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INYRODUCCION

Es importante que se difunda un poco mds lo que es la utilizacion de
las computadoras para realizar la publicidad. Es importante tener una buena
publicidad televisiva hecha por computadora, por que es mas creativa, mds
rapida de elaborar aunque en costo considero que es uno de los medios que
tiene precios mas altos ya que la publicidad hecha por televisidn es una de
las que tienen mds impacto ante el publico, por que la éste es uno de los
medios mas vistos y que causan un mayor impacto, pero para redlizar esto y
que de los resultados requeridos se tiene que hacer un buen uso de la
publicidad.

La necesidad que se tiene en la Cuidad de Uruapan de tener una
buena publicidad televisiva esta presente, ya que Ia gue se fiene
actualmente no esta dando los resultados esperados para las empresas ni
para los televidentes por que esta publicidad ain no ha fenido o
aceptacion por parte de los televidentes y prefieren ofro tipo de publicidad y

no el que esta ofreciendo musicanal.

JUSTIFICACION DE LA ELECCION
Considero que es bueno que exista un medio de publicidad Yy que
mejor que el de la television para poder anunciar las empresas uruapenses o

hasta quizd regionales, como forma de difusion de las empresas que nos



redean.
Ademds creo que también es bueno para las empresas, darse a
conocer para poder tener un medio seguro para llegar a los clientes y en

esta forma ellas podrdn tener una mayor utilidad en sus operaciones.

METODOLOGIA

METODOS: El método a elegir para desarollar esta investigacion son los
métodos descriptivo v explicativo, puestoc que no se kato de una
investigacion para llegar a la implantacion de nada, solo de demostrar que
tan Util es el tener una buena publicidad televisiva para dar a conocer los
tipos de empresas que se tienen en lo ciudad de uruapan y que ayude g

estas mismas a incrementar sus ventas.

TECNICAS: Para tener Io informacidn necesaria para llevar acabo
una investigacion se requiere de algunas técnicas de investigacion como
son: observacidn entrevista y encuesta y para realizar esta investigaciaén se
llevard acabo estas fres.

En ef caso de la observacién se utilizara para ver fisicamente como son
realizados los anuncios y que caracteristicas tiene el hardware y el software
que se utiliza.

INSTRUMENTOS: En este caso el instrumento que se redlizara para esta

investigacion serd el cuestionario, que se utilizarad para llevar acabo Ia




encuesta que se le redlizard a las personas encargadas de reglizar la

publicidad, asi como para las que necesitan de esta publicidad.

OBJETIVO GENERAL

¢ Analizar si se tiene un incremento en las ventas de las empresas
uruapenses generada por la publicidad televisiva hecha por musicanal,
empleando una hemamienta informdtica, asi como la satisfaccién de

éstas al anunciarse en este canal.

OBJETIVOS PARTICULARES:

= Analzar y comprender la necesidad que se tiene de tener buena
publicidad televisiva en la cuidad de Uruapan.

= Definir lo que es la publicidad hecha por computadora, caso concreto la
cuidad de Uruapan.

= Readlizar un andlisis de las ventas de las empresas anunciadas en musicanal

e Evaluar el éxito de musicanal g través de los televidentes,

= Realizar una propuesta para la mejora de la publicidad de musicanal

HIPOTESIS Y/Q PREGUNTA DE INVESTIGACION

La publicidad que ofrece musicanal ha incrementado las venias de

las empresas uruapense que utilizan este medio de publicidad.




Para sustentar el desarrollo prdactico del estudio que se realizard a las
empresas con respecto a la publicidad televisiva hecha por musicanal se
presentan capitulos tedricos que hablan de o siguiente.

En el capitulo 1, se dard una referencia de lo que es gque la
informdtica. conceptos bdsicos manejados denfro de fa informdtica vy
también se hablard de lo que es el PowerPoint, por que por medio de este
paguete comercial se realizan los anuncios de musicanal.

Capitulo II, se hard referencia a los tipos de empresas u organizaciones
que existen y cudles son las caracteristicas de cada una, se redlizard una
breve redaccién de lo que son las empresas para la sociedad en general y
cudl es el papel que juegan ellas dentro de la misma.

Capitulo I, se define lo que es la publicidad, la necesidad que existe
de rediizarla y lo importante que es; por que a través de ella las empresas nos
ofrecen sus productos en muchos casos hasta la puerta de nuestras casas, yQ
que existen diversas formas y medios de realizada para que toda lo
poblacién se entere sin distincién alguna.

Capitulo IV, dentro de este capitulo se da una pequefia resefia de lo
que son ias ventas, la importancia de las mismas dentro de una empresa ya
que sin ellas no podria subsistir, y para poder cumplir con ésta se debe hacer
saber de la existencia de la empresa y como medio para el conocimiento de
las empresas es la publicidad que juega un papel muy importante dentro de

nuestra sociedad, ya que sin ella no nos darlamos cuenta de lo que existe a




nuestro alirededor.

Capitule V, se mencionaran métodos estadisticos gque ayuden g
determinar muestras para poder realizar andlisis de una poblacion en
cualquier tipo de informacién y dentro de este capitulo se mencionaran
especificamente herramientas que auxilien en cualquier caso en donde se
necesite realizar métodos estadisticos para conocer de alguna informacién
en especifico.

Capitulo VI, Se hablard de algunas hemamientas que existen pora la
creacion de diapositivas por medio de las computadoras como son el
PowerPoint, Corel Show, Animator y Director que son programas enfocados al
disefio de diapositivas, que es la forma en que se realizan ias comerciales de
Musicanal.

Por dltimo dentro de la tesis se hablard en el capitulo VIl del caso
practico y frata de la publicidad hecha por musicanal zque tan importante
es para las empresas y si reaimente estd dando los resultados esperados?,
ademds se determinard si las ventas que se redlizan son por motivo del
impacto que tienen las empresas a fravés de anunciarse en musicanal y s
tienen un presupuesto para tener asegurado por lo menos un medio de

publicidad.




CAPITULO 1
INFORMATICA
Dentro de la especializacion de informdatica existen diversas dreas, para
el seguimiento y estudio de las mismas.
Dentro de esie capitulo hablaremos de los conceptos basicos dentro
de la informdtica, cual fue el origen de ésta y qué es en la actualidad la

informatica.

1.1 ; Qué es la Informdtica?

la informdtica es el procesamiento de dafos de una forma
automatizada. Citando otra definicidn se menciona que la informatica son
“fodas las fecnologias en comin que tratan de la recopilacién,
procesamiento y tfransformacion de la informacidn con ayuda de las
computadeoras” (TEJEDA,1990:5).

Complementando el concepto de informdtica también considero
importante mencionar la siguiente definicidn "Es la ciencia que estudia el
tratamiento automatico vy racional de la informacidon"{ALCALDE, 1988:1) ésta
en mi opinidn es una de las definiciones mdas sencillas de lo que es Ig
informatica, se frata de la informacion que es procesada automdticamente
para que ésta nos dé un resultado confiable, rapido y optimizando tiempo y
esfuerzo.

Ampliando un poco el tema de la informdatica y el tratamiento de Ig
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informacién se citard la siguiente definicidn "Moderna ciencia de la
informacion  sistematizada mediante el empleo de la electrénica y la
cibernéfica en general” (Enciclopedia DANAE,1975:348).

Esta doctrina tiene por finalidad calcular el valor cuantitativo de la

informacién derivada del bit como una unidad de informacion.

1.1.1 Conceptos fundamentales en Informdtica

Computadora: " Es una maquina compuesta de elementos fisicos de
tipo electronico, capaz de realizar una gran variedad de trabagjos a gran
precisibh  siermpre que se le den las  instucciones adecuadas”
(ALCALDE,1992:1).

CPU{Unidad Central de Proceso): “Parte de la computadora cuya
misidn es la ejecucion de los programas” (ALCALDE, 1992:239).

BIT: Este es una unidad bdsica de medida es decir esto es un digito
binario, ésta es la unidad con que trabajan las computadoras.

Byte: “"Conjunto de bits que se tratan como unidad. generaimente
corresponde al conjunto de 8 bits” {ALCALDE,1992:236).

Disquete: “Es un soporte de informacién de acceso directo que
consiste en un disco con una base de pldstico recubierto de una fina capa
de material magnéfico, también es denominado disco flexible o flopy-disk”
(ALCALDE,1992:98).

Impresora: Es una unidad de salida que maneja un soporte de papel.
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Hardware: Son las partes materiales de una computadora.

