
definidos. En cualquier caso, la investigacion forma parte propiamente del proceso en
si mismo.

Toda planificacion de medios se ha organizado en torno a ocho fases distintas,
que de acuerdo a Davis (2012:197), las sefiala de la manera siguiente:

“Investigacion.

Estrategia publicitaria.

Establecimiento del presupuesto.
Preparacion de las propuestas publicitarias.
Aprobacion de las propuestas.

Ejecucion de las propuestas.

Seguimiento.

Evaluacion de resultados”.

De todas ellas, es precisamente la primera la que se centra en investigar con el
fin de obtener una vision completa de los distintos aspectos que afectan a la marca o al
producto que se va a anunciar: la marca y sus productos, el target, la politica de
marketing, la publicidad que se ha hecho anteriormente, los competidores, las
limitaciones, los medios y los antecedentes.

Del mismo modo Barban, Cristol y Kopec (2003:3), han entendido la relevancia
de la investigacion y de hecho, también la consideran la primera de las cinco (5) fases
del proceso que ellos mismos proponen: Entre las fases de la planificacién de medios,
que ellos sefialan estan:

“Investigacion o background review.
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Objetivos de medios.
Definicion del publico objetivo.
Mix de medios.

Calendario”.

La investigacion background review, consiste en analizar los antecedentes del

producto o servicio que se va a anunciar, asi como del consumidor, del mercado y de

la competencia. Una vez analizada dicha informacion serd ya el momento de empezar

a trazar los objetivos de medios, que constituyen la segunda de las cinco fases

mencionadas. Posteriormente, habra que definir el pablico objetivo, el mix de medios

y, por ultimo, llevar a cabo las consideraciones generales de calendario. Ademas, de

esa primera fase de investigacién o background review, es necesario apoyar las

decisiones del plan de medios en razones estadisticas y, también, cualitativas. Es decir

mas investigacion.

Los pasos a seguir de la planificacion de medios, son los siguientes:

Paso 1.- Andlisis de Antecedentes:

a) Estudio de briefing.

b) Analisis de la actividad publicitaria de la competencia.

c) Analisis y conocimiento de la estrategia general de comunicacion.

Paso 2.- Definicion de objetivos:

a) Definicion del publico objetivo para medios (target audience).

b) Definicion de los objetivos a alcanzar con los medios.

Paso 3.- Recomendacion de medios:

a) Andlisis del consumo de los medios por parte del pablico objetivo.

b) factores cuantitativos y cualitativos que aconsejan utilizar o rechazar unos u
otros medios.

c) Determinacion de la intensidad necesaria para conseguir eficiencia y
competitividad en cada medio.

d) Distribucion del presupuesto por medios.
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Paso4.- Recomendacion de periodos de actividad e intensidad y presupuesto
para cada periodo.

Paso 5.- Seleccion y recomendacion de soportes:

a) Obtencion del rating de soportes.

b) Factores cuantitativos y cualitativos que aconsejan incluir o rechazar unos u
otros.

c) Creacion de una o varias combinaciones de soportes y distribucion de las
inserciones.

d) Evaluacion de los resultados de cada alternativa, incluida su valoracion
economica.

e) Eleccion de la alternativa mas conveniente para conseguir los objetivos
propuestos.

Paso 6.- Elaboracion del calendario de inserciones y del presupuesto:

a) Resumen grafico de la campana.

b) Especificacion del presupuesto total y desglosado por periodos y pro medios.

Paso 7.- Resumen de resultados esperados (evaluaciones).

Paso 8.- Recomendaciones para la negociacion y compra.

Paso 9.- Seguimiento.

La labor del planificador de medios consta de dos fases igualmente importantes:

la informacion y la accion. La investigacion previa se integra una vez méas en todo el

proceso y constituye, pues, esa fase de informacién. Se centra a su vez, en dos aspectos

fundamentales. Por una parte, esta el briefing que aporta el anunciante, donde se

especifica el problema de comunicacion y los objetivos que se desea alcanzar con la

planificacion de medios.

Por otra parte, la investigacion propia del planificador sobre el panorama

publicitario. Endicha investigacion se ha de analizar la actividad publicitaria de la

competencia y la estrategia general de comunicacion de la marca. Ambos aspectos de

la investigacion son esenciales y, s6lo después de haberlos realizado, se esta en

condiciones de comenzar a planificar.
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Se puede concluir, que la investigacion es un elemento crucial en la planificacion
de medios Por tanto, parece adecuado considerarlo como parte integrante de la misma
e, incluso, como una fase inicial que resulta fundamental llevar a cabo para poder
desarrollar un plan de medios con ciertas garantias de éxito. En cuanto al resto de las
fases del proceso, se puede presentar de la manera siguiente:

Fase 1.- Investigacion:

a) Aportacién del enunciante a través del briefing:

Plan de marketing del anunciante.
Informacion relativa al consumidor.
b) Aportacion de la agencia de medios con su actividad investigadora:
Fuentes primarias.
Fuentes secundarias.

Fase 2.- Definicion de los objetivos de medios:

a) Objetivos cuantitativos.

b) Objetivos cualitativos.

Fase 3.- Elaboracion de una estrategia de medios:

a) Seleccion del target o publico objetivo.

b) Fijacion del presupuesto destinado a medios.

c) Establecimiento del calendario de inserciones.

d) Estudio de la estacionalidad

Continuidad.
Flighting.
Pulsing.

e) Ambito geografico.

f) Seleccion de medios:

Criterios cualitativos:
Caracteristicas técnicas.

Contenido de los medios.
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Estrategia creativa.
Restricciones legales.
Actuaciones de la competencia.
Criterios cualitativos:
Variables de analisis en planificacion de medios.
Tarifas y posibilidades de negocio.

Fase 4.- Diseflo de una tactica de medios:

a) Seleccion de soportes o vehiculos.

b) Emplazamiento de los anuncios.

c) Repeticién de los anuncios.

d) Indicaciones para la compra.

Fase 5.- Redaccion, ejecucion y seguimiento del plan de medios.

Fase 6.- Evaluacion.

Estas bases tedricas sustentan la investigacion ya que se desea desarrollar un plan
de medios adaptado a las necesidades propias de la empresa objeto de estudio, y lograr
incrementar las ventas, de manera que se generen los ingresos necesarios para cubrir
su operatividad y mantenerse en el tiempo en el mercado al cual pertenece, creando en
la mente de los clientes la necesidad de querer adquirir los productos ofrecidos por la

empresa.

2.2.3 Publicidad

De acuerdo al Diccionario de la Real Academia Espariola (2011:85), define la
publicidad como la: “divulgacién de noticias 0 anuncios de caracter comercial para
atraer a posibles compradores, espectadores, usuarios, entre otros”, en otras palabras,
se trata de una comunicacién que persigue el logro de un objetivo concreto, en este
caso la atraccion de clientes potenciales. Agrega Talaya (2008), que la publicidad se
puede definir como:

Un proceso de comunicacion unilateral en que un emisor
identificado dirige un mensaje a través de diferentes medios
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masivos a un grupo heterogeneo de receptores andnimos, con
el objeto de influir en su compra o en la aceptacion de
condiciones propuestas. (p.548)

En otras palabras, la publicidad tiene una intencion y que persigue un objetivo
diferente de la comunicacion en general. Por su parte, Garcia (2010:20), entiende la
publicidad como: “un proceso de comunicacion de caracter impersonal y controlado,
que a través de medios masivos, pretende dar a conocer un producto, servicio, idea o
institucion, con el objeto de informar y/o influir en su compra o aceptacion”. Al
respecto, la publicidad trata de persuadir o convencer a los espectadores para que
adquieran un producto o servicio o tengan una opinién favorable con respecto al
mismao.

Cabe sefalar, que la publicidad es una comunicacién cuyo emisor es un
anunciante que pretende informar y persuadir a sus clientes potenciales de que
adquieran un producto o servicio 0 cambien su percepcion con respecto al mismo. Para
Kleppner, Russell y Lane (2014:27), la publicidad: “es un método para enviar un
mensaje de un patrocinador, a través de un canal de comunicaciéon formal, a una
audiencia deseada”. Por tanto, no hace mencién directa a que se trate de una
comunicacion interesada en la definicion en si misma, pero si se sefiala posteriormente
gue tiene dos funciones: predisponer a una persona para que consuma o no un producto
y hacerla cambiar de parecer con respecto al mismo. Por lo tanto, si se trata de una
comunicacion que persigue un objetivo.

En este orden de ideas, la publicidad es un proceso de comunicacion unilateral
en que un emisor identificado dirige un mensaje a través de diferentes medios masivos
a un grupo heterogéneo de receptores anénimos, con el objeto de influir en su compra
0 en la aceptacion de las condiciones propuestas. Palabras como influir, atraer y
predisponer buscan identificar una misma realidad: que la publicidad tiene una
intencidn que persigue un objetivo diferente del de comunicacién en general.

La publicidad es un proceso de comunicacion de caracter impersonal y

controlado, que a través de medios masivos, pretende dar a conocer un producto,
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servicio, idea o institucion, con objeto de informar y/o influir en su compra o
aceptacion. Cabe sefialar, que el objetivo concreto que persigue la publicidad es doble:
por una parte, pretende informar, pero a su vez, trata de persuadir o convencer a los
espectadores para que adquieran un producto o servicio o tengan una opinién favorable
con respecto al mismo. En definitiva, podria decirse que la publicidad es una
comunicacion cuyo emisor es un anunciante que pretende informar y persuadir a sus
clientes potenciales de que adquieran un producto o servicio o cambien su percepcion
con respecto al mismo.

La comunicacion publicitaria se produce a través de lo que se conoce como
anuncios, por lo que en ocasiones se identifica la publicidad con la mera creacion de
éstos, es decir, con la creatividad. Sin embargo, se trata de un proceso mucho mas
amplio que incluye distintos tipos de actividades. Asi, méas alla de su definicion formal,
Kleppner, Russell y Lane (2014:123), la entienden como: “un negocio que se sirve de
distintas practicas comunes a otros, pero sin dejar de ser diferente a los demas”. De la
misma opinion, Gonzéalez y Carrero (2007:381), quienes entienden que la agencia de
publicidad, lugar donde se desarrolla dicho negocio, tiene una forma juridica, unos
medios econdmicos, una direccién y unos empleados, al igual que cualquier empresa,
sin embargo, expresan que: “ni la actividad ni el procedimiento se parecen a los de
ninguna otra empresa, ni siquiera dentro del sector de servicios”.