Software: Son fos programas de los que consta la computadora

Memoria: *Dispositivo fisico para el aimacenamiento de informacion”
{ALCALDE,1992:237),

Dato: "Representacidn de hechos para que el hombre o ias maquinas
puedan procesarios con facilidad” {ALCALDE,1992:236).

Informacién: Significado que puede deducirse de los datos.

Archivo: “conjuntc de datos relativo a un mismo tema estructurado en
registros” (ALCALDE,1992:235).

Registro: "Componente de un archivo que constituyen la unidad de
tratamiento” (ALCALDE,1992:238).

Sistema  Operativo: Conju*nto de programas que controlan el

funcionamiento de la computadora.

1.2 Historia de la Informdética

El hombre ha querido ser poderoso; puesto que es la naturaleza de él.
Ademds el hombre ha sabide que el conocimiento es un Ingrediente
primordial para tener poder. Esta es la premisa que ha seguido al hombre
desde tiempos remotos hacer todo lo posible por obtener y almacenar
informacién del mundo que o rodea.

Los pueblos primitivos acostumbraban contar las cosas como personas,

ovejas, armas, ete., haciendo marcas en una piedra o utilizando palitos como
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representacion numérica. Esto ie daba informacidn de la magnitud de sus
pertenencias. De esta forma, si un hombre de la época actual llegara a uno
de estos pueblos primitivos y preguntara por el nimero de habitantes le
responderan fodos orgullosos con un montdn de palitos.

Siempre ha existido la necesidad de procesar informacion “es muy
probable que el hombre uliizara las manos para operaciones sencillas y
almacenara toda la informacidn en su memoria. Tal vez el ejlemplo claro
sobre el interés que tenia el hombre primitivo de comprender al mundo que
lo rodeaba y hasta en cierfo punto, predecir su comportamiento, puede
encontrarse en las lamadas piedras de Stonohenge.

Las piedras de Stonehenge son un agrupamiento circular de grandes
piedras ubicadas en los Valles de Salisbury, al sur de Inglatemra. Si origen data
en los afios 1700 a.C.

Lo disposicion particular de estas piedras @ dado origen a muchas
leyendas, especulando sobre su origen vy uso. La construccién de estas
pledras fue una labor increible que requind planificacién y organizacion del
mds elevado nive!l, eran utilizados como una especie de observatorio
computador astrondmico. Se puede afirmar que las alineaciones entre varios
grupos de piedra coinciden con las posiciones de sol y la luna.

Los dispositivos  automdticos de cdlculo surgieron para resolver

"

problemas aritméticos més complejos entonces fue que nacié el "dbaco” o

"En su forma mds sencilla consiste en una tabla con una serie de ranuras, en
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donde son colocadas tantas piedras como unidades, decenas © centenas
hay que representar’. Este es considerado como una de las primeras
heramientas mecdanicas para la realizacion de cdlculos aritméticos.

Bl gran aporte del dbaco fue la introduccion de la llamada notacidn
posicional, que es la notacidn que se utiliza hoy en dia para los nimeros. La
notacién posicional facilita mucho los cdlcuios aritméticos. La ventaja de
usar la notacion se hace mas clara cuando se piensa en lo trabagjoso de
realizar una multiplicacion usando nUmeros romancs. Por ejemplo, en los
numeros 453, 543 y 534, el cuatro ademds de fener su significado tradicional,
su interpretacion se ve alterada por su posicidn dentro del nimero completo.

Con ia introduccién de nuevos procesamientos matemdticos que “fue
hasta 1642,cuando se propuso el primer dispositive mecdnico para redlizar las
operaciones  bdsicas suma, resta, mulliplicacion vy division®
(LOARINCS,1990:13). Inventada por el fildsofo v matematico Blase Pascal
basdndose en el principio de fa rueda dentada. La maquina consta de varias
ruedas, una que representa a las unidades, otra a las decenas, y otra a Ias
centenas, etc. El ingenio de Pascal. si bien funcionaba, no tuvo el éxito que
se podia esperar,

La méauina requeria de personas expertas parda su manejo y eran tan
complejas que sélo Pascal y sus asistentes eran capaces de repararias,

Casi simultdneamente a la mdquina de Pascal, “William Qughtred, cred

una heramienta basada en un descubrimiento matematico realizado veinte
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anos atras, los algontmos. Basados en estos resuliados, inventd la regla de
cdlculo” (LOARINCS,1990:13).

Etinstrumento consiste bdasicamente en una regla, en donde las marcas
representan los logaritmos de los nUmeros. Bajo el principio de los logaritmos,
los productos y los cocientes pueden obtenerse sumando y restando
longitudes de la regla.

El persongje que presentd las base para el desamclo de la
computacion moderna fue Charies Babbage. Matematico e ingeniero inglés,
cansado de calcular tablas de logarntmoes, propuse la construccidn de una
maquina para que hiciera los cdlculos por él.

Teniendo en mente estas ideas, disefid lo que denomind o maquina
andlitica. A pesar de que el disefio de la mdaquina estaba completo, ésta
nunca pudo llagar a construirse, porque la tecnologia de la época no estaba
io suficientemente desarollada para proveerse de los componentes
requeridos.

En la década de 1880 Herman Hollerith propuso ia utilizacion de tarjetas
en las que se perforaran los datos, esto podria acelerar el levantamiento y
andilisis de los datfos. Una vez perforadas las tarjetas, estas serian tabladas y
clasificadas por maqguinas especiales.

La propuesta resultd ser todo un éxito, se procesd la informacién de
todo un censo hecho en 1890 en tan solo 3 afios en comparacién con el

censo anterior que tardo 8 afos en ser procesada la informacion
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Posteriormente en 1889 se inventd la primer maquina sumadora para
trabajos de contabilidad por Williams S, En 1944  se construyd la primer
maquina electromecdnica llamada MARK | que fue denominada en la
época como el suefic de Babbage hecho realidad. Este computador
tomaba sels segundos para efectuar una muifiplicacion y doce para la
divisidn,

En 1945 se construyd la primer computadora totalmente electrdnica
llamada ENIAC, que funcionaba con tubos de vacio posteriormente se lanza
al mercado la computadora hecha en serie UNIVAC | de tipo comercial. Es
aqui donde dejan de ser los computadores exclusivamente de universidades
que hasta la fecha todos los demds computadores eran hechos para las
universidades o entes gubermamentales.

Todas fas distintas computadoras que aparecieron a fravés de la
década se clasificaron en cuanfo @ su  evolucidn en cinco
generaciones: (ALCALDE, 1992:18).

.- Generaciébn de computadoras (1940-1952), esta generacion la
constituyen todas aquellos computadoras consfruidas a base de valvulas de
vacio y cuyo uso fundamental fue la realizacién  de aplicaciones en los
campos cientificos y militare. Utilizaban como lengudje de programacién el
ienguaje maquina y como Unicas memerias para conservar informacion  los
tarjetas perforadas y ias lineas de demora de mercurio.

2.- Generacion de computadoras (1952-1964),Al sustituirse ias valvulas
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por el transistor, comenzé la llamada segunda generacién de
computadoras, en ella, las maquina ganaron potencia y fiabilidad,
perdiendo tamano y consumo, lo que las hacia mucho mas practica. Los
campeos de aplicacién en esta época fueren, ademads del cientifico y militar,
el adminisfrativo y de gestidn. Comenzaron a utilizarse lenguajes de
programacién evolucionados, como son el ensamblador v algunos de |os
denominados de alto nivel[COBOL, ALGQOL, FORTRAN),

3.- Generacion de computadoras [1964-1971), en esta generacién, el
elemento mds significativo es el circuito integrado aparecido en 1964 y
consiste en el encapsulamiento de gran cantidad de componentes discretos
(resistencias, condensadores, diodos y transistores), conforman uno de varios
circuitos en una pastilla de silicona o pldstico. La minlaturizacion se extendid a
todos los circuitos de la computadora, apareciendo las microcomputadoras.
Se ufiizaron tecnologias $Si{Short Scale Integration) y MSl{Medium Scale
Integration). Asimismo, el Software evoluciond de forma considerable, con un
gran desarrollo en los sistemas operativos en los que se incluyd la
multiprogramacion, el tiempo real y el modo interactivo.

4.~ Generacidn de computadoras(1971-1981) En 171 aparece el
microprocesador, consistente en la integracion de todo el CPU de una
computadora en un solo circuito integrado. La tecnologia utllizada es la LS
(Long Scale Infegration)que permitié la fabricacion de microcomputadoras y

computadoras personales asi como las computadoras monopastilia. Se utilizd




ademds de disquete (Flopy Disk) como unidad de almacenamiento.
Aparecieron gran cantidad de lenguaies de programacion de todo tipo v las
redes de fransmision de datos (Teleinformatical para interconexion de
computadoras,

3.- Generacion de computadoras (1981-2) En 1981 los principales paises
productores de nuevas tecnologias, anunciaron una nueva generacion
cuyas caracteristicas principales son:

- Utllizacidn de componentes a muy daita  escale de

integracidon(tecnologia VLSI{Very Long Scale Integration).

- Computadoras con inteligencia artificial.

- Utilizacidn del lenguaje natural.

- Muy alia velocidad de proceso.

Dentro de este capituio vimos como las computadoras han ido

evolucionando a través del fiempo y los avances que fienen hasta la

actualidad.
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CAPITULO 2

LA EMPRESA Y SU ORGANIZACION

Dentro de este capitulo analizaremos a fas empresas, la forma en que
estan constituidas. cudl es la funcidn de éstas v si todas las empresas tienen o
no la misma estructura, cudl es el ambiente en las que se deben de
desenvolver y como debe ser el personal que labore en la empresa.

“Los negocios son una institucion principal en nuestra sociedad por que
sus valores y consecuencias se aceptan como una parte importante de

nuestra vida" (RAYMON,1993:183).

2.1 Empresas
Empresa, es una sociedad mercantil e industrial o bien se puede definir
come una unidad econdmica en donde se desenvuelve el proceso

productivo.

2.2 Tipos de Empresas

Una empresa puede ser pequeiia y estar manejada por una sola
persona como puede ser un taller de reparacion de calzado. Las empresas
que s& pueden constituir como medianas pueden ser los mayoristas de

comestibles, los fabricantes de cajas de cantén, etc.




2.2.1 Pequefia Empresa

Lo caracteristico a este respecto consiste en que el dueno o gerente
conoce, o puede conocer a fodos sus trabajadores; estdn en la posibilidad
de identificarlos y los trata con frecuencia.

"El administrador supremo dedica solo parte de su tiempo a cuestiones
administrativas, pues lo absorben gran cantidad de problemas técnicos de
produccion, de finanzas, de ventas, etc.”{REYES, 1986:90)

"No se requieren grandes previsores o planeaciones, si no que, por lo
menos en la practica, suele trabajarse mds bien sobre la base de i
resolviendo los problemas conforme se vayan presentando.

No se requieren de tramites burocrdticos, ni de gran papeleo que
suelen ser mas bien danosos.” (REYES, 1984:90)

Con base a los criterios mencionados, cabe sehalar cuales podrian ser
las caracteristicas de la empresa pequefia.

"En cuanto a personal, creemos que debe seficlarse un primer tipo que
se considera que no merece siquiera el nombre de pequefia empresa, sino
mas bien el de empresa artesana o familiar."(REYES,1986:94) Se frata de
aquellas en las que el duefio es ayudado por unas cuanias personas, las que
directamente conirola, sin jefes intermedios, siendo en muchas ocasiones
familiares suyos.

"Bl nUmero de estas personas, ordinariamente no pasard de 4 a 5. Pero,

para adoptar un criterio conexo con muestra legislacién, creemos podria
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extenderse hasta menos de 20, ya que este es el nimero de personas que
permite la formacidn de un sindicato." (REYES, 1986:94)

Los limites extremos, tomando en consideracién la distinta y variable
capacidad de los jefes para conocer y controlar personal o técnicas, su
Capacidad de trabajo, etfc., podrian fijarse en los 20 citados y, como maximo

en 80.

2.2.2 Medlana Empresa

Es quizd la mds dificil de definir, porque. en realidad, se deja para elia
un amplio grupo de empresas, que no tienen ni las caracteristicas, ni los
problemas de la pequeia o de la grande empresa.

*Ante todo, suele ser una empresa en rtmo de crecimiento mas que
las otras dos. En efecto: la pequeiia empresa suele delatar mas para pasar al
rango medio; la grande mas bien tiende a asociarse con otras o a crear ofras
organizaciones. La empresa mediana, por el contrario, sobretodo en un pais
de desarrollo, como el nuesfro, con ampliacién de mercados, crecimiento de
fa poblacion, etc., si estd bien administrada, suele fender mas rapidamente q
alcanzar la magnitud de la gran empresa.” {REYES, 1986:92).

En este tipo de empresa, como consecuencia de ese crecimiento, se
siente  la  necesidad imprescindible de it realizando una mayor
descentralizacion, y consiguientemente, ia delegacion de autoridad.

“Por todo lo anteror que ha mencionado la empresa mediana
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quedaria, por consiguiente, entre los margenes de 80 a 500 trabajoderes.
Como hemos visto, una de las caracteristicas de esta empresa es quiza, el
que combina los problemas de los dos extremos de magnitud con muchag

frecuencia, sin poder aprovechar en cambio sus ventajas.” (REYES, 1986:95)

2.2.3 Gran Empresa

“El administrador o los administradores, colocados en la mds alta
jerarguia, no solo dedican la mayor parte de su tiempo a las funciones
tipicamente administrativas o de coordinacién, sélo que requiere un staff,
mds © menos grande, de personas que 1o ayuden a administrar.

Se requiere un grupo muy grande de especialistas, por que es
imposible que los altos ejecutivos conozcan con profundidad toda la inmensa
cantidad de técnicos e instrumentos concretos, detallados y cambiantes que
cada dia surgen como produccidn, finanzas, ventas, etc.

Son indispensable una  prevision y planeacién realizadas a mas largo
plazoy. por lo mismo, mds técnicas, detalladas y formales.” (REYES. 1984:91 )

Por todo lo anterior, “es necesario fijar con mucha precisidon una gran
serie de fecnicas de comunicacién formal como reportes, controles,
estadisticas, etc., ya que sin ella se perderia la unidad de la empresa.

Atendiendo a todo lo mencionado anteriormente, en México Ia
empresa grande es aquella que pueda tener un nimero aproximado de 1020

trabajadores ya que en ella se dan, casi seguramente los criterios due hemos
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senalado."{REYES, 1986:94)

2.3 Las organizaciones en la socledad

La mayoria de los logros que se presentan en nuestra sociedad ocurren
por que hay grupes de personas implicadas en esfuerzos conjuntos.

En realidad, nuestra sociedad evoluciond gracias a la creacion de
organizaciones especializadas que proporcionan los bienes y servicios que
requiere.

“ta razén fundamental de la existencia de las organizaciones es que
ciertas metas sdlo pueden alcanzarse mediante la accidén concreta de
grupos de personas. Asi pues, ya sea la meta el lucro, impartir educacién,
religidn o cuidar ia salud, tograr la eleccidn de un candidato o I
construccidn de un nuevo estudio” {GIBSON,1992:3,4).

Sin - embargo, las organizaciones son mucho mds que meros
instrumentos para proporcionar bienes y servicios. Crean también los
ambientes en los que la mayoria pasamos la vida y en este aspecto tienen

una profunda influencia en nuestra conducta.

2.4 Necesldad de administradores en las organizaclones.
“los administradores, como las organizaciones, invaden nuestra
socledad”(GIBSON,1992:4). Seria muy dificil enconirar a alguien en nuestra

socledad que no sea administrador o que no se encuentre sometido a |as




decisiones de uno de ellos.

Cuando las organizaciones bien administradas resuitan criticas para
nuestra  sociedad. entonces los administradores son un recurse  social
importante. Como sucede en las organizaciones; cada uno de nosotros sabe
algo de administracidn por nuestros contactos diarios con  diversas
organizaciones y con los administradores de las mismas.

La redlidad es que las organizaciones necesitan administradores. i
desempefo organizacionat en nuestra sociedad es mds importante hoy dia
como nunca antes. Por el aumento de la complejidad en nuestra sociedad y
la magrnitud creciente de las organizaciones, las decisiones administrativas
pueden tener un impacto de mucho mds largo alcance sobre Ia sociedad.