Si la publicidad es un negocio que se desarrolla en las agencias, seguro se
concretara en una serie de actividades o funciones que conviene conocer. Por lo tanto,
las funciones de la actividad publicitaria trata de la creatividad, la gestion de cuentas,
la investigacion y la planificacién de medios, las cuales consisten en:

a) Creatividad: la funcion creativa tiene que ver con la tarea de disefiar el
anuncio. Sin embargo, se trata de un proceso complejo en el que resulta
indispensable trabajar en equipo. Asi, cada equipo creativo suele estar
formado por dos personas: un copy o redactor y un arte o director artistico.
Entre los dos han de ser capaces de llegar a conceptos sencillos que resulten

llamativos por su enfoque novedoso. Hoy en dia, existe tal saturacion
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publicitaria en os medios que resulta cada vez mas complicado que un anuncio
sea percibido por el publico objetivo al que va dirigido. Por eso es tan
importante la creatividad, ya que esta, hace que el anuncio llame la atencion
Yy, por consiguiente consigue que el target entre en contacto con el mismo.

b) Cuentas: la gestion de cuentas se encarga de obtener clientes y de ofrecerles
los servicios que requieran. Asi, el papel de un ejecutivo de cuentas consiste
en comprender las necesidades del cliente, comunicarlas a los otros
departamentos de la agencia, en especial, al equipo de disefio y, despues,
mediar entre estos departamentos y el cliente para desarrollar la campafia
publicitaria. En general, su labor consiste en procurar mantener el contacto
con los clientes y de las incidencias que pudieran surgir.

c) Investigacion: esta funcion se basa en obtener informacion acerca del
producto, el mercado, los consumidores y los competidores. Para ello, se vale
de las denominadas ciencias de la conducta: antropologia, sociologia y
psicologia. Dicha investigacion puede ser realizada por el anunciante y la
agencia a través de sus departamentos de investigacién. De hecho, parece ser
que al perfeccionarse los Institutos de Investigacion, parte de las tareas del
departamento de investigacion d las agencias han pasado a dichos institutos.
Sea como fuere, esta cada vez mas asumido que una campafia publicitaria que
tenga una fuerte fundamentacion en estrategias e informacion de mercados
tendra mayores posibilidades de éxito.

d) Medios: a grandes rasgos se puede sefialar que el area de medios se encarga
de elegir y comprar los espacios y tiempos en los que, posteriormente, se
insertara la publicidad en un cliente. En este sentido, la funcion principal de
la planificacion de medios es seleccionar la mejor combinacion de soportes
publicitarios que permitan alcanzar el nimero de exposiciones deseado ante
el publico objetivo, en los limites impuestos por el presupuesto de publicidad.
A su vez, la propia planificacion de medios se compone de diversas tareas que
se desarrollan en fases, tal y como se expondran posteriormente.
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Esta base tedrica sustenta la investigacion debido a que permitira brindar
informacidn sobre los medios publicitarios que pueden utilizarse para dar a conocer a

la empresa al mercado meta y poder lograr aumentar las ventas.

2.2.4 Las Ventas

Por su parte, segiin Romero (2008), expresa que:

La venta es la cesion de una mercancia mediante un precio. La
venta puede ser: (a) al contado, cuando se paga la mercancia en
el momento de tomarla, (b) a crédito, cuando el precio se paga
con posteridad a la adquisicion y (c) a plazos, cuando el pago
se fracciona en varias entregas sucesivas. (p.9)

Las empresas realizan actividades de ventas, con el propdsito de generar los
ingresos que permitiran cubrir los costos de los productos utilizados o vendidos
necesarios para realizar la actividad principal de laempresa, pagar los gastos operativos
y financieros, asi como los impuestos establecidos por las leyes y normativas
establecidas a las cuales estd sujeta la organizacion, para finalmente, generar la
rentabilidad esperada por los accionistas.

En este sentido, esta base tedrica sustenta al presente estudio debido a que el
motivo principal ya que la empresa objeto de la investigacion busca incrementar sus
ventas, aprovechando el nicho que han dejado libre las empresas que cesaron sus
actividades en el pais, lo cual sera una ventaja competitiva para poder lograr aumentar

sus ventas y alcanzar el posicionamiento esperado.

2.2.5 Sector de Construccion

Es una porcion de la economia que se dedica a las edificaciones. La industria de
la construccion, por su dinamismo y empuje, constituye uno de los sectores del proceso
productivo que mas influye dentro de la dinamica de la economia de un pais. ES una
industria cuya caracteristica fundamental, radica en el potencial impulsor de la
economia que tiene, porgque genera un movimiento de intercambio de bienes y servicios

de efecto inmediato, el cual, tendrd mayor o menor efecto dependiendo del grado de
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que se dispongan e inyecten los recursos. Genera un gran beneficio en la poblacion al
emplear una gran cantidad de mano de obra no calificada y de esta manera es una de
las industrias que mas rapidamente y de una manera justa distribuye la riqueza en la
poblacion. Por otro lado, esta industria estd sometida a las condiciones del medio
ambiente; es decir afectada por los agentes externos en donde se desarrolla. En otras

palabras, es muy susceptible al grado de inversion.

2.3 Definicion de Términos Bésicos

Briefing: es un documento de trabajo, donde el anunciante define brevemente su
producto y su mercado e indica los objetivos que espera alcanzar mediante la campafia,
objetivos que se refiere al producto, al mercado, a la publicidad o a los medios.
Compras: accién de comprar; obtener algo con dinero.

Flighting: es un modelo de publicidad intermitente que consiste en periodos de
publicidad que van seguidos de otros de inactividad total.

Marketing: accion de satisfacer las necesidades y deseos de los clientes.

Marketing 2.0: surge como una adaptacion de las técnicas de marketing tradicionales
a los medios digitales.

Medios Publicitarios: son los canales que los publicistas utilizan para lograr este
proceso. Los cinco principales medios publicitarios son la prensa, la radio, la television,
la publicidad en exteriores e internet.

Meta: fin que pretende alcanzar la organizacion, con frecuencia las organizaciones
tiene mas de una meta, las metas son fundamentales de las organizaciones.
Necesidades de los clientes: son aquellos deseos de los clientes que se pueden
satisfacer con caracteristicas de producto de los bienes y servicios.

Planificacion: proceso para establecer metas y un curso de accion adecuado para
alcanzarlas.

Productividad: es el logro de los objetivos con la mejor utilizacion de los recursos.
Pulsing: este modelo de publicidad mantiene cierta actividad durante toda la campafia,

aunque aumenta en algunos momentos concretos.
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Seleccion del target o puablico objetivo: se trata del colectivo de personas a las que el

anunciante desea hace llegar el mensaje.
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CAPITULO 111

MARCO METODOLOGICO

El presente capitulo hace referencia a la metodologia que fue utilizada para la
realizacion del proyecto de investigacion, segin Arias (2016:16), define el marco
metodologico como el: “conjunto de pasos, técnicas y procedimientos que se emplean
para formular y resolver problemas”, por lo tanto, se estableci6 el tipo, nivel y disefio
de la investigacion, asi como se explicé todo lo referente a la poblacion y muestra que
se utilizé para la realizacion de la investigacion, las técnicas e instrumentos de
recoleccion de datos que fueron necesarios para el desarrollo del mismo y las técnicas
de analisis utilizadas para interpretar los resultados obtenidos. Este método se baso en

la formulacion de problemas y las propuestas para la solucién de los mismos.

3.1 Tipoy Disefio de la Investigacion

Debido a las caracteristicas de la presente investigacion, estuvo ubicada dentro
de la modalidad de proyecto factible. Arias (2016:134), expresa sobre el proyecto
factible: “que se trata de una propuesta de accidn para resolver un problema practico
o satisfacer una necesidad. Es indispensable que dicha propuesta se acompafie de una
investigacion, que demuestre su factibilidad o posibilidad de realizacion.”, por lo tanto,
ha sido un proyecto factible debido a que propuso un plan de medios para incrementar
las ventas de la empresa Constructores E.S.K. C.A. ubicada en mordn, Estado
Carabobo.

El disefio de la investigacion es la etapa en la cual se demuestra que técnica se
utilizé para la recoleccion de informacion necesaria, en este sentido, el estudio se
apoyd en un disefio de campo. La investigacion de campo con la cual se logré obtener
informacion valiosa que le permite al investigador cerciorarse de las condiciones reales

en las que se han conseguido los datos. Arias (2016:30), define el



disefio de la investigacion como: “la estrategia que adopta el investigador para
responder al problema planteado”. Asimismo, tuvo un apoyo documental. Que segun
Arias (2016), define la investigacion documental como:

Es un proceso basado en la busqueda, recuperacion, analisis,
critica e interpretacion de datos secundarios, es decir, los
obtenidos y registrados por los otros investigadores en fuentes
documentales: impresas, audiovisuales o electronicas. Como
en toda investigacion, el propoésito de este disefio es el aporte
de nuevos conocimientos. (p.80)
Este tipo de investigacion se ajustd al contexto y fendmeno que se quisi alcanzar,
haciendo uso de la investigacion para proponer un plan de medios que sirvan para la
resolucidon del problema existente de este proyecto como lo es incrementar las ventas e

la empresa Constructores E.S.K. C.A., ubicada en moron, Estado Carabobo.

3.2. Nivel de la Investigacion

El nivel de la investigacion fue de forma descriptiva, la cual consistié en observar
y describir a un sujeto sin influir sobre el de ninguna manera, para afirmar lo anterior
expuesto. Arias (2016), define la investigacion descriptiva como:

La investigacion descriptiva consiste en la caracterizacion de
un hecho, fendmeno, individuo o grupo, con el fin de establecer
su estructura o comportamiento. Los resultados de este tipo de
investigacion se ubican en un nivel intermedio en cuanto a la
profundidad de los conocimientos se refiere.(p.24)

La investigacion descriptiva se basa en la observacion y caracterizacion de un
hecho para establecer una estructura, aspectos fundamentales para la realizacion de esta
investigacion, ya que se realizé en base al analisis situacion actual del nivel de ventas
de la empresa, para realizar una propuesta para incrementarlas aprovechando el nicho
de mercado disponible por las empresas privadas que se retiraron de este ramo,
producto de los efectos socio-econdmicos que afectan a la inversion privada en este
sector.

3.3 Fases Metodologicas
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3.3.1. Fase I: Diagnostico la situacion actual del nivel de ventas de la empresa
Constructores E.S.K. C.A., ubicada en Moron, Estado Carabobo.

Esta primera fase consistié en establecer un diagnostico de la situacion del nivel
de ventas de la empresa Constructores E.S.K. C.A., ubicada en Moron, Estado
Carabobo, en relacion a las necesidades de disefiar un plan de medios para incrementar
las ventas, en el cual se hizo necesario establecer la poblacion a la cual se dirigi6 el
estudio. En este sentido, Arias (2016:81), define poblacion como: “el conjunto finito o
infinito de elementos con caracteristicas comunes, para los cuales seran extensivas las
conclusiones de la investigacion. Esta queda limitada por el problema y por los
objetivos del estudio™, la cual estuvo comprendida por cinco (05) trabajadores que
integran la empresa, que brindaron sus experiencias para realizar el diagndstico.

En cuanto a la muestra, que proporcioné informacion de tipo primario, expresa
Tamayo (2017:38), quien define la muestra como: “es el grupo de individuos que se
toma de la poblacién, para estudiar un fendmeno estadistico”, estuvo representada por
la totalidad de la poblacion por ser pequefia y finita, la cual se consideré como muestreo
de tipo censal, de acuerdo a Ramirez (2012:32), afirma que: “la muestra censal es
aquella donde todas las unidades de investigacion son consideradas muestra”.

Las técnicas que fueron utilizadas para la recoleccion de informacion han sido la
encuesta que fue aplicada a la muestra seleccionada, al respecto Tamayo (2017:24),
sefiala que la encuesta: “es aquella que permite dar respuestas a problemas en términos
descriptivos como de relacion de variables, tras la recogida sistematica de informacion
segun un disefio previamente establecido que asegure el rigor de la informacion
obtenida”, la cual estuvo apoyada de un cuestionario como instrumento, que segun
Tamayo (2017:122), lo define como: “un instrumento de investigacion que se aplica a
un grupo de individuos, con la finalidad de obtener informaciones internas y colectivas
que sirvan de base a la investigacion, ajustandose asi, a una disciplina en particular”,
comprendido de trece (13) preguntas mixtas, dicotdbmicas de alternativas tnicas si-no,
y en escala de Lickert, obteniendo asi datos confiables que permitieron obtener

informacion necesaria y eficaz.
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Con los resultados obtenidos se aplico la técnica de la estadistica descriptiva para
cada una de sus variables y luego se describio la relacion entre estas, de acuerdo a
Tamayo (2017:89), define la estadistica descriptiva como: “la recopilacion,
presentacion, analisis e interpretacion de los datos numéricos”, los cuales permitieron
desarrollar las fases siguientes, de manera que se le pudo dar una solucion viable al
problema planeado, en este sentido, fueron presentados en tablas de frecuencia,

graficados en diagramas circulares, analizados e interpretados.