Las organizaciones son una parte importante de nuestras vidas por que
por medio de ellas cubrimos las necesidades de bienes y servicios que se
tienen. Los tipos de organizaciones que se encuentran en nuestra sociedad
son dependiendo de la poblacién y de las necesidades que se tenga en la
vida cotidiana, hemos visto que existen varios tipos de empresas y esto es por
que las personas cada vez requieren mds bienes y servicios para la

subsistencia.
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CAPITULO 3

PUBLICIDAD

Denfro de este capitulo se analizard qué es la publicidad, cémo es que
nace la necesidad de hacer publicidad y qué tipos de publicidad existen,
también se hablard de las personas que escuchan o ven los medios de
comunicacion para poder determinar como deben hacerse fos anuncios
publicitarios.

Dentro de este capitulo se trataran otros temas como lo que son los

medios de comunicacidn y la diferencia que existe entre ellos.

3.1 Cencepto de Publicidad

La publicidad es un sistema de comunicacion entre la gente que pone
en relacién a productores y consumidores, a través de los medios de
comunicacion para ayudar a que la gente tome decisiones de compra,
también es transmitir informacién para crear una actitud o inducir a una
accion beneficiosa para el anunciante.

En la vida moderna la publicidad ha cambiade bajo este pensamiento,
por tal motivo la publicidad “se considera como el medio de ejercer ciertas
funciones objetivas como es el esfuerzo especializado para convencer a un

consumidor de comprar cualguier cosa” (MERCADO, 1994:43).



3.2 Tipos de Publicidad

La publicidad se clasifica segin sus publicos, funciones y medios.

PUBLICO: Los dos publicos mds importantes son los comerciantes y los
fabricantes. Son publicos de masa cuando el anuncio se dirige a un publico
nUMeErcso.

MEDIOS: Es la publicidad periodistica, publicidad por radio, por
television, etc.

FUNCIONES: Es la publicidad indirecta que podria llamarse venta
encubierta, la publicidad directa venta agresiva Y la publicidad selectiva que
es la publicidad a una marca determinada.

Para desempeniar su funcién, la publicidad cae en ciertas categorias
que tienen relacion con la forma en que se presentan sus mensgjes, estas
categorias  pueden semos Utiles para clasificar los mensajes publicitarios que
vemaos y oimos considerando el producto final y son:

Publicidad nacional

Es publicidad destinada a alcanzar plblico como sea necesario

dentro de la nacién en la que el producto esta a la venta.
Publicidad regional
Es cuando se dan promociones de un producto sélo en ciertas regiones

O provincias.
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Publicidad Local

Busca principalmente solo alcanzar aquelias personas que estan dentro
de un centro de distribucion dado, por ejemplo una ciudad y sus suburbios.

También existen ofro tipo de categorias en la clasificacion de las
funciones que son:

- Publicidad del detallista

- Publicidad al intermediaric

- Publicidad industrial

- Publicidad profesional

- Publicidad institucional

- Pubilicidad subliminal

3.3 Objetivos de la Publicidad
La creacion o determinacion de objetivos es importante por que por
medio de ellos se pueden cumplir las metas que se pretenden llevar a cabo y

para dar priofidad al cumplimiento de las metas los objetivos se clasifican en:

3.3.1 Genegrales

Incrementar las ventas a fin de lograr una mayor participacién de la
marca en €l mercado.

Crear y mantener una imagen adecuada del producto.

Evitar la penetracidn de la competencia



Lograr el posicionamiento de la marca en ia mente del consumidor.

3.3.2 Especificos

Dar a conocer un nuevo producto al mercado o recomendar a otros
Usos de uno ya existente.

Informar al consumidor de fos cambios de precio.

Explicar como funciona el producto.

Medificar ia percepcion de los clientes acerca del producto.

3.3.3 Inmediatos

Venta: Para redlizar siempre buenas ventas y que ei cliente quede
satisfecho la empresa debe hacer descuentos y ofertas, ademas el producto
debe ser de calidad y tener un buen precio.

Recuerdo: Crea una imagen del producto boro que ¢} cliente siempre
la tenga en mente,

Prestigio: Amplia el conocimiento de la empresa en cuanto a su

ambiente econdmico.

3.4 Tipos de Publicidad de la empresa
Privada: Es echa por un fabricante individual para sus productos
Colectiva: Es echa por un grupo de empresas productoras del mismo

articulo,

i



Asociada: Es similar a la colectiva, la diferencia es que los fabricantes
no hacen publicidad de los mismos productos, sino de una clase similar de
productos,

Utilidad Pdblica: Campania encaminada a conseguir un fin social.

Para poder realizar publicidad, se necesitan saber las formas en que se
desec dar a conocer la informacion, para esto existen los medios de

comunicacion que se dardn a conocer en muestro siguiente punto.

3.5 EIl medio
Se le lama medio al vinculo del que la publicidad se sirve para alcanzar
sus fines, es decir, lograr ser cido o visto por las personas a las que se
drige.
Los diferentes tipos de medios que existen son:
1.- Prensa
Periddicos
Revistas
2.- Auditivos
Radio
3.- Audiovisuales
Television
Cine

4 - Publicidad exterior



3.- Anuncios en vehiculos publicitarios

6.- Pubiicidad directa

Uno de los medios publicitarios mas espectaculares Yy CcOn mayor
potencial parg lg transmision de los mensajes publicitarios que han venido a
revolucionar las técnicas publicitarias en cierto tiempo es la ielevisién.

Para la eleccidén de este medio se debe de tomar en cuenta la
programacion, de acuerdo con el tipo de auditorio al que se deseaq llegar. La
television es un medio dinamico por excelencio, en el que e mensgje llega a
un auditorio numeroso, y que cada dia esta siendo mds utilizado, pero su alto
costo solo permite usarlo a determinadas empresas que cuentan con un
presupuesto elevado de publicidad.

Los tiempos para ubicacién de comerciales en televisidn pueden ser de
varios tipos tales como:

» Dentro de programa los comerciales son difundidos en el lapso en que

transcurre el programa.

» En cortes de estacion; es el lapso que hay entre la terminacion de un

programa y el inicio de otro y generalmente es de fres minutos.

s Tiempos para programas, estos son utilizados para la inclusion de

programas completos que son de trece o veintisiete minutos.
Al hablar de los costos de la televisidon se refiere al precio gue el
anunciante debe pagar por proyectar un comercial © por patrocinar totai o

parciamente un programa. La fijacidén de dichos precios atiende a una serie
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de factores:

Tiempos, es decir, la hora a la que pasan los comerciales, esto es un
factor determinante en la fiacién de los precios. La audiencia varia
dependiendo de los horarios, debido a esto exisfe un precic por |a
mananafauditorio limitado), por la tarde{mayor auditorio), y €l Ultimo por la
noche(maximo auditorio). Esto comdnmente se conoce como: "tiempo A,
AA, AAA respectivamente, el AAA se considera de 19:30 a 23:00 horas que es
el tiempo de mayor costo; AA es de 17:00 a 19:30 horas v &1 A que es &l mds
barato es de 23:00 a 17:00 horas" {(VICTOROFF,1991 :3448)

Si una estacién tiene mayor cobertura que ofras, es decir tiene mayor
alcance y nimero de plazas, sus tarifas seran mas altas, ya que la audiencia
de su programacién también serd mds alta.

El volumen es ofro de los factores que intervienen en la fiacidn de las
tarifas publicitarias. Es el volumen de compra que el anunciante adquiere,
mientras mayor seq la cantidad de compras que haga lograra un mejor

precio.

3.5.1 Los medlos Publicliarios

En publicidad, a los canales de comunicacién, se les conoce con el
nombre de medios pubilicitarios y estos se dividen en:

Medios Directos: Los medios directos son la promocion que se hace

para la venta del producto.



Medios Masivos: A estos les comresponde realizar la publicidad y son:

1- Prensa
2- Radio

3 Television

4- Cine

5- Espectaculares

Cada medio tiene un piblico diferente, y cada publico se acerca a
ese medio publicitario con objetivos diferentes. Las personas que ven un
programa de noficias en television, tratan de informarse de los
acontecimientos mundiales, sin embargo, el que sintoniza un candl parg
disfrutar de un programa de aventuras su objetivo es distraerse; 1o misrno
sucede en radio © en revistas y periddicos.

Se podria considerar que la Unica forma de llegar a todos nuestros
publicos seria o través de la confratacidn de todos los medios, sin
embargo se puede usar la estrategia de la frecuencia y la saturaciéon parg
alcanzar a esos pUblicos.

Frecuencia; Es el nimero de veces que se incluye el mensaje en un

medio.

Saturacién: Es el nimero de medios en los cuales incluimos el mensaje.