3.3.2. Fase IlI: Identificacion de las fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas que intervienen en el nivel de ventas de la empresa Constructores
E.S.K., C.A,, ubicada en Mordén, Estado Carabobo.

En esta fase se procedio a la identificacion de las fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas que intervienen en el nivel de ventas de la empresa
Constructores E.S.K., C.A., ubicada en Mordn, Estado Carabobo, que fueron sometidos
a un Analisis DOFA, que de acuerdo a segun Serna (2017:158), permite obtener: “una
clara vision de los datos obtenidos, a fin de establecer condiciones favorables que
permitan disminuir las amenazas y aprovechar las oportunidades, que favorezcan en la
formulacién de las estrategias”, de manera que interaccionando los factores, surgieron
las estrategias que dieron estructura a la propuesta para el disefio de estrategias de
acuerdo a las necesidades propias de la empresa, para ello, se apoyd, ademas, de un
estudio del POAM (Perfil de Oportunidades y Amenazas del Medio) y el PCI (Perfil
de Capacidades Internas), de manera que se pueda obtener la informacidn necesaria
para el disefio de la propuesta.

El POAM, Perfil de Oportunidades y amenazas del medio), es una metodologia
que permite identificar y valorar las amenazas y oportunidades potenciales de la
empresa. Su elaboracidn consiste en: obtencion de informacion primaria y secundaria
sobre cada uno de los factores objetivo de analisis; identificacion de las oportunidades
y amenazas del medio; el grupo estratégico selecciona las areas de andlisis y sobre cada

una realiza una lluvia de ideas; selecciona las areas de analisis y sobre cada una se
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realiza una lluvia de ideas; priorizacion y calificacion de los factores externos;
calificacion del impacto, elaboracién del POAM. La importancia de este analisis
externo porque el mercado, es el lugar en donde se juntan compradores y vendedores,
donde se determina el precio de un producto.

El PCI, Perfil de Capacidades Internas, permite hacer una analisis interno el cual
daré a conocer la cultura organizacional de la empresa, y es un medio para evaluar las
fortalezas y debilidades de la entidad, en relacion con las oportunidades y amenazas
que le presenta el medio externo. EI PCI, es altamente subjetivo, pero permite examinar
la posicion estratégica de la empresa en un momento dado, examinando cinco
categorias: la capacidad directiva, competitiva o de mercado, financiera, tecnoldgica
(produccidn) y talento humano.

3.2.3. Fase Ill: Disefio de un plan de medios para incrementar las ventas de la
empresa Constructores E.S.K. C.A. ubicada en moroén, Estado Carabobo.

En esta fase se procedera a presentar la propuesta mediante el disefio de un plan
de medios para incrementar las ventas de la empresa Constructores E.S.K. C.A. ubicada
en moron, Estado Carabobo, permita desarrollar y dar a conocer los productos y
servicios de la empresa para alcanzar el mercado meta, mediante medios publicitarios
como lo son la prensa, la radio, la television, la publicidad en exteriores e internet y
mantener su permanencia en el tiempo.

Para el desarrollo de la propuesta, se estructurara de la manera siguiente:

Presentacion de la propuesta.
Obijetivos de la propuesta.

Justificacion de la propuesta.
Factibilidad de la propuesta.

Desarrollo de la propuesta.
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CAPITULO IV

RESULTADOS

4.1. Anélisis de los resultados

En este capitulo se presenta el analisis de los resultados obtenidos de la aplicacion
de la técnica la encuesta, cuyos resultados fueron tabulados, graficados, analizados e
interpretados para desarrollar las fases metodoldgicas y alcanzar los objetivos de la
investigacion, con la finalidad de proponer un plan de medios para incrementar las
ventas de la empresa Constructores E.S.K. C.A. ubicada en morén, Estado Carabobo,

para dar solucion a la problematica expuesta.

4.1.1 Fase I: Diagnostico la situacion actual del nivel de ventas de la empresa
Constructores E.S.K. C.A., ubicada en Morén, Estado Carabobo.

Esta fase consistio en realizar un diagnostico la situacion actual del nivel de
ventas de la empresa Constructores E.S.K. C.A., ubicada en Mordén, Estado Carabobo,
para ello, se aplico un cuestionario como instrumento de apoyo a la encuesta,
comprendido por trece (13) preguntas mixtas, de tipo dicotdmicas de alternativas si-no
y en escala de Lickert, cuyos resultados fueron tabulados, graficados, analizados e
interpretados para poder desarrollar las fases siguientes, los cuales se presentan a

continuacion:



1.- ¢ Tiene usted conocimiento si la empresa utiliza algin medio publicitario para
promover sus productos y servicios que brinda a los clientes?

Tabla 1.- Uso de medio publicitario.
ALTERNATIVAS FRECUENCIAS FRECUENCIAS

ABSOLUTAS RELATIVAS
Sl 0 0%
NO 5 100%
TOTAL 5 100%

Fuente: Garcia (2020).

m S|
m NO

100%

Grafico 1.- Uso de medio publicitario.
Fuente: Garcia (2020).

Anélisis

Ante esta interrogante, el cien por ciento (100%) de los encuestados respondio
negativamente, debido a que expresan que la empresa utiliza algin medio publicitario
para promover sus productos y servicios que brinda a los clientes. Es decir, no usa
alternativas de publicidad para dar a conocer sus productos y servicios. Cabe sefalar,
que los medios publicitarios son de gran importancia, debido a que permite dar a
conocer a la empresa y sus productos en masas permitiendo llegar a cualquier lugar del

pais, bien sea por publicidad escrita, audiovisual, 0 por medios electronicos y digitales.
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2.- ¢ Considera usted que es necesario la aplicacion de medios publicitarios para
promover los productos y servicios que brinda la empresa?

Tabla 2.- Necesidad de aplicacion de medios publicitarios.
ALTERNATIVAS FRECUENCIAS FRECUENCIAS

ABSOLUTAS RELATIVAS
Sl 3 60%
NO 2 40%
TOTAL 5 100%

Fuente: Garcia (2020).

40%

m S|
m NO

60%

Grafico 2.- Necesidad de aplicacion de medios publicitarios.
Fuente: Garcia (2020).

Anélisis

Se puede observar, en el presente grafico, que el sesenta por ciento (60%) de los
encuestados respondi6 afirmativamente, por su parte, el cuarenta por ciento (40%)
restante expresd que no es necesario la aplicacion de medios publicitarios para
promover los productos y servicios que brinda la empresa. Se observa, la falta de
unificacion de criterios sobre las necesidades de la empresa en lograr llegar a nuevos

clientes a traves de medios publicitarios.
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3.- ¢ Considera usted que los medios publicitarios son herramientas efectivas para
promover los productos y servicios que brinda la empresa?

Tabla 3.- Efectividad de los medios publicitarios.
ALTERNATIVAS FRECUENCIAS FRECUENCIAS

ABSOLUTAS RELATIVAS
Sl 3 0%
NO 2 100%
TOTAL 5 100%

Fuente: Garcia (2020).

40%
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60%

Grafico 3.- Efectividad de los medios publicitarios.
Fuente: Garcia (2020).

Anélisis

Ante esta interrogante, se puede observar en el presente grafico que el sesenta
por ciento (60%) de los encuestados expresaron que si considera que los medios
publicitarios son herramientas efectivas para promover los productos y servicios que
brinda la empresa, por su parte, el cuarenta por ciento (40%) restante respondid
negativamente. Segun Wells, Burnett y Moriarty (2006:125), expresan que: “son los

vehiculos que transmiten los mensajes publicitarios del anunciante a la audiencia”.
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4.- ;Considera usted que los sitios web, medios digitales por internet son de gran
utilidad en la actualidad para promover mediante publicidad a la empresa?

Tabla 4.- Utilidad de los Medios digitales.
ALTERNATIVAS FRECUENCIAS FRECUENCIAS

ABSOLUTAS RELATIVAS
Sl 4 80%
NO 1 20%
TOTAL 5 100%

Fuente: Garcia (2020).

20%
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m NO

80%

Grafico 4.- Utilidad de los Medios digitales.
Fuente: Garcia (2020).

Anélisis

Se puede observar en el presente grafico, que ante esta interrogante, el ochenta
por ciento (80%) de los encuestados respondio que considera que los sitios web, medios
por internet son de gran utilidad en la actualidad para promover mediante publicidad a
la empresa, por su parte, el veinte por ciento (20%) restante respondid negativamente.
Los medios digitales han cambiado la forma de hacer negocios en la actualidad, ya que
ahora las personas y las marcas interacttan de forma diferente, no lo hacen solo en los

puntos de venta, también usan las redes sociales.
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5.- ¢Cree usted que los medios audiovisuales son de interés en la actualidad para

captar la atencion de futuros clientes potenciales?

Tabla 5.- Interés en los medios audiovisuales.
ALTERNATIVAS FRECUENCIAS FRECUENCIAS

ABSOLUTAS RELATIVAS
Sl 4 80%
NO 1 20%
TOTAL 5 100%

Fuente: Garcia (2020).

20%

m S|
m NO

80%

Grafico 5.- Interés en los medios audiovisuales.
Fuente: Garcia (2020).

Anélisis

Ante esta interrogante, se puede observar en el presente grafico, que el ochenta
por ciento (80%) de los encuestados respondio afirmativamente, por su parte, el veinte
por ciento (20%) restante considera que los medios audiovisuales no son de interés en
la actualidad para captar la atencién de futuros clientes potenciales. De acuerdo a la
Productora Audiovisual Barcelona (2017), considera que

Los audiovisuales para empresa, pueden llegar a ser una forma
rapiday facil de sintetizar informacién, incluso mucho més que
la escrita, ya que un gran porcentaje de personas se les hace
mucho mas facil ver un video a que leer un texto. Asi que puede
ser cierto que si llegase a emplearse de la manera correcta
impulsaria a muchas empresas, tanto como emisoras de
contenido como receptoras al momento de ser participes de
alguna importante que se deba acatar. (p.1)
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6.- ¢Considera usted que la empresa esté capacitada para la implementacion de
un plan de medios publicitarios para promover sus productos y servicios?

Tabla 6.- Capacidad de la empresa.
ALTERNATIVAS FRECUENCIAS FRECUENCIAS

ABSOLUTAS RELATIVAS
Sl 2 40%
NO 3 60%
TOTAL 5 100%

Fuente: Garcia (2020).

40%

m S|
m NO

60%

Grafico 6.- Capacidad de la empresa.
Fuente: Garcia (2020).

Anélisis

En el presente grafico se observa, que ante esta interrogante, el sesenta por ciento
(60%) de los encuestados respondio negativamente, por su parte, el cuarenta por ciento
(40%) restante, considera que la empresa esta capacitada para la implementacién de un
plan de medios publicitarios para promover sus productos y servicios. De acuerdo a
Davis (2012:197), que una de las fases del plan de medios es: “establecimiento del
presupuesto”. En este sentido, la empresa debera seleccionar los medios que pueda
costear, para poder implementar la publicidad requerida para dar a conocer sus

productos y servicios.
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7.- ¢ Sabe usted si las ventas actuales son suficientes para poder cubrir los gastos
operativos de la empresa?

Tabla 7.- Suficiencia de las ventas actuales.
ALTERNATIVAS FRECUENCIAS FRECUENCIAS

ABSOLUTAS RELATIVAS
Sl 1 20%
NO 4 80%
TOTAL 5 100%

Fuente: Garcia (2020).

80%

Grafico 7.- Suficiencia de las ventas actuales.
Fuente: Garcia (2020).