Dependiendo de! resultado de la publicidad, serd conveniente

aumentar la saturacién o sélo la frecuencia o bien los dos.
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3.5.2 Contrataclén de Medios.

Se podria considerar que al haber seleccionado los medios en forma
adecuada el problema de eleccidn puede quedar resuetto, pero ain falta e
confratarlos. La contratacion del medio requiere conocimiento por parte del
contratante, de las unidades de contratacién y en qué términos.

Periddicos: Lineas dgata o centimetros.

Revistas: Planas o medias planas.

Radios: Segundos. minutos o programas

Television. Segundos, minutos o programas.
Espectaculares: Tamafio y meses.

Tableros electrénicos o luminosos: Segundos y minutos.

También influye en ta contratacian, as promociones que se tengan en
ese moemento o bien programas o ediciones especiales.

Prensa: Se contrata por precio de linea dgata, pero también puede ser
por paguete esto es cuando una editora de periédicos lanza varios anuncios,
esto es por que al contratar varios de ellos es mds econdmico el precio.

Radio: Son pocas las estaciones independientes, casi siempre estén
unidas en cadena, y es aqui donde se puede lograr un mejor precio.

Existen algunas ocasiones en que las estaciones de radio promueven
paquetes especiales con la unidn de varias estaciones reduciendo aun mds

e50s precios.



Television: Este es el medio mdas complicado en la forma de
coniratacion, ya que la competencia, asi como los programas demasiado
costosos han hecho que varien su forma de vender. El sistema orginal es
igual gue el radio, sin embargo también usan el sistema de contratacion mds
rating, mas costo; © bien usan el sistema de pago de programa, cuando el
programa es muy costoso se hace la contratacion entre varios clientes.

También tienen la venta por paquete, es decir, mejor precio por la
contratacion de toda la cadena emisora de un lugar.

Para que el encargado de contratar los medios estudie cual es el mejor
deberd estar siempre bien informado de todos estos factores. Existe otro
sisterna muy comun para contratar medios que es intercambio, esto es que
No s& paga en efectivo, sino con lka misma mercancia o servicio que se
anuncia. Este es un sistema muy prdactico y permite el ahorro de dinero hacia
la compaiia contratante.

Los medios son importantes principalmente en su seleccidn, contratacidn y
evaluacion ya que de ello depende que la compafiia publicitaria tenga
éxito, El éxito puede estar en:

Su aglcance
=  Penstracion
s Eficiencia

= Ladifusion y conocimiento que se de del producto o servicio.
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“La felevision en México es un medio relativamente joven, su primera
aparicién data en 1951 que en el canal cuatro que en aquel entonces fue
Ubicado en el edificio de la loteria nacional y en el aho siguiente, en 1952,
inicio sus actividades en ef canal 2 en donde actualmente funciona. A pesar
de su relativa juventud, la television vino a revolucionar los medios de
comunicacion masiva "{VICTOROFF, 1991:228)

Los mds grandes objetivos de la televisidn alcanzados en estos 20 afios
han sido: el color y la fransmisién instantanea por microondas o via satélite. £l
hecho que la aparicién del color ha permitido que la television legue a un
mayor numero de hogares, ya que los receptores en blanco y negro han
reducido sus precios.

La television es tan versati que ha sido utiizada en g edicién de
primaria y secundaria, pero asi como es posible educar la television también
puede destruir.

La penetracion de la televisidn es muy fuerte gracias a 'a combinacién
de imagenes, sonido, efectos especiales, movimiento y colores.  Estas
ventajas se pueden ver neutralizadas cuando la saturacidn de comerciales
por un canal es muy grande, lo que implica una mayor frecuencia del propic
anuncio y esto lleva a la alza su costo.

El valor de la tension también puede ser considerado bastante alto ya
que el publico televidente suele dejar toda actividad para dedicarse

Unicamente a ver televisién.
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Se puede controlar con cierfa seguridad la cobertura, ya que son
pocas las transmisoras que transmiten a toda la republica, por que los
emisiones televisivas no son como las radiofénicas, ya que las ondas son
horizentales y Unicomente si se cuenta con repetidoras se logra un mayor
alcance.

Los impactos logrados por la television son mayores que los de la radic
proporcionalmente ya que se considera 4 personas por cada receptor
encendido.

La televisidn suple a ofros medios de diversion, lo gue hace que las
personas pasen frente al televisor mas tiempo de lo que generalmente se
emplea en otros sistemas.

H costo de la publicidad en television es mas alto, ya que a fravés de
un solo anuncio se llega a un gran auditorio.

Se concluye que la publicidad siempre va a ser importante para
distribuir el producto y darlo a conocer para que éste fenga la demanda que
se espera; también se debe de enfocar la publicidad al poblico al que se
esperd que nuestro producto llegue.,

se debe tomar en cuenta los objetivos que se fiene tantoc en la
empresa, como los objetivos que se plantearon acerca de la distribucién del
producto para que la publicidad sea efectiva y se iogre una mayor venta del

producto a través de la publicidad hecha para este.
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CAPITULO 4

ESTRATEG!A DE VENTAS

En este capitulo veremos qué son las ventas, como se utilizan las ventas
dentro de una organizacién, 1os tipos de ventas que existen, todo esto se
analizard para poder comprender qué es 1o hacen las empresas de acuerdo
a cada tipo o giro de la misma vy si todas las empresas realizan el misme tipo

de estrategia y cual es el factor que la determina.

4.1 Conceplo de Venlas
“Efecto de fraspasar las perfenencias a ofro perscna a cambio de una

cantidad de dinero, previomente convenida.(Enciclopedia DANE,1988:782).

4.2 Tlpos de Venlas

Las politicas para el desamcllo de las ventas es bdsicamente |a
responsabilidad del gerente de ventas, él es el responsable de regular las
relaciones de los distribuidores y clientes, ademds debe encargarse de Ias
condiciones de ventas, reclamaciones y djustes, calidad del producto y
método de distribucién.

Para que el gerente pueda redlizar las ventas también debe tomar en
cuenta que tipo de venta necesita realizar, si éstas deben ser al contado o a

credito, esto es una parte esencial para el desenvolvimiento de las



transacciones, también debe tomar en cuenta si los clientes son mayoristas o

minoristas, para poder considerar el precio gue se debe manejar.

4.2.1 Mayoreo y Menudeo

Los ventas que se realizan de mayoreo en algunas ocasiones se
realizan a clientes que revenderdn la mercancia Y en ofras ocasiones los
mayoristas requieren que se les proporcione asistencia de ventas, servicio
mecdnico, de entrega y ajuste, estos servicios dependeran de Ia empresa o
del tipo de producto.

En cambio a los minoristas no se les dard ningun tipo de mantenimiento
a los productos, pero esto también depende de las politicas de venta que
tengan las empresas o de los productos, por gue en algunas ocasiones
redlizar servicio a clientes minoristas representa un alto costo y este se dard
siempre y cuando el cliente pague su servicio.

Para controlar los gastos y planear las ganancias, el ejecutivo de
ventas, con el personal investigador de mercado, con el de contabilidad y el
de presupuestos, deben calcular el volumen probable de ventas Y sU costo

para todo &l afio.

4.3 Importancia de la Funcldn de Yentas
La funcién de ventas varia segun la magnitud de ia empresa, el ndmero

de los agentes de ventas, la cantidad y la calidad de los productos.
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Ayudado por el personal de publicidad y promocién de ventas, el gerente de
ventas es responsable de estimuiar ta demanda de consumo, también es &
encargado de aprobar los planes publicitarics, los horarios de trabajo. las
asignaciones presupuestarias, los medios de propaganda. las promociones

especiales y ia publicidad en colaboracién con los comerciantes.

El agente de ventas es también guien decide qué tipo de publicidad
se debe hacer para cada variedad de producto o en su defecto de la
misma empresa, y en qué momento ya sea de la vida del producto de las

diferentes estaciones del afo segin sea la utilidad del producto.

El administrador de ventas tiene que fijar los objetivos de ventas vy
determinar las actividades mercantiles y publicitarias que sean necesarias
para lograr las metas establecidas, tiene que ocuparse de que los agentes
cuenten con ayudas visuales, aparatos de demostracion Y muestras de
ventas, debe decir qué producto deben vender, quién debe venderlo ya
qué clase de consumidor debe abordar.

Dentro de este capitulo observamos que el gerente de ventas es quien
toma las decisiones, tanto de venta como de publicidad que se debe hacer
tanto a la empresa como a los productos en paricular y también toma las
decisiones de los costos de los productos asi como los tipos de ventas que se

tendrdn de cada preducto.
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4.4 La publicidad para la funcién de ventas

Es importante recordar que la publicidad no puede por si sola levar al
progreso a ningun comercio. Pero la publicidad es indispensable, ya que por
medio de ella se logra que el consumidor se acerque al producto. Lg
persona encargada de redlizar la publicidad de cierfo producto es el
gerente de ventas, élindicard en qué momento se debe hacer la publicidad
y cual serd el presupuesto de la misma. La publicidad también puede ser
utiizada para la distribucion, por que ejerce influencia decisiva sobre la ofertq
y la demanda, ampliando la permanencia y el volumen de los mercados. En
los mercados sé efectia el enlace de los compradores con los vendedores
que oirecen sus mercancias.

La publicidad es importante por que sin ella los consumidores ignorarian
que tienen a su disposicidn ciertos productos que satisfacen sus deseos y sino
se dan cuenta rGpidamente de esto cesarian de produck v los comerciantes

se verian imposibilitados para realizar transacciones.

4.5 E presupuesio de publicldad

“EL presupuesto publicitario es la asignacion que la empresa decide
poner a disposicion de la publicidad de una determinada campaia o para
todas iniciativas publicitarias de un determinado periodo de tiempo,
normalimente un afio” (CANFIELD,1992:59-61).

“El volumen del presupuesto publicitario debe estar ante todo, en
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relacion con el tipo de campafa, que se proyecta en cada circunstancia
particular, lo gue equivale a que la cifra serd distinta segin se frate de una
campana de lanzamiento o de una campaia normal de mantenimiento"
({CANFIELD,1992:59-61).

"La preparacion de cualquier presupuesto, total o parcial, debe ser
obra conjunta de todos los departamentos interesados y el personal de los
mismos" (CANFIELD,1992:59-61).

E presupuesto publicitario es una base que no debe tener emores para
la creacién de campafias publicitarias, su comecta elaboracion y aplicacion,
ast como su controf fraerd como consecuencia que el rendimiento de ia
campand sea efectivo o ne, en cuanto a la inversidén,

La tarea mdas importante del gerente es la planeacién de las
campafias y es la unica actividad que no puede delegar en otro funcionario
directivo.

Las obligaciones del gerente son las siguientes:

- Vigila lo manera en que sus subordinados ponen en practica su plan
con la agencia.

- Ayuda a seleccionar y evaluar el trabajo de ia agencia.

- Mantiene informados a los directivos principales de ta publicidad.

- Coordina la publicidad con Ias otras funciones de mercadotecnia.

- Trabgja con el departamento de produccidn para que fabrique lo que

desea el consumidor.




- Fommula el presupuesto de publicidad conjuntamente con la empresa.

La creacidn de un presupuesto es muy importante para las empresas ya
que teniendo un presupuesto para la publicidad serd mds facil realizar
publicidad ya que se cuenta con los recursos necesarios, cabe sefiglar que
el factor fundamental para determinar el presupuesto son ias venias ya que
por medio de ellas se determinard o cantidad del presupuesto para la

creacién de publicidad.
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CAPITULO 5

LA ESTADISTICA COMO HERRAMIENTA DE ANALISIS DE LA PUBLICIDAD Y VENTAS

Observaremos qué papel juega la estadistica para las empresas y
cudles son los métodos a utiiizar para poder redlizar estudios en Ias empresas

acerca del incremento en ventas de las mismas.

5.1 Estadistica

“Estadistica es un grupo de técnicas o metodoldgicas que se han
desarroilado para la recopilacién, la presentacién y el andlisis de los datos
numeéricos o cuantitativos” (CROXTON,1989:19).

Actualmente es esencial que las personas que buscan hacer camrera
en los negocios y en la administracién publica o en la economia tengan
cierfos conocimientos de estadistica. B! uso creciente de la estadistica en la
administracion, es parte de Ia tendencia hacia basar las decisiones
administrativas en fundamentos lo mas objetivos y cientificos posibles.

los datos estadisticos son concisos, especificos, capaces de ser
analizados objetivamente mediante procedimientos formales, poderosos y
adecuados para efectuar comparaciones; estos son especialmente Utiles en
aquellas funciones administrativas clave, tales como establecimiento de
metas, evaluacion del rendimiento, ete. Las organizaciones recopilan datos
sobre sus operaciones internas a fravés de sistemas contables y otros sisternas

de reporfes de datos, en cualguier caso las masas de datos recopiladas @
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menudo fienen poco significado, a menos que se procesen y se condensen
en alguna forma significativa. La aplicacion de la estimacién estadistica y de
la toma de decisiones estadistica se representa en todas las dreas de los
negocios.

En todo negocio hay tres funciones principales en Ias que es Ut el
método estadistico:
1.- Planteamiento de operaciones, los planes pueden referise a proyectos
especiales o aclividades periddicas de una firma a lo largo de un
determinado periodo.
2- Fijacion de normas, son normas de  calidad para  productos
manufacturados, de produccion diaria o proporciones standard.
3~ Control, se sigue comparando las reglizaciones con los planes o las
normas. La accidn adecuada consiste en descubrir lo que esta mal y comegir
la causa, o en algunos casos en revisar las normas.
5.2 El papel de la estadistica

Llos datos estadisticos han sido usados durante muchos afios Como
ayuda en la administracién. Actualmente, los datos estadisticos se recopilan
mediante sistemas de inteligenciac completos, aunque frecuentemente
informales, para suministrar o informacion  cuantitativa que requieren los
gobiemos, los grupos privados y los individuos, para llevar acabo sus
actividades.

“Esta remenda explosion de la recopilacion de datos estadisticos han venido
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acompanados de un rapido desarrollo de la metodologia estadistica, lo cual
ha ejercido una influencia profunda en todos los campos de la actividad

humana” {NETER.1995: 20).

5.3 Informacion Numérica

Media:" dada una seria de nUmeros, observaciones o acontecimientos,
estos se deben i sumando vy se dividen entre la cantidad de nimeros que
sean, esto es representado por una (y)." (MENDENHALL,1993:51 7) ejemplo:
NUmeros u observaciones 2,9,11,5,6.
Y=(2+9+11+5+6)/5=6.6

Mediana: después de obtenerias muestras de los acontecimientos estos
deben ser ordenados de forma creciente y se elige el valor que este a la
mitad de la serie dada ejemplo:
Acontecimientos 9,2,7,11,14.
Orden 2,7,9,11,14
Lla mediana es 9.
Acontecimientos 9,2,7,11,14,6.
Orden 2,7,69,11,14

La mediana es 8

Moda: "esta es definida como el valor que mds veces ocure"

(MENDENHALL,1993:518) ejemplo:
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Aconfecimientos 9,2,7.1,14,7,2,7

La moda es 2,

5.4 Muestireo Estadisfico

EL muestrec es una técnica que consiste en la seleccién de unag
cantidad representativa de la poblacion a investigar, esta muestra deberd
contener caracteristicas comunes de toda la poblacién sujeta a estudio.
Existen varios tipos de muestreo y algunos de ellos son:

- Muestreo de aceptacion

- Muestreo de estimacidn de atributos

- Muestreo de estimacion de Variables

- Muestreo de la unidad monetaria

B muestreo estadistico proporciona un sistema cientifico para Ia
auditoria y nos permite calcular e tamafo minimo de una muestra que es
necesario para justificar una inferencia dada.

Bl muestreo de estimacion de atributos, el de seleccidon y el
descubrimiento pueden ayudar para estimar un porcentaje con un grado de
precisioh dado. El muestreo de estimacién de variables pude utilizarse para
calcular un valor.

En todas las organizaciones sin excepcion se utiliza la estadistica, por
ejemplo para determinar cudnto es que se pronosticard en ventas para

préximos tiempos vy éstas son unas de las cosas mds importantes en g
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empresa.
Dentro de ofras cosas la estadistica también se utiliza para determinar
en que momento se debe realizar publicidad, para los productos o bien para
la empresa en general, también podremos determinar la  cantidad
designada a la creqcion de la publicidad.
Todos estos calculos de estadistica se pueden redlizar mediante el uso

de las técnicas como son muestra, moda, mediana, etc.
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CAPITULO &
EL EMPLEO DE LAS COMPUTADORAS COMO HERRAMIENTA PARA LA CREACION

DE PUBLICIDAD

Como ya se ha mencionado las computadoras surgieron como ung
hemamienta para la simplificacidn del trabgjo. y la publicidad no es I
excepcion. Las computadoras se pueden utilizar para realizar animaciones y
posteriormente editarlas  en la pantalla vy que sdlo se veqa el anuncio
realizado. Los programas de dibujos contribuyen a elaborar componentes de
una presentacion, sin embargo existen actualmente en el mercado una serie
de heramientas integradas que incluyen kas aplicaciones agrupadas en un
ambiente de frabajo muy amigable.