Anélisis

Ante esta interrogante, se puede observar en el presente grafico, que el ochenta
por ciento (80%) de los encuestados, expresa que las ventas actuales son insuficientes
para poder cubrir los gastos operativos de la empresa, por otro lado, el veinte por ciento
(20%) restante afirmativamente. Las ventas deben cubrir los costos de los productos
para sus reposiciones, asi como los gastos operativos, financieros e impuestos,
permitiendo al final, brindar la rentabilidad esperada por los accionistas. En este
sentido, si no son suficientes, puede generar problemas de déficit financiero que podria
afectar la operatividad de la empresa, al no poder cubrir sus compromisos y deudas

contraidos y deteriorar su imagen ante los clientes.
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8.- ¢Cree usted que la empresa requiera aumentar sus niveles de ventas?

Tabla 8.- Necesidad de aumentar niveles de ventas.
ALTERNATIVAS FRECUENCIAS FRECUENCIAS

ABSOLUTAS RELATIVAS
Sl 5 100%
NO 0 0%
TOTAL 9 100%

Fuente: Garcia (2020).

100%

m S|
mNO

Grafico 8.- Necesidad de aumentar niveles de ventas.
Fuente: Garcia (2020).

Anélisis

El cien por ciento de los encuestados, de acuerdo al presente grafico, respondid
ante esta interrogante, que considera que la empresa requiere aumentar sus niveles de
ventas. Se evidencia, una unificacion de criterios ante la necesidad que tiene la empresa
en aumentar sus ventas, reconociendo la problemética actual, y el motivo de la

elaboracion del presente estudio.
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9- ¢ Cuél de los siguientes medios publicitarios considera usted adecuados para
promover a la empresa?

Tabla 9.- Medios publicitarios adecuados.

ALTERNATIVAS FRECUENCIAS FRECUENCIAS
ABSOLUTAS RELATIVAS
Television 0 0%
Radio 2 40%
Prensa 0 0%
Revista 3 60%
Cine 0 0%
Publicidad Exterior 0 0%
TOTAL 5 100%

Fuente: Garcia (2020).

40% m Television

m Radio

H Prensa

M Revista

H cine

m Publicidad Ext.

60%

Grafico 9.- Medios publicitarios adecuados.
Fuente: Garcia (2020).

Anélisis

El sesenta por ciento (60%) de los encuestados, considera que los medios
publicitarios adecuados para promover a la empresa es la revista, por su parte, el
cuarenta por ciento (40%) restante considera que es la television, donde ninguno tomé
en consideracion la radio, prensa, cine o publicidad externa. Segin Bar6 y Ontalba
(2001:85), aseveran que la revista digital es: “aquella publicacion periddica a través de
medios electronicos que para ser consultada requiere de un hardware y un software
especificos”. Es por ello que es tan utilizada en la actualidad. Por otro lado, Degrado
(2005:), expresa que: “la television es un medio ideal para comunicarse con una masa
de personas, a veces impensable, por lo que propicia ser un campo ideal para la

publicidad de cualquier producto o idea”.
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10.- ¢Cual de los siguientes medios de Publicidad Directa considera usted que
seria adecuada para llegar al mercado meta para la promocion de la empresa?

Tabla 10.- Medios de publicidad directa para la promocion.
ALTERNATIVAS FRECUENCIAS FRECUENCIAS

ABSOLUTAS RELATIVAS
Plegables 3 60%
Folletos 2 40%
Catélogos 0 0%
TOTAL 5 100%

Fuente: Garcia (2020).

40%

m Plegables
m Folletos

Catalogos

60%

Gréfico 10.- Medios de publicidad directa para la promocion.
Fuente: Garcia (2020).

Anélisis

De acuerdo al presente gréafico, se observa que ante esta interrogante, el sesenta
por ciento (60%) de los encuestados, respondid que de los anteriores medios de
Publicidad Directa considera que los plegables seria adecuado para llegar al mercado
meta para la promocion de la empresa, por su parte, el cuarenta por ciento (40%)
restante, considera que serian los folletos. Cabe sefialar, que la publicidad directa se
caracteriza por una serie de elementos positivos, entre los cuales supone bajo nivel de
costes o inversion en campafas publicitarias, entre los cuales se encuentran los
plegables, y el folleto, donde el mas comun es aquel de forma rectangular que tiene dos

caras y se entrega en la calle.
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11.- ¢Cudl de los siguientes medios digitales considera usted que son mas
utilizados en la actualidad?

Tabla 11.- Medios digitales mas utilizados.
ALTERNATIVAS FRECUENCIAS FRECUENCIAS

ABSOLUTAS RELATIVAS
Facebook 4 80%
Instagram 5 100%
Twitter 0 0%
Internet 0 0%
Tik-tok 1 20%
Paginas web 1 20%
YouTube 4 80%
TOTAL 5 100%
Fuente: Garcia (2020).
120% 1000/ m Facebook
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Grafico 11.- Medios digitales més utilizados.
Fuente: Garcia (2020).

Anélisis

Ante esta interrogante, se observa en el presente grafico de barras, que el cien por
ciento (100%) de los encuestados considera que el Instagram como uno de los medios
digitales mas utilizados en la actualidad, por su parte, el ochenta por ciento (80%)
considera que es el Facebook y YouTube, por otro lado el veinte por ciento (20%),
consideran que son el Tik-Tok y las Paginas web. Instagram es una aplicacion y red
social de origen estadounidense, propiedad de Facebook, cuya funcién principal es
poder compartir fotografias y videos con otros usuarios. Estd disponible para

dispositivos Android, i0OS y Windows 10, por eso su facil acceso.
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12.- ;Cual de los siguientes tipos de publicidad digital ha utilizado usted para
averiguar sobre un producto que le interese?

Tabla 12.- Publicidad digital utilizada para averiguar sobre un producto.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIAS
S RELATIVAS
ABSOLUTAS

Publicidad en red de bisqueda 2 40%
Publicidad en red de Display 3 60%0
Social Asdi)sd(gll;lg_l g;ﬂgg)en redes 0 0%
El remarketing 0 0%
La publicidad nativa 0 0%
Mobile Ads 0 0%
El marketing de contenido 0 0%
Google Shopping (Google Merchandt) 0 0%

TOTAL 5 100%

Fuente: Garcia (2020).

m Publicidad en red de busqueda

N
S
>

m Publicidad en red de Display

m Social Ads

m El remarketing

M La publicidad nativa
= Mobile Ads
60% El marketing de contenido

Google Shopping

Grafico 12.- Publicidad digital utilizada para averiguar sobre un producto.
Fuente: Garcia (2020).

Anélisis

Se puede observar en el presente grafico, que el sesenta por ciento (60%) de los
encuestados expresa que, publicidad digital que ha utilizado para averiguar sobre un
producto que le interese es la publicidad en la red de Displey, por su parte, el cuarenta
por ciento (40%) restante considera que es la publicidad en red de busqueda. La
publicidad Display es uno de los formatos méas conocidos del marketing digital y
ademas uno de los mas efectivos, y en red de busqueda ha probado su eficacia cuando

los usuarios estan realizando una busqueda activa.
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13.- ¢Cudles son las opciones que usted utiliza habitualmente para informarse?
Elija tres (3) de acuerdo a la importancia, donde uno (1) es el méas importante y (3) el

menos importante.

Tabla 13.- Opciones utilizadas para informarse.
ALTERNATIVAS 1 2 3 4 5

Television abierta
Television por cable 2
Radio 1 1
Cine 2
Periddico
Revistas
Internet 1

Teléfonos celulares

Redes sociales %) 3 3 3 3
Vallas 1 1
Correo electronico 2 2 2
TOTAL

Fuente: Garcia (2020).
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Grafico 13.- Opciones utilizadas para informarse.
Fuente: Garcia (2020).

Anélisis

Se puede observar en el presente grafico de tablas, que el cuarenta por ciento
(40%) de los encuestados consideran que las opciones més utilizadas para informarse
son la radio y las vallas calificandolas con el N° 1, seguidamente calificado por el
sesenta por ciento (60%) de los encuestados considera que es el correo electrénico
calificado como el N° 2, y el cien por ciento (100%), califica a las redes sociales como

el N° 3.
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Anélisis General

De acuerdo a los resultados obtenidos, se puede sefialar que la empresa
CONSTRUCTORES E.S.K., C.A., no hace uso de ningun medio publicitario, por lo
tanto, no tiene experiencia en el uso de los mismos. El personal manifiesta la necesidad
de aplicar medios publicitarios para promover a la empresa y a sus productos.
Asimismo, considera que los medios publicitarios son efectivos para tal fin, aunque
parte del personal es poco receptivo ante esto.

En cuanto a los medios digitales y sitios web, los considera de gran utilidad para
promover a la empresa, mediante la publicidad. Considera que los medios
audiovisuales son de intereses en la actualidad para captar la atencion de los futuros
clientes. En cuanto a la capacidad de aplicar el plan de medios, no todos se ven
receptivos, sin embargo, depende de la disponibilidad de la empresa en poder adaptar
el plan de medios a sus necesidades y recursos.

En cuanto a los niveles de ventas, se observa que el personal manifiesta que no
son suficientes, para cubrir sus costos y gastos, y que requiere de aumentar las mismas.
Lo que hace viable, poder proponer un plan de medios que permita dar a conocer a la
empresa a un nuevo mercado para captar futuros clientes. Entre los medios publicitarios
consideran que la revista y television son los méas viables. En cuanto a la publicidad
directa, consideran que los plegables y folletos son los mas adecuados. Par publicitar
en medios digitales consideran que son mas utilizados en la actualidad el Instagram,
primeramente, seguido del Facebook y el YouTube.

En cuanto a los tipos de publicidad digital que han utilizado para averiguar sobre
un producto, primeramente, sefialan que de la red de Display y seguido por la red de
busqueda. Finalmente, expresan que las opciones que utilizan para informarse son con
mayor importancia la radio y las vallas, seguido del correo electronico y como tercera
opcion las redes sociales.
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4.1.2. Fase Il: ldentificacion de las fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas que intervienen en el nivel de ventas de la empresa Constructores
E.S.K,, C.A., ubicada en Moron, Estado Carabobo.

En esta fase se procedio a la identificacion de las fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas que intervienen en el nivel de ventas de la empresa
Constructores E.S.K., C.A., a través del analisis POAM y PCI, donde se obtuvo los

resultados siguientes:

Cuadro 1. Diagndstico Externo (POAM
CALIFICACION ALY MY e e Y
FACTORES ol 1 |ololi|ololi]o
o] o] o]
Estabilidad de politica cambiaria X
Estabilidad de politica monetaria X X
Creacion de nuevos impuestos X X
Inflacién X X
Politica laboral X X
Politica del pais X X
Descoordinacion entre los frentes politicos X X
Falta de credibilidad en instituciones del estado X X
Responsabilidad comunitaria X X
indice delictivo X X
indice de desempleo X X
Politica salarial X X
Telecomunicaciones X X
Automatizacion de procesos en el uso del tiempo X X X
Facilidad de acceso a nuevas tecnologias X X X
Infraestructura X X X
Resistencia a cambios tecnoldgicos X X
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Alianzas estratégicas X X

Rotacién de talento humano X X

Nuevos competidores X X

Vias de acceso terrestre X X X

Ubicacién de establecimientos X X X

Fuente: Garcia (2020).
Andlisis:

Al visualizar el cuadro del POAM, se puede determinar que la empresa
Constructores E.S.K. C.A., presenta grandes amenazas por los factores econémicos y
politicos, por cambios aplicados por el estado, debido a que el sector de la construccion
ha venido mermando y que la mayoria de los materiales se compran en moneda
internacional (US Dolar) donde la devaluacion de la moneda nacional en funcién de la
exterior, y la hiperinflacion que presenta la economia son un reto que debe enfrentar
con mucha dificultad, para reponer sus inventarios.

Por otro lado, de acuerdo a los factores politicos, la recesién econdmica, la
politica del pais, descoordinacion entre los frentes politicos y la falta de credibilidad en
instituciones del estado, han generado que muchas empresas dejen de solicitar servicios
de la construccidn, sin embargo, gran cantidad de empresas privadas han cerrado sus
operaciones dejando un nicho en el mercado para las empresas que aln se encuentran
activas.

En relacion a los factores sociales, el indice de desempleo es alto, por causa de
la pandemia que ha azotado a nivel mundial, sin embargo, son oportunidades para
poder negociar precios de los salarios, ya que el nivel salarial en Venezuela es el mas
bajo del mundo, y se puede brindar oportunidades a personal calificado para trabajar
en los contratos de obra.

Por su parte, en relacion a los factores tecnolégicos, cuentan con una buena
infraestructura permitiendo adaptarse a los cambios tecnolégicos y a las
telecomunicaciones. En cuanto al nivel competitivo, tiene oportunidades de alianzas

estratégicas con ferreterias de la construccion, ya que el nivel de ventas es muy bajo,

50



le permite a la empresa poder obtener créditos para poder realizar sus obras, generando
una ventaja ganar-ganar para ambas empresas, ya que existe una contraccion en la
demanda, que ha afectado al consumidor a nivel nacional. En cuanto al talento humanao,
existe una rotacion muy acelerada, pero se puede negociar buenos beneficios salariales
para poder contar con personal de acuerdo a los requerimientos de la obra que vaya a
ejecutarse. Tiene una debilidad en cuanto a nuevos competidores que estan asumiendo
alianzas similares.

Los factores geograficos son favorables debido a que se puede efectuar una
efectiva distribucion desde el Estado Carabobo hacia todas las zonas del pais, y el lugar
donde se encuentran los almacenes tienen facil acceso a la principal autopista del centro
del pais. Sin embargo, el incremento continuo de los fletes por parte de los proveedores
del servicio, inciden en los costos de distribucion de la empresa, que afectan la utilidad
neta esperada por los accionistas, a pesar de que su distribucién se efectten en el
mismo estado.

Por otro lado con las nuevas normativas de la ley del Trabajo, y los incrementos
continuos que establece el ejecutivo influye negativamente en los costos de produccion,
generando mayores costos, y por ende, mayores alzas de los precios, los cuales deben
luchar con los de la competencia, afectados directamente también por la inflacion.
Finalmente, se puede sefialar, que las nuevas tecnologias, las redes sociales, las paginas
web, las imprentas, las publicidades audio-visuales, entre otros, permiten que se puedan
implementar técnicas de publicidad y propaganda para dar a conocer los productos que
ofrece la empresa en el mercado de la construccion, para poder lograr alcanzar los
niveles de ventas esperados para cubrir sus gastos operativos, y poder lograr concretar

las obras solicitadas por los clientes.
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Cuadro 2. Perfil de Oportunidades y Amenazas (POAM

CALIFICACION Oportunidad Amenaza Impacto
A A
L L
FACTORES T T

O (@)

1. Econdmicos X X

2. Politicos X X

3. Sociales X X

4. Tecnoldgicos. X

5. Geograficos. X X

Fuente: Garcia (2020).
Anélisis

El cuadro de Perfil de Oportunidades y Amenazas (POAM) permite evaluar y
determinar que la empresa en estudio, esta enfrentando principalmente grandes barreras
producto a las politicas y economias cambiaras por el estado, lo cual dificulta su
crecimiento y expansion en el pais, asi como la toma de decisiones gubernamentales,
que afecta, el volumen de produccion, los costos, adquisicion de materias primas, asi
como el incremento constante de la mano de obra, que incrementa los costos de
produccion y el efecto inflacionario, que afecta el incremento de costos, precios y
disminuye el poder adquisitivo de los clientes, del mercado meta.

Por otro lado, se cuenta con tecnologia, para poder utilizar la publicidad mediante
medios electronicos, internet, paginas web, Facebook, Instagram, entre otros, asi como
el uso de medios audio-visuales, como vallas electrénicas, television, revistas digitales,
que se encuentran en el Estado Carabobo, emisoras de radio, medios impresos, como
diarios, revistas de emision mensual, de empresas del mismo Estado, que permiten ser
posibles alternativas, para el disefio de un plan de medios que se desarrollo en el

presente estudio.

Cuadro 3.- Diagndstico Interno del PCI — Capacidad Directiva
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Fortaleza Debilidad Impacto

CALIFICACION

CAPACIDAD DIRECTIVA

>
>

1.Imagen corporativa

>
>

2. Uso de planes estratégicos

3. Velocidad de respuesta a condiciones
cambiantes

4. Flexibilidad de la estructura
organizacional

5. Comunicacion y control gerencial X X
6.O0rientacion empresarial X X
7. Agresividad para enfrentar a la
competencia

8. Sistema de toma de decisiones X X

9. Evaluacion de gestion. X X
Fuente: Garcia (2020).

Analisis

En relacion a la capacidad directiva, se puede deducir, que la empresa Constructores
E.S.K. C.A,, tiene grandes fortalezas, y no presenta debilidades, en su nivel gerencial,
permitiendo reforzar las actividades administrativas y apertura para la recepcion del
plan de marketing que se desarrollé en la presente investigacion, lo cual facilita a la
organizacion ejecutar mecanismos eficientemente, que permitan mejoras en un futuro
y constante crecimiento, para ser mas competitivas y permanecer en el tiempo en el
mercado. Asimismo, es flexible para la aceptacion e implementacion del plan de
medios propuesto tomar la oportunidad en el nicho de mercado que ha quedado
expuesto, para incrementar sus ventas, a través de la propuesta, dirigido a la promocion
y publicidad de sus servicios y productos ofertados, a través de un soporte publicitario
en los medios de comunicacion de mayor utilidad actual, sitios web y audiovisuales,

de acuerdo a los proveedores ofertantes del mercado.
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Cuadro 4. Diagnéstico Interno del PCI — Capacidad del Talento Humano
Fortaleza Debilidad Impacto

CALIFICACION A[M|[B|A|[M| B |A|M]|B
LIEJA|L|E| A |L E | A
CAPACIDAD DEL TALENTO T/ DjJy7T/D| J | T|D|J
HUMANO O|1|O| 0O |1 O O | (@]
O @) O
1. Nivel Académico X X
2. Estabilidad X X
3. Sentido de Pertenencia X X
4. Experiencia técnica X X
5. Nivel de remuneracion X X
6. Indice de desempefio X X
7. Motivacion X X
8. Reclutamiento de Personal X X X

Fuente: Garcia (2020).
Analisis

La capacidad del talento humano es muy importante en toda organizacion, son
quienes le dan valor agregado a las organizaciones, podemos observar que este nivel
posee grandes fortalezas, y una debilidad muy significativa de baja motivacion por las
razones antes expuestas en el ambito socio-econémico que afecta a la poblacion en
general. Sin embargo, tiene conciencia de que al mejorar las ventas la empresa, podra
contar con mayores ingresos, y mantenerse en el tiempo, brindandoles estabilidad

laboral, e ingresos constantes, para poder brindar, a su vez seguridad a su familia.
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Cuadro 5. Diagnostico Interno del PCI — Capacidad Competitiva
Fortaleza Debilidad Impacto

CALIFICACION AlM|[B|A|[M| B |[A|M]|B
LIElA|L|E|] A |L|E|A
CAPACIDAD COMPETITIVA T/ DjJ|T7T|D|J T|D|J
O|1|O0|O|I O | O | O
O @) @)
1. Fuerza de Ventas, Calidad,
.. X X
Exclusividad
2. Calidad de productos carnicos X X
3. Precios razonables y competitivos X X
4. Resistencia al cambio X X
1. Apertura a estrategias de crecimiento, X X
expansién, promocion y actualizacion.

Fuente: Garcia (2020).
Anélisis

La empresa Constructores E.S.K. C.A., presenta actualmente capacidades
competitivas con fortalezas de alto impacto, y ninguna debilidad que perjudiquen su
capacidad de competencia, debido a que utiliza materiales de calidad para la
construccion de sus obras, y cuenta con valores agregados como innovacion constante
para ofrecer a sus clientes el mejor productos y servicios, todo lo relacionado a la
construccion civil, obras eléctricas, mecanicas, hidraulicas industriales y petrolera,
elaboracion de controles y avances, mantenimiento de edificaciones, civiles,
comerciales, educativas, publicas y privadas, construccién y mantenimiento de vias, de
penetracion, barrido de pistas, calles y autopistas, carpinteria, herreria, plomeria en
general compra y venta arrendamiento de bienes inmuebles de todo tipo, realizar
operaciones de crédito y todo aquello que se relacione con el ramo.

Asimismo, tiene apertura a nuevas técnicas de publicidad, dirigido a la
promocion y publicidad de sus servicios y productos ofertados, a través de un soporte
publicitario en los medios de comunicacion de mayor utilidad actual, sitios web y
audiovisuales, de acuerdo a los proveedores ofertantes del mercado, que le dé valor

agregado a los productos que ofrece, mediante un plan de medios.
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Cuadro 6. Diagnostico Interno del PCI — Capacidad Tecnologi
CALIFICACION Fortaleza Debilidad

Impacto

AIMB AIM| B | AlM|B
LIEJA|L|E| A |L E | A
CAPACIDAD TECNOLOGICA T/D|J|,T|/D|J |T|D]|J
O|1|O0|O|I O | O | O
O @) @)
1. Capacidad de innovacion X X
2. Valor agregado a los productos X X
Gustosa
3. Habilidad Técnica X X
4. Nivel tecnolégico X X
5. Nivel de coordinacion e integracion X X
con otras areas

Fuente: Garcia (2020).
Anélisis

Se puede evidenciar que la empresa en estudio, presenta altos valores en la
capacidad tecnoldgica, ya que cuenta con tecnologia necesaria para su proceso de
prestacion de servicios y la construccion, asi como para llevar un registro de sus
procesos de venta, y emitir reportes para evaluar el cumplimento de los objetivos y
metas planteados, de igual manera, los niveles de inventarios necesarios para cubrir la
demanda, de sus actuales clientes, y los requerimientos del mercado meta, en el Estado

Carabobo y otros estados.
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Cuadro 7. Diagnostico Interno del PCI — Capacidad Financiera

CALIFICACION Fortaleza Debilidad
CAPACIDAD FINANCIERA
1. Acceso al capital cuando lo requiera X X
2. Factibilidad para salir del mercado X X
3. Capacidad para satisfacer la demanda X X
4. Rentabilidad y retorno de la inversion X X
5. Liquidez y disponibilidad de fondos X X
internos
6. Elasticidad de la demanda con respecto a X X
los precios
7. Habilidad para competir con precios X X

Fuente: Garcia (2020).
Anélisis

Se puede visualizar que la empresa Constructores E.S.K. C.A., se encuentra en una
situacion favorable con respecto a la capacidad financiera, por ser una empresa solida
en el pais y cuenta con un capital suficiente para realizar inversiones en la organizacion,
cubrir gastos de publicidad y propaganda, por medios impresos, audiovisuales y
digitales, a través de las redes sociales, para la implementacién de un plan de medios
que permitan incrementar su nivel de ventas en el Estado Carabobo, que pudieran darle

la factibilidad de desarrollar la propuesta de la presente investigacion.
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Cuadro 8.- Categorias del PCI (Perfil de Capacidades Internas
Fortaleza Debilidad Impacto

CALIFICACION

CAPACIDAD

1. Directiva.

2. Cap. Talento H.
3. Competitiva. X
4. Tecnoldgica. X

A
L
T
O]
X
X

X | X | X | X| X

5. Financiera. X
Fuente: Garcia (2020).

Anélisis

Al observar el cuadro de Categorias del PCI se puede determinar que la Empresa
Constructores E.S.K. C.A., posee fortalezas de alto impacto y no se observan
debilidades latentes, que perjudiquen su perfil de capacidad interna, lo cual es un factor
muy importante que va a ser de gran ayuda para alcanzar futuros objetivos propuestos
por la empresa, por lo tanto, se encuentra en su momento éptimo para poder
implementar el plan de medios a ser propuesto, para dar a conocer a la empresa, captar

nuevos clientes llegando al mercado meta, y lograr aumentar su nivel de ventas.