PowerPoint dispone de funciones bdsicas que permiten crear:
diapositivas, transparencias, documentos para la audiencia, esquemas de
presentacion, notas del orador y presentaciones electrénicas para mostrarias

en la computadora.

6.1 PowerPolnt

Es una aplicacién que nos permite crear presentaciones con gran
calidad y profesionalismo en las cuales podemos inclur  graficas, imagenes

predisefiadas, organigramas, etc.
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2 Qué podemos hacer con Power Point?
- Crear presentaciones

* Agregar dibujos y graficos

- Multimedia y Web

- Distribuir presentaciones

- Programacion

PowerPoint dispone de tres elementos bésicos para la elaboracién de
cualquier presentacion:

- Objetos son la materia prima para elaborar una presentacion.

Por lo general comesponden a dibujos bdsicos como lineas. circulos,

poligonos o secuencia de texto aunque también se incluyen graficas,

organigramas, etc. Llos objetos también pueden cambiarse

apropiadamente para generar nuevos objetos mdas  complejos Y

elaborados.

- Diapositivas, es una coleccién de objetos: se puede imaginar una

digpositiva como una pizamra o fablero donde se acomodan los objetos

para construir una idmina.

- Presentaciones, es una secuencia ordenada de diapositivas. Las

diapositivas que conforman una presenfacidn pueden ser impresas o

producida directamente en el conmutador.
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6.1.1 Objetos

Los objetos son los elementos fundamentales para elaborar una
presentacion en PowerPoint. Esta seccidn explica los mélodos para
seleccionar, agrupar, editar, cambiar, etc. los objetos.

Seleccionar objetos

Antes de realizar una accion sobre un objeto, este debe ser
seleccionado previamente. Para seleccionar un objeto, lo Unico que hay que
hacer es clic sobre una parte visible del mismo, usando la heramienta de
seleccién.

Sin embargo. aveces interesa realizar una accidn gue involucre a mas
de un objeto al mismo tiempo, como borrar, agrupar o mover. Para esto se
dispone de varios métodos, Uno de ellos consiste en hacer clic sobre cada
objeto que se requiere incluir en la seleccion mientras se presiona ia tecia
mayuscula. Ofra forma es por medio del rectdngulo de seleccion, Que
permite seleccionar objetos encemrdndolos dentro de un rectangulo.

Mover Oblefos

Luego de crear un objeto, este puede moverse faciimente a cualquier
lugar de la diapoesitiva. Para esto se utiliza la heramienta de seleccion y al
hacer clic sobre cudlquier parte del objeto, menos en los pequerios
cuadrados que lo rodean. Mientras se mantiene presionado el botén del
ratdn, se debe desplazar el apuntador hasta la nueva posicién del objeto.

Este procedimiento sélo permite desplazar objetos dentro de ung misma
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diapositiva.
Agrupar objefos
Los objetos bdsicos pueden agruparse para conformar otro objeto.
Para agrupar varios objetos primere hay que seleccionarlos usando algunas
de las técnicas antes expuestas. Posteriormente ejecutar el comando
agrupar del mendy dibujo. Para poder rediizar el procedimiento inverso sdlo se

presiona desagrupar en vez de agrupar.

tditar objetos
Las operaciones de edicién permiten copiar, duplicar, pegar y eliminar

objetos dentro de una diapositiva.

Cambiar el tamaito a objetos
Se disponen de varias técnicas para cambiar el tamaiio de un objeto,
cuando se seleccicne el objeto aparecen una pequefios cuadros que lo

rodean y cada una de estos cuadros permite alterar el tamanio.

Camblar airibuios @ obietos
Cada objeto posee ciertas caracteristicas que pueden ser modificadas
para alterar su apariencia.
éstas caracteristicas se conocen con el nombre de atributos los cuales

todos pueden ser modificados.




6.1.2 Diaposltivas
“La funcidn de las diapositivas es la de servir como soporte a los objetos

que componen una determinada lamina”{LOERINCS, 1 997:273).

Manipulacion de diaposifivas
PowerPoint es capaz de almacenar simultdneamente més de una
diapositiva, sin embargo sdlo se puede editar el contenido de la diapositiva
que se despliega en pantalia, las diapositivas estdn numeradas segin el
orden en que fueron creadas.
Para crear una diapositiva nueva, ejecutar el comando diapositiva
nueva del menu insertar, luego de elegir un disefio, la nueva diapositiva

aparece en pantglia.

Disefios
Un disefio establece la estructura basica de una diapositiva, indicando,
por medio de marcadores de posicidn, ia ubicacién de diferentes objetos
como titula, texto, dibujos, efc.
PowerPoint permite  cambiar el disefic de una diapositiva aun lvego de

haber sido elaborada.

Planillas

Los disefios permiten agilizar la tarea de escribir y distribuir los elementos
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dentro de wuna diapositiva. Las plantilas complementan esta labor,
agregando elementos que mejoran la apariencia global de Ia presentacion.
Una plantilla se puede aplicar antes o después de elaborar en contenido de
una presentacion. Para aplicar una piantilia.

Eiecutar en comando plantilia de la penetracion den mend formoto.

6.1.3 Reproduccién de sonidos y peliculas denfro de una
presentacién con diapositivas.

"PowerPoint permite transformar una presentacion con diapositivas en
una presentacion multimedia autoejeculable agregando sonidos y peliculas,
creando vinculos a ofras diapositivas. Se puede hacer que PowerPoint
reproduzca automdaticamente los sonidos y peliculas o se pueden representar
mediante una orden" (Microsoft, 1997:277).

Se puede insertar un sonido o una pelicula seleccionando la orden
peliculas y sonidos del mend insertar o pulsando dos veces un marcador de
posicion multimedia. PowerPoint inserfa los sonidos y las peliculas como
objetos, que se pueden modificar y editar. Para reproducir sonidos es
necesario tener un hardware de sonido en la computadora.

Se pude reproducir el sonido en la vista diapositiva © en la vista
presentacion con diapositiva, solo se tiene que pulsar dos veces el icono de
sonido. PowerPoint también permite anfadir sonido personalizado a Ia

presentacion.
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6.2 Corel Show

Es ef mas completo programa de disefio gréfico e ilustracion, este
programa trae rdpidas hemamientas de ilustracion, contiene efectos
especiales faciles de usar, que lo convierten en el programa ideal para la
creacién de cualquier proyecto de disefio.

Con Corel Show podrd realizar infinidad de piezas publicitarias,

logotipos empaques, etc.

6.3 Dlrector
Es un programa de edicién de video en cual existen versiones para

Mac y PC con este programa es posible realizar y editar videoclips.

Otra tecnica infogrdfica es la animacién en tiempo real, en la que los
fotogramas son creados por la computadora y se proyectan
inmediatamente en la pantalla de la computadora. Esta técnica elimina Ia
fase intermedia de digitalizacion de las imagenes. No obstante, en la
actudlidad la animacion en tiempo real no es capaz de producir resultados
de alta calidad o con gran riqueza de detalles. Es méas adecuada para la
creacion de animaciones simples y de juegos de computadora.

4.4 Anlmator

Nos permite redlizar Animacidn asistida por computadora. En el

proceso de animacién fradicional, primero se dibuja un storyboard  {una
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ilustracion del argumento, escena por escenal), se elabora la pista de sonido
y un animador especializado creq los fotogramas animados. Mds tarde, otros
animadores dibujardn los fotogramas entre una posicion clave y otra,
agregardn color y, por Ultimo, se filmardn todos los fotogramas. Las
computadoras pueden utilizarse come auxiliar o sustituto de cada fase de

este proceso de animacion.

Intercalacién

El proceso de creacidn de los fotogramas intermedios para rellenar la
accion entre dos posiciones clave se denoming intercalacidn (en inglés, in-
betweening). Se han desarollado técnicas que permiten que Ia
computadora cree eslos fotogramas mediante el cdlculo de los puntfos
comunes enfre un fotograma clave y ofro. En el caso mdés sencillo, Ia
computadora  dibuja el movimiento intermedio de dos puntos
comrespondientes calculando la distancia al punto medio. La repeticion de
cdleulos del punto medio puede generar la ilusidn de un movimiento fluido y

continuo.