Cuadro 9.- Matriz DOFA
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FORTALEZAS
F1.- Cuentan con un producto de calidad que se
ha mantenido por muchos afios en el mercado.
F2.- Cuenta con una gran cartera de clientes en el
Estado Carabobo.
F3.- Cuentan con alianzas estratégica con
ferreterias para cubrir sus servicios.
F4.- Disposicion de la empresa para invertir en
promociones y publicidad para ofrecer sus

O1.- Existencia de medios publicitarios mediante
audiovisuales, redes sociales y publicidad
exterior.

02.- Paginas web con costos moderados.

03.- Las redes sociales son el medio de mayor
accesibilidad de los clientes potenciales en la
actualidad.

O4.- Zona de facil acceso para brindar los
productos y servicios.

05.- Baja produccidn de los competidores.

productos en el mercado meta.
OPORTUNIDADES \ AMENAZAS

DEBILIDADES
D1.- No cuentan con herramientas publicitarias.
D2.- El nivel de ventas no es suficiente para
cubrir sus gastos operativos.
D3.- Son pocos los clientes que conocen a la
empresa y sus productos.
D4.- No se cuenta con una pagina web ni medios
electrénicos para dar a conocer los productos de
la empresa.

Al.- Disminucion del poder adquisitivo de los
clientes.

A2.- Aumento de los precios de los productos
por efectos inflacionarios, que generan en gran
proporcion el incremento de los costos de
produccion en el ramo de la construccién.

A3.- .Competidores de mayor trayectoria en el
mercado.

A4.- Riesgo de reposiciones de inventarios por la
baja produccion nacional en materiales de
construccion.

Fuente: Garcia (2020).

Una vez identificadas las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas que

intervienen en el nivel de ventas de la empresa Constructores E.S.K. C.A., se hace el

cruce de factores internos y externos para obtener las estrategias que le dieron solucion

a la problematica planteada, las cuales se presentan a continuacion:

Cuadro 10.- Analisis DOFA

Estrategia FO Estrategia DO

F1F40L1.- Disefiar un plan de medios para
incrementar las ventas de la empresa
Constructores E.S.K. C.A. ubicada en moron,

F405.- Determinar el target o publico objetivo.

D104.- Establecer objetivos del plan de medios.

DO01D2102 Elegir los medios publicitarios de

Estado Carabobo. acuerdo a las necesidades de la empresa.
Estrategia FA Estrategia DA

D3A2.- Definir las estrategias del plan de
medios.

Fuente: Garcia (2020).
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4.1.3. Fase Il1: Disefio de un plan de medios para incrementar las ventas de la
empresa Constructores E.S.K. C.A. ubicada en moron, Estado Carabobo.

En esta fase se procedera a presentar la propuesta mediante el disefio de un plan
de medios para incrementar las ventas de la empresa Constructores E.S.K. C.A. ubicada
en moron, Estado Carabobo, permita desarrollar y dar a conocer los productos y
servicios de la empresa para alcanzar el mercado meta, mediante medios publicitarios
como lo son la prensa, la radio, la television, la publicidad en exteriores e internet y

mantener su permanencia en el tiempo.
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CAPITULO V

LA PROPUESTA

5.1. Presentacion de la Propuesta

Las empresas estan en una constante bdsqueda de posicionarse en el mercado en
el cual se desenvuelven, para ello debe ser mas efectivas, y por ende competitivas, pero
no solo basta con optimizar sus procesos en los distintos niveles organizacionales, para
lograr los objetivos y metas propuestos, sino ademas debe darse a conocer a los futuros
clientes potenciales para captar su atencion, generarles la necesidad de compra y
consumir los productos y servicios que la empresa brinda.

Todo ello, para generar los ingresos por ventas necesarios para poder cubrir los
costos y gastos que generan su operatividad, por lo tanto, si estos ingresos no son
suficientes la empresa podria afectar su desempefio en el tiempo. En este sentido, se
hace necesario lograr alcanzar los niveles de ventas 6ptimos para para poder cubrir los
costos y gastos operativos, financieros e impuestos, asi como, brindar la rentabilidad
esperada por los accionistas.

Bajo este contexto, para poder llegar a generar mayores ventas, es necesario dar
a conocer a la empresa y sus productos, a través de herramientas que permitan su
difusion masiva, tales como el plan de medios, el cual es la planificacion estratégica de
los canales publicitarios que se usara en un plan de marketing. Para ello se debe
establecer el publico objetivo, los objetivos de la campafia y el calendario previsto, asi
como el presupuesto requerido. En este sentido, el plan de medios se conoce como la
planificacion y programacion de los medios publicitarios seleccionados para la difusion
de una campafia de comunicacion.

Tras estas implicaciones, el presente estudio estd orientado en la empresa
Constructores E.S.K. C.A., ubicada en el Municipio Morén, del Estado Carabobo, la

cual requiere incrementar sus ventas para poder garantizar su operatividad en el



tiempo y aprovechar, ademas, el nicho de mercado que han dejado las empresas del
mismo ramo que han cerrado sus operaciones, y se quiere cubrir. Para ello, se procedio
a realizar un diagnostico de la situacion actual del nivel de ventas de la empresa,
mediante la aplicacion de la técnica e instrumento de recoleccion de informacién
aplicada a la muestra seleccionada, cuyos resultados permitieron detectar un conjunto
de fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas, entre las cuales se encuentran,
que la empresa no hace uso de ningin medio publicitario para dar a conocer a la
empresa y sus productos.

Asimismo, sefialan la necesidad de aplicacién de medios publicitarios para lograr
difundir la actividad de la empresa y alcanzar futuros clientes potenciales, ya que
manifiestan que las ventas no son suficientes para cubrir sus gastos operativos, y
requieren aumentar los niveles de ventas. Para tal fin, consideran la efectividad de los
medios publicitarios, los cuales consideran de gran utilidad, entre los cuales sefialan
que tener interés en los medios audiovisuales, asi como consideran ente los medios
adecuados las revistas y la radio.

Por otro lado, sefialan que entre los medios de publicidad directa para la
promocion son los plegables y folletos, en cuanto a los medios digitales mas utilizados
sefialan que es el Instagram, seguido de Facebook y YouTube. Ademas, sefialan como
publicidad digital que utilizan para averiguar de un producto es, primeramente, la
publicidad Display y seguido de la red de busqueda. Expresaron que las opciones mas
utilizadas para informarse son N° 1 las vallas, N° 2 el correo electronico y N° 3 las
redes sociales.

Por consiguiente, se propone disefiar un plan de medios para incrementar las
ventas de la empresa Constructores E.S.K. C.A., dirigido a la promocion y publicidad
de sus servicios y productos ofertados, a través de un soporte publicitario en los medios
de comunicacion de mayor utilidad actual, sitios web y audiovisuales, de acuerdo a los
proveedores ofertantes del mercado, para lograr efectivamente captar la atencion del

mercado meta, y aumentar sus niveles de ventas.
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5.2. Beneficios de la propuesta

Mediante el disefio de un plan de medios para incrementar las ventas de la
empresa Constructores E.S.K. C.A., se espera aprovechar que las empresas privadas
han disminuido la inversion en el pais, y se quiere tomar la oportunidad en el nicho de
mercado que ha quedado expuesto, para incrementar sus ventas, a través de la
promocion y publicidad de sus servicios y productos ofertados, apoyado de un soporte
publicitario en los medios de comunicacion de mayor utilidad actual, sitios web y
audiovisuales, de acuerdo a los proveedores ofertantes del mercado.

La elaboracidon de la propuesta, surge como respuesta a la situacion detectada en
el diagnostico previo, a los fines de disefiar el plan de medios de acuerdo a las
necesidades de la empresa en estudio, en funcion de que las conclusiones obtenidas a
través del analisis realizado, muestran que con la implementacion de esta propuesta
mejorara la competitividad y los fines de la empresa, en virtud de que la mayor parte
de sus trabajadores encuestados coinciden en que es necesario implementar cambios y
nuevas estrategias de publicidad que beneficien, tanto a la empresa como a ellos
mismos, ya que el incremento de las ventas, le permiten mantener su operatividad, y
brindarles una seguridad y estabilidad laboral, que sera trasladada a sus familias.

Por consiguiente, el plan de medios es muy importante ya que muchas veces los
medios que se quieren usar no estan a la entera disposicion de la empresa, donde debe
integrar a su programacion y sus tiempo y disponibilidad. Por otro lado, los medios de
comunicacion mas tradicionales, tienen fechas especificas para contratar pautas y
anuncios, también, suelen tener rebajas importantes en los contratos para quienes
realizan una pre-compra.

Ademas, lo que se vaya a publicar, en el canal que sea, requiere de una
planificacion y produccion, mientas mas tiempo se tenga para producir un buen
contenido mejor impacto se tendra en el mensaje. Permite planificar el presupuesto de
acuerdo a las necesidades propias de la empresa y gestionarlo de manera mucho mas
eficiente. Deja mucho mas margen para negociar precios y la inversion. Permite

aprovechar las estacionalidades: fechas que pueden ser importantes para las audiencias.
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Y se podria asociar al plan de medios métricas claves para medir luego el retorno de la
inversion.

Por otro lado, debido a la enorme cantidad de productos y servicios que surgen
dia a dia, la publicidad es indispensable para que el consumidor pueda estar informado
en cuanto a nuevas promociones, ofertas y nuevos productos. El deseo de toda empresa,
es posicionarse en el mercado, lo que es factible gracias a diversos factores
competitivos, entre estos la implementacién de nuevas tecnologias y las campafias
publicitarias, las cuales organizan actividades en funcion de dar a conocer los productos
y/0 servicios que una empresa posee.

La Empresa Constructores E.S.K., C.A, tiene la competencia de otras empresas
similares, las cuales ofertan y venden productos y servicios similares, al igual que
productos diferentes, y llevando a cabo la propuesta se podria incrementar las ventas
de dicha empresa, a través de estrategias publicitarias, estrategias tecnolégicas y de

capacitacion.

5.3. Objetivos de la Propuesta
5.3.1. Objetivo General
Disefiar un plan de medios para incrementar las ventas de la empresa

Constructores E.S.K. C.A. ubicada en moron, Estado Carabobo.

5.3.2 Objetivos Especificos
Establecer objetivos del plan de medios.
Determinar el target o pablico objetivo.
Definir las estrategias del plan de medios.
Elegir los medios publicitarios de acuerdo a las necesidades de la empresa.
Seleccionar los canales publicitarios.

Elaborar el presupuesto para la implementacion del plan de medios.
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5.4. Desarrollo de la propuesta

EOMSTRUGTORES.
@ E.S.K.C_ A,
( Rif.: ]
o =3 1559228-2

PLAN DE MEDIOS PARA INCREMENTAR LAS VENTAS DE LA
EMPRESA CONSTRUCTORES E.S.K,, C.A.

UBICADA EN MORON, ESTADO CARABOBO

Es de vital importancia, que toda empresa cuente con estrategias orientadas a la
mejora y crecimiento constante, tomando en cuenta sus debilidades, fortalezas,
amenazas y oportunidades, en este sentido luego de haber realizado el diagnostico
respectivo y el analisis situacional a través de la matriz DOFA, se presentan a
continuacion el plan de medio que se utilizara para la promocion y publicidad de los
productos y servicios de la empresa Constructores E.S.K. C.A., De tal manera que, para
el disefio del plan propuesto se hizo necesario llevar a cabo las siguientes etapas:

Figura 1. Etapas del plan de medio.

Fuente: Garcia (2020)
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Objetivo 1.- Establecimiento de objetivos del plan de medios

Esta primera etapa consiste en el establecimiento de objetivos, el cual es el primer
paso que se debe realizar para disefiar el plan de medios, por tal razon esta etapa
consiste en identificar qué pretende conseguir la empresa con dicho plan. Por tal razon,
el objetivo del plan de medio propuesto es la publicidad y promocién de los productos
y servicios de laempresa CONSTRUCTORES E.S.K., C.A. para aumentar su nivel de
ventas que garantice cubrir la operatividad de la misma y mantenerse en el tiempo,
aprovechando el nicho de mercado que dejaron los competidores que cerraron sus

operaciones.

Objetivo 2.- Determinacion del Target o publico objetivo.

Esta segunda fase consiste en la determinacion del target o publico objetivo a
quien va dirigido el plan de medios propuesto. Un plan de medios trata de impactar con
su mensaje a un determinado publico objetivo, que es susceptible de comprar un
determinado producto o servicio. Por lo tanto, es fundamental la correcta definicion del
target para que el plan de medios propuesto alcance las metas establecidas. De esta
manera, el publico objetivo a quien va dirigida la publicidad y promocion de los
productos y servicios de la empresa son las empresas en general, conjuntos

residenciales, entre otros.

Objetivo 3.- Definicion de las estrategias del plan de medios.

Esta fase consiste en la definicion de las estrategias del plan de medios. Una vez
definido los objetivos, asi como el target, es necesario identificar el tipo de estrategias
utilizadas para desarrollar la propuesta, en este sentido, se logro identificar que las
estrategias de publicidad y promocion que se adaptan a las necesidades de la empresa
constructores E.S.K., C.A., las cuales se detallan a continuacion:

3.1. Estrategias de publicidad: el tipo de publicidad que se adapta a las
necesidades de la empresa CONSTRUCTORES E.S.K., C.A., es la difusion para dar a
conocer los productos y servicios, hay mucha maneras de hacer publicidad hoy dia a
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través de flyers, radial, televisiva, por RRSS, entre otras. Asimismo, se utilizara la
publicidad exterior, ya que este es un medio de divulgacion de noticias o anuncios de
caracter comercial para atraer a posibles compradores, espectadores o usuarios en
movimiento, realizada en lugares publicos, el medio presenta una gran eficacia y
productividad, capaz de atraer al consumidor durante un mayor nimero de ocasiones.
Dicho esto, la publicidad exterior presenta numerosas ventajas. ES un gran
afiadido al resto de campafias publicitarias y es un medio continuamente activo.
Ademas, consigue impactar hasta al publico mas dificil de abordar, personas que estan
mucho tiempo fuera de casa y no ven la publicidad de la television o de los soportes
impresos. Entonces, entre los dos tipos de publicidad exterior como lo son la movil y
la fijala CONTRUCTORES E.S.K., C.A, manejara con la publicidad exterior fija.
3.2. Las Redes Sociales: las redes sociales son medios que han venido a cambiar
la forma en la que las empresas interactan con sus clientes, permitiendo una
comunicacion mas directa y rapida, a esto se le suma el costo mucho menor de
utilizar las redes sociales para anunciarse, que hacerlo por medios tradicionales como
la radio y la television. Por lo tanto, en la empresa objeto de estudio, se utilizaran las
redes sociales para hacer la publicidad de los productos, captar nuevos clientes y
fidelizar los actuales. El objetivo de esta estrategia son los siguientes:
Dar a conocer los productos y servicios de la empresa
Encontrar nuevos clientes.
Interactuar dindmicamente con los clientes.
Ofrecer a los clientes retroalimentacion sobre la empresa y los productos y
servicios que ofrece.
3.3. Marketing Directo: los mercados se encuentran en continuo movimiento.
Las empresas se ven obligadas a adaptarse a nuevas circunstancias, motivadas por
ejemplo por nuevos competidores o por nuevos productos. EI marketing directo es un
dialogo directo. Por el cual las empresas las empresas establecen un didlogo mutuo
entre ellas y con los clientes potenciales y mantener este contacto el tiempo que sea
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posible.

Por lo tanto, este medio sera utilizado por la CONSTRUCTORES E.S.K., C.A.
para establecer una comunicacion directa con sus clientes y posibles clientes, donde se
disefiara un catalogo de productos servicios el cual sera enviado por correo electrénico
a los clientes, ademaés dicho catalogo tendra un cup6n con el cual tendré un descuento
del veinticinco por ciento (25%) en los productos y dicha promocion tendra una validez
de 1 mes.

3.4. Estrategias promocionales: es necesario crear estrategias para promocionar
los productos y servicios de la empresa en estudio, por lo tanto la empresa utilizara las
siguientes estrategias:

3.4.1. Estrategias promocionales a través del marketing directo

Relaciones publicas: las relaciones publicas consisten en el conjunto de
acciones destinadas a crear y mantener una buena imagen de la empresa, tanto
ante el publico en general como ante sus propios trabajadores. A diferencia
de la publicidad, se trata de una promocion no pagada o, en todo caso, de bajo
costo, sin que ello signifiqgue que tenga una menor efectividad que la
publicidad en la promocion de un producto. Entendidas como un instrumento
de promocion, tienen como objetivo la difusion favorable de la empresa y sus
productos, ya sea en medios de comunicacion, foros de visibilidad,
exposiciones y otras actividades dirigidas al publico objetivo de los mensajes.

3.4.2 Estrategia de promocion de ventas

Es uno de los recursos de marketing mas importantes. Con ellas se podra dar a
conocer los productos de la empresa, crear la necesidad de ellos en el mercado, incluso
conseguir un buen posicionamiento de la imagen de la misma. Por ello, si se quiere
vender los producto y servicios que brinda la empresa en estudio, es muy importante
gue se tenga claro qué estrategias de promocidn existen y cual va mejor para el negocio,
pues es una accion clave para que alcanzar el éxito esperado y lograr los objetivos

propuestos. Esto es asi, pues el objetivo de la promocion de un producto, como se

68



menciond anteriormente, es aumentar las ventas del mismo, atraer la atencion de

los clientes y mejorar su imagen de marca.
Descuentos promocionales por referencia de los clientes: las promociones
de ventas cubren una amplia variedad de incentivos para el corto plazo entre
estos se encuentran: premios, concursos, descuentos- cuyo fin es estimular a
los clientes, al comercio y a los vendedores de la propia compafiia. Por
consiguiente, la promocion de venta que mas se adapta a las necesidades de
la empresa es la promocion de ventas de consumo el cual son estrategias
promocionales para estimular las adquisiciones de los consumidores. Por lo
tanto, las estrategias de consumo utilizadas seran los descuentos por

referencia a través de los clientes.

Objetivo 4.- Eleccion de los medios publicitarios de acuerdo a las
necesidades de la empresa

Esta etapa consiste en la eleccion de los medios publicitarios para dar a conocer
a la empresa, de acuerdo a las necesidades propias de la empresa Constructores E.S.K.
C.A., el cual sera difundido a través de los siguientes:

4.1. Anuncios en Facebook, Instagram y pagina web de la empresa: donde se
informara sobre las caracteristicas de los mismos, promociones, descuentos de los
productos y se atendera las consultas de los seguidores.

4.2. Vallas publicitarias: las vallas publicitarias, son las mas antiguas y famosas,
tienen como objetivo captar la mirada del espectador. Por lo tanto, es importante acotar
que la empresa en estudio trabajara con las vallas publicitarias. Las mismas seran
colocadas en puntos estratégicos tales como la autopista Regional del Centro y en La
variante Yagua-San Diego a la altura del elevado de San Diego. Las mismas seran
colocadas por un periodo de seis (6) meses. La cual contendra informacién de la
empresa, direccion, contactos y productos, entre otros.

4.3. Marketing de contenido: se recomienda esta estrategia porque la misma
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brindara a la empresa la posibilidad de captar clientes y crear una comunidad fiel, es
una manera de involucrar al publico objetivo y hacer crecer la red de leads y clientes a
través de la creacion de contenidos relevantes y valiosos, atrayendo, involucrando y
generando valor para las personas y, de esa forma, crear una percepcion positiva de la
empresa y sus productos, generando méas negocios.

4.4. Descuentos Promocionales: los descuentos benefician a los clientes que
compran en cantidad o de manera repetida, generando fidelidad hacia los clientes por
parte de los empleados. Los descuentos especiales son efectivos para los minoristas
que necesitan atraer mas clientes a sus tiendas. Los descuentos promocionales, usados
sabiamente, ofrecen ventajas temporarias como maximizar las ventas, ingresos y
ganancias. En tal sentido, es importante que la empresa objeto de estudio realice
descuento de su mercancia y servicios. Premiar a los clientes fieles por referir los
productos y servicios de la empresa a otros clientes con caracteristicas similares.

En este orden de ideas, una excelente forma de conseguir mas clientes de calidad
es pidiendo a quienes ya son tus clientes que refieran a otros conocidos con
necesidades similares los servicios que brinda la empresa, y a cambio de ello, se
puede ofrecer algun beneficio adicional como descuentos, producto extra o algun
obsequio atractivo que les motive a dar nombres.

Por lo tanto, es conveniente que la empresa CONSTRUCTORES E.S.K, C.A,,
implemente la estrategia Ilamada promocién 20 x 20, la cual consistira en dar un
descuento del 20% de la mercancia y de los servicios a los primeros 20 clientes que
refieren a otro cliente a la compra de los productos o servicios de la empresa. De la
misma manera, a los 20 clientes que realicen las compras se les obsequiara una bolsa
ecologica, una gorra y una taza con el logo de la empresa con la finalidad de reforzar
la imagen corporativa.

Obijetivo 5.- Seleccién de los canales

La presente etapa consiste en seleccionar los canales mediante los cuales se
procedera a difundir la publicidad y promociones sobre los productos de la empresa

Constructores E.S.K. C.A. Los medios publicitarios son los canales que los publicistas
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usan para la comunicacién masiva, por lo tanto, son los recursos por los que se
producen los desplazamientos de los productos hasta llegar al consumidor final. Toda
empresa que trabaja en el giro comercial cuenta con un sistema interactivo a través del
cual hace llegar sus productos al consumidor final. En este sentido, los canales
necesarios para las estrategias propuestas son los siguientes:

Instagram.

Facebook.

Pagina web.

Atencion en linea.

Vallas publicitarias.

Revistas.

Catalogo digital.

Marketing de contenido.

Descuentos en ventas.

Objetivo 6.- Elaboracién del presupuesto para la implementacion del plan
de medios.

En esta etapa se procede a realizar un presupuesto de los medios utilizados para
llevar a cabo la propuesta en donde se puede observar que la misma tiene un costo de
tres mil cien ddlares (3.100,00 $). A continuacion en el plan de medio se detallan los

costos de cada una de las estrategias. (Ver cuadro 11)
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Cuadro 11.- Plan de medios para la empresa Constructores E.S.K., C.A.

PL AN D E MEDIOS

NSTRUCTORES E.S. K‘C A.

. —

Estrategias Objetivos Medios Canales Frecuencia Costo
Instagram,
Redes Facebook,
sociales Pégina web, llimitado 100$
atencion en
linea.
-Dar a conocer los
productos y servicios 6 meses
Publicidad Vallas Octubre- 2.500 $
PUBLICIDAD de la empresa. Fija publicitarias Marzo
EXTERIOR
3 meses
-Captar NUevos | pyplicidad . 1 vez por
. Revista
clientes. medios semana 100 $
impreso Octubre-
Diciembre
Ofrecer a los clientes Marketing Catalogo S 505
retroalimentacion Directo Digital
sobre la empresa y los Marketing de
r rvici -
productos y servicios Re:]i(iliggses Cc;{gltgnlodge Himitado 100$
que ofrece. P g
ESTRATEGIAS producto
PROMOCIONALES oromociones Descuentos en
de ventas ventas 1 mes 250 $
material
publicitario

Fuente: Garcia (2020)
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5.5. Factibilidad de la Propuesta

La factibilidad y viabilidad de dicha propuesta, esta representada por los recursos
técnicos, operativos y econdmicos, que son necesarios para alcanzar los objetivos
propuestos, de manera que se pueda disefiar el plan de medios contemplan el desglose
de los recursos que se emplearan en la ejecucion de la propuesta, los cuales se revertiran

en beneficios para la empresa.

5.5.1. Factibilidad Técnica y Operativa

La implementacion de esta propuesta en la empresa no requiere mayor cantidad
de equipos y materiales para atender a los directivos, empleados y demas personas
vinculadas con la empresa que participaran en el proceso. Pero se cuenta con los

recursos técnicos necesarios para llevarla a cabo.

5.5.2. Factibilidad Economica-Financiera

Todo proyecto requiere de un estudio de costos para determinar si es posible o
no la implementacion de nuevas acciones. Para la realizacion de esta propuesta de un
plan de medios se deben tomar en consideracion varios aspectos tales como: la
formacion técnica de los empleados que integran el equipo de planificaciony la fuerza
de ventas, inversion en planes de promocion, adquisicion de nuevas tecnologias,
entrega de folletos asi como la creacion y mantenimiento de un sitio Web. Actualmente
la empresa Constructores E.S.K. C.A cuenta con los recursos econdmicos necesarios
para llevar a cabo la implementacion a futuro de las estrategias publicitarias propuestas

y de promocién que componen el plan de medios que se ha disefiado.
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CONCLUSIONES

El plan de medios es la planificacion y programacion de los medios publicitarios
seleccionados para la difusion de una campafia de comunicacién, por lo tanto, es la
planificacion estratégica de los canales que se usaran en un plan de marketing, ya que
es una herramienta que permite a grandes y pequefias empresas, la posibilidad de
mejorar su posicionamiento dentro del mercado, alcanzar el mercado meta deseado,
incrementar las ventas, y realmente es clave para crear una buena estrategia de
comunicacion de negocios.

Bajo estas premisas, se puede sefialar que el presente estudio estuvo dirigido a
brindarle una solucidén viable a la empresa Constructores E.S.K., C.A., debido a la
necesidad que tiene de poder aprovechar el nicho de mercado que ha dejado la
competencia, por las empresas privadas que han cesado sus operaciones, y de esta
manera captar nuevos clientes para poder incrementar sus ventas y cubrir sus gastos
operativos.

Para tal fin, se procedid a realizar un diagnostico de la situacion actual del nivel
de ventas de la empresa en estudio, donde se utilizé la técnica de recoleccion de datos
aplicada, a la muestra seleccionada, cuyos resultados fueron tabulados, graficados,
analizados e interpretados, donde se puede sefialar que se logré el primer objetivo
establecido en la investigacion. Seguidamente, los resultados fueron expuestos en una
matriz DOFA, donde se resaltaron las oportunidades y amenazas, extraidas de la
técnica el POAM, y las fortalezas y oportunidades del PCI, donde el cruce entre los
factores internos y externos, se pudo obtener las estrategias que sustentaron la
propuesta, lograndose el segundo objetivo propuesto, entre ellos se destacan los
siguientes:

La empresa no hace uso de ningln medio publicitario para dar a conocer a la

empresa y sus productos. Asimismo, sefialan la necesidad de aplicacion de medios



publicitarios para lograr difundir la actividad de la empresa y alcanzar futuros clientes
potenciales, ya que manifiestan que las ventas no son suficientes para cubrir sus gastos
operativos, y requieren aumentar los niveles de ventas. Para tal fin, consideran la
efectividad de los medios publicitarios, los cuales consideran de gran utilidad, entre los
cuales sefialan que tener interés en los medios audiovisuales, asi como consideran ente
los medios adecuados las revistas y la radio.

Por otro lado, sefialan que entre los medios de publicidad directa para la
promocion son los plegables y folletos, en cuanto a los medios digitales mas utilizados
sefialan que es el Instagram, seguido de Facebook y YouTube. Ademas, sefialan como
publicidad digital que utilizan para averiguar de un producto es, primeramente, la
publicidad Display y seguido de la red de busqueda. Expresaron que las opciones mas
utilizadas para informarse son N° 1 las vallas, N° 2 el correo electronico y N° 3 las
redes sociales.

Se concluye, que se logro el tercer objetivo establecido debido a que consistio en
disefiar un plan de medios para incrementar las ventas de la empresa Constructores
E.S.K. C.A., dirigido a la promocion y publicidad de sus servicios y productos
ofertados, a través de un soporte publicitario en los medios de comunicacion de mayor
utilidad actual, sitios web y audiovisuales, de acuerdo a los proveedores ofertantes del
mercado, para lograr efectivamente captar la atencion del mercado meta y aumentar

sus niveles de ventas.
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RECOMENDACIONES

Para poder poner en practica de manera efectiva el plan de medios propuestos,
para para incrementar las ventas de la empresa Constructores E.S.K. C.A., ubicada en
el Municipio Moron, del Estado Carabobo, se brindan las siguientes recomendaciones:

1. Implantar y desarrollar el plan de medios propuesto evaluando la posible
aplicacion para la empresa en estudio.

2. Implementar un sistema de informacion entre los distintos niveles de la
organizacion, a fin de dar a conocer los logros obtenidos y la problematica
general de la misma. Esto podra ser mediante la convocatoria a reuniones
semanales del personal.

3. Dictar cursos que se relacionen directamente con calidad de servicio.

4. Involucrar a los empleados y clientes con las herramientas disefiadas en el plan
propuesto, a fin de difundir la politica de satisfaccion de las necesidades de
los clientes.

5. Tomar en cuenta todas aquellas acciones planificadas y sisteméticas necesarias
para proporcionar la confianza adecuada de un producto o servicio que
satisface los requisitos de calidad establecidos.

6. Mantener actualizado al cliente y con mayor informacion acerca de los

productos y servicios que se ofrecen.
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ANEXOS



REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA
UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ
FACULTAD DE CIENCIAS SOCIALES

ELAJ ESCUELA DE MERCADEO

” CARRERA: MERCADEO

Cuestionario
Estimado sefior

Gerente General

El presente instrumento ha sido disefiado con la finalidad de disefiar un

plan de medios para incrementar las ventas de la empresa Constructores E.S.K. C.A.

En este sentido, los resultados obtenidos seran utilizados como base de un trabajo
de grado universitario. Por lo que la informacion que usted suministre sera muy valiosa,
tendra caracter confidencial y se utilizara para fines estrictamente académicos y mejora

para la organizacion.

Instrucciones Generales:

1.- Lea detenidamente cada uno de los items del cuestionario antes de responder.

2.- Marque con una equis (X) la casilla correspondiente a la opcion que
representa su opinion.

3.- Procure responder con objetividad todas las preguntas formuladas.

Gracias por su colaboracion,



Anexo A

CUESTIONARIO

e
t N COMNSTRUGTORES.
@ E.S.K.GC.A.
Rif.:

—= 47539228-2

PLAN DE MEDIOS PARA INCREMENTAR LAS VENTAS DE LA
EMPRESA CONSTRUCTORES E.S.K., C.A.
UBICADA EN MORON, ESTADO CARABOBO

A » A A

Sl NO

D P A

¢ Tiene usted conocimiento si la empresa utiliza
algn medio publicitario para promover sus
productos y servicios que brinda a los clientes?

¢ Considera usted que es necesario la aplicaciéon de
medios publicitarios para promover los productos y
servicios que brinda la empresa?

¢ Considera usted que los medios publicitarios son
herramientas efectivas para promover los productos
y servicios que brinda la empresa?

¢ Considera usted que los sitios web, medios digitales
por internet son de gran utilidad en la actualidad
para promover mediante publicidad a la empresa?

¢Cree usted que los medios audiovisuales son de
interés en la actualidad para captar la atencién de
futuros clientes potenciales?

¢ Considera usted que la empresa esté capacitada
para la implementacion de un plan de medios
publicitarios para promover sus productos y
servicios?

¢Sabe usted si las ventas actuales son suficientes
para poder cubrir los gastos operativos de la
empresa?

¢ Cree usted que la empresa requiera aumentar sus
niveles de ventas?

¢ Cual de los siguientes medios publicitarios considera usted adecuados




para promover a la empresa?
Television____

Radio

Prensa

Revistas

Cine

Publicidad Exterior____

10 | ¢Cual de los siguientes medios de Publicidad Directa considera usted que
seria adecuada para llegar al mercado meta para la promocién de la
empresa?

Plegables
Folletos
Catélogos

11 ¢ Cudl de los siguientes medios digitales considera usted que son mas
utilizados en la actualidad?
Facebook
Instagram____

Twitter
Internet
Tik-tok
PaginaWeb__
YouTub

12 ¢ Cudl de los siguientes tipos de publicidad digital ha utilizado usted para

averiguar sobre un producto que le interese?
Publicidad en la red de busqueda___
Publicidad de la red de Display
Social Ads (publicidad en redes sociales -RRSS
El remarketing___
La publicidad nativa___
Mobile Ads__
El marketing de contenido____
Google Shopping (Google Merchandt)
13 | ¢(Cuales son las opciones que usted utiliza habitualmente para

informarse? Elija 3 de acuerdo a la importancia, donde 1 es el mas
importante y 3 el menos importante.

Alternativa 1 2 3

Television abierta

Television por cable
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Radio

Cine

Peridédico

Revistas

Internet

Teléfonos celulares

Redes sociales

Vallas

Correo electrénico

Fuente: Garcia (2020)
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Anexo B

Tabla de Frecuencias

PREGUNTAS ALTERNATIVAS / ALTERNATIVA/
FRECUENCIAS FRECUENCIAS
ABSOLUTAS RELATIVAS

1 0 5 0% 100%
2 3 2 60% 40%
3 3 2 60% 40%
4 4 1 80% 20%
5 4 1 80% 20%
6 2 3 40% 60%
7 1 4 20% 80%
8 5 0 100% 0%

9 2 3 40% 60%

Fuente: Garcia (2020)

Tabla 10.- Medios de publicidad directa para la promocion.
ALTERNATIVAS FRECUENCIAS FRECUENCIAS

ABSOLUTAS RELATIVAS
Plegables 3 60%
Folletos 2 40%
Catélogos 0 0%
TOTAL 5 100%

Fuente: Garcia (2020).

Tabla 11.- Medios digitales mas utilizados.
ALTERNATIVAS FRECUENCIAS FRECUENCIAS

ABSOLUTAS RELATIVAS

Facebook 4 80%

Instagram 5 100%
Twitter 0 0%
Internet 0 0%
Tik-tok 1 20%
Paginas web 1 20%
YouTube 4 80%

TOTAL 5 100%

Fuente: Garcia (2020).



Tabla 12.- Publicidad digital utilizada para averiguar sobre un producto.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIAS
S RELATIVAS
ABSOLUTAS
Publicidad en red de busqueda 2 40%
Publicidad en red de Display 3 60%
Social ASC:)SCi(glL;E—I g;ﬂgg)en redes 0 0%
El remarketing 0 0%
La publicidad nativa 0 0%
Mobile Ads 0 0%
El marketing de contenido 0 0%
Google Shopping (Google Merchandt) 0 0%
TOTAL 5 100%
Fuente: Garcia (2020).
Tabla 13.- Opciones utilizadas para informarse.
ALTERNATIVAS 1 2 3 4 5
Television abierta
Television por cable 2
Radio 1 1
Cine 2
Periddico
Revistas
Internet 1
Teléfonos celulares
Redes sociales 3 3 3 3 3
Vallas 1 1
Correo electrénico 2 2 2
TOTAL

Fuente: Garcia (2020).
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