Sistemas de pinfado
El pintado a mano de los celuloides animados es un proceso iaborioso:
un ilustrador experimentado alcanza una produccidn media de 25 celuloides

por dia. En ocasiones, las celuloides se apilan para crear diferentes imdagenes:
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por efempilo, los celuloides pueden interactuar entre si, superponerse o servir
como fondos de ofras imdagenes. Cuando se apila un gran numero de
celuloides, las capas transparentes se hacen ligeramente opacas. Por
consiguiente, el ilusfrador debe compensar este efecto variando los colores
de la imagen, proceso que a menudo provoca erores. Las computadoras
pueden eliminar estos ermores e incrementar la productividad colereando de
manera uniforme las areas mds complejas de los fotogramas. El pintado por
computadora utiliza un proceso de coloreado, o rellenado, en el gue el
artista especifica un color y, a continuacion, selecciona un pixel. A renglién
seguido, la computadora cambia todos los pixeles adyacentes que tienen el
mismo color (o aproximadamente el mismo color}] por el nuevo color

especificado.

Filmadoras y montaje

Una vez pintados los fotogramas, es necesario  filmarios.
Tradicionalmente, un expositor de animacion sitda los celuloides y Ia
flmadora de manera que las capas de celuloides y la fimadora puedan
moverse de forma independiente. La computadora simula el expositor de
animacion y la fimadora. Controla esta filmadora virtual en un espacio
tridimensional, mientras enfoca las series de imdgenes bidimensionaies, los
celuloides, en su memoria. En redlidad, tanto los celuloides como la fimadora

residen dentro de la computadora. Con la filmadora virtual es posible simular
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caracteristicas especiales de las fiimadoras reales, por ejemplo las lentes gran
angulares vy las reflexiones de lente. Esta capacidad de conirolar una
filmadora virtual, combinada con las potentes heramientas de montaje del
video digital, permiten al animador completar Ia pelicula totalmente dentro

del entorno generado por la computadora.

Animacién modelada por computadora
La animacién modelada por computadora es el proceso de crear modelos
tidimensionales de objetos animados. Por lo general, esto se consigue
representando los cobjetos mediante los siguientes métodos: malias de
alambre, caras o facetas y sélidos.

Las representaciones en malia de alambre se especifican mediante un
conjunto de segmentos de linea, por lo general los bordes del objeto Y un
conjunto de puntos sobre la superficie denominados vértices. Aunque una
representacion de malla de alambre no suele generar imagenes muy
redlistas, es muy préctica para estudios rdpidos, por ejemplo cudl serd ef
movimiento de un objeto y su adecuacidén a determinada escena. Las
representaciones de caras se especifican mediante un conjunto de
caracteristicas primitivas, por ejemplo un grupo de poligonos, para generar
curvas y caras uniformes. Aunque es posible modelar perfectamente la
superficie del objeto como un conjunto de caracteristicas primitivas, puede

no ser practico medir y almacenar estas caracteristicas ya que los objetos



complejos pueden requerit un numero infinitos de caracteristicas para
generar una superficie uniforme. Las representaciones de solidos se
especificon mediante un conjunto de formas primitivas, o partes de formas
primitivas. Por ejemplo, un ser humano puede representarse mediante una
esfera para la cabeza y cubos para componer el tronco vy las exiremidades.
Las representaciones sélidas pueden especificarias superficies internas y
externas de un objeto.

El proceso de creacidn de una escena tidimensional real se denomina
digitalizacién. Se proporciona o la computadora una descripcién detallada
de los objetos que comprenden la escena, junto con las especificaciones de
la filmadora. Para crear imégenes de calidad fotogréfica, la computadora
debe calcular la perspectiva de los visionadores de ia imagen, los objetos y
superficies visibles; agregar sombreado mediante la determinacién de la
iluminacion disponible determinando la luz disponible para cada superficie;
agregar reflexiones y sombras; incorporar texturas, patrones y rugosidad a las
superficies para que los objetos tengan un aspecto mdas real: incorporar
transparencia a los objetos; y elminar las superficies ocultadas por ofros
objetos.

Una ver digitalizados los objetos y la iluminacién en ung escena
tridimensional, el animador especifica sus movimientos dentro de la escenq,
asi como los movirmientos de la filmadora. Las posiciones clave sincronizan el

movimiento de los objetos, al igual que en el modelo asistidlo  por
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Ccomputadora, y deben crearse los fotogramas intermedios. Una técnica,
dencminada animacion paramétrica de posiciones clave, inferpoia (o
combina) las imagenes intermedias. Otra técnica, llamada animacion
dlgoritmica, controla el movimiento mediante la aplicacién de reglas que
determinan cémo deben moverse los objetos. Cuando se han especificado
los objetos y su comportamiento, la filmadora virtual digitaliza cada escena
fotograma a fotograma. Por ditimo. se reproduce la secuencia animada final.
A pesar de la potencia de las computadoras actuales ¥ de las innovaciones
utiizadas para aceferar los procesos de animacidn tradicionales, las
animaciones informatizadas modernas requieren computadoras adn mdas
répidas y potentes para aprovechar las nuevas técnicas y efecios

potencialmente fotorealistas.

Estos programas son todos enfocados al disefic de diapositivas que es
lo que se redliza para presentar los comerciales fransmitidos por el canal de
publicidad Musicanal.

El programa que es utilizado para ésta publicidad es el PowerPoint ya
que &s un programa incluido en el Office, facil de usar y mas conocido que

los ofros programas de disefio,
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CAPiTULO 7

CASO PRACTICO DE MUSICANAL

Dentro de este capitulo se estudiard el caso practico que se trata de
verificar si realmente la publicidad que actualmente se realiza para el canal
12 de televisién llamado musicanal es productiva para el aumento de las

utiidades en las empresas de uruapan.

Para poder determinar la funcién de este canal se realizo una encuesta
a las empresas participantes en la publicidad de musicanal Ias cuaies se
llevaron a cabo en un periodo de cuatro semanas y éstas fueron hechas por
lo general al gerente que en varios casos, esta era ia persona que se
encargaba de realizar los contratos de publicidad y en la mayoria de las

empresas la entrevista fue dirigida a los duchios.

7.1.- Historia de musicanal

Musicanal es un canal de televisién que se dedica a la realizacién de
comerciales publicitarios para empresas que cuentan con el servicio de
telecable.

Este servicio de publicidad llamado musicanal fue creado en abril de
1996 y es transmitido por el canal 12 del telecable, la idea de este canal
nace a partir de la necesidad que se fiene de obtener mas ingresos para la

empresa de telecable.
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Musicanal se divide en diferentes areas que son:
- Disefio
- Ventas
- Administracién

- Direccion

El objetive del canal es ofrecer publicidad de las empresas uuapenseas,
por medio de algo innovador que llame la atencién del pdblico y que dia a
dia se difunda mds este fipo de publicidad no sélo en la ciudad de Uruapan

sino que también a fravés de las televisoras de ofras ciudades.

Actualmente existen dos canales de television que brindan este servicio
POr que un solo canal no podia brindarle los servicios a todas ias empresas
que lorequieren, este fue e! motivo por el cual el 10 de enero de 1998 salié al

aire el segundo canal lamado musicanal?.

La tecnologia con la que se redlizan los comerciales que  transmiten es,
dos computadoras una Pentium vy la otra 486 que contienen el Windows y el
office 97, y el paguete por medio del cual realizan tas diapositivas es el
PowerPoint 97, ademas de transmitir ias diapositivas el audio de este canal es
musica y no documentacion acerca de los comerciales, los comerciales y la

musica son transmitidos todos los dias del aio, las 24 horas del dia.




7.1.1 Lo que musicana! ofrece

Musicanal es un supermedio publicitario e informativo de alto alcance

y de granimpacte a través de Ia television por cable.

Caracteristicas:

Presenta su negocio y lo proporciona por televisidn

Trabaja las 24hrs. Del dia, los 365 dias del afio. con una duracidn de
30 a 35 segundos por comercial y un promedio de 30 spots diarios,
en un ambiente de musica estereofdnica.

Tiene la mejor musica.

Beneficios:

Promociona su negocio.

le permite estar en contocto drrecto con mds de 50000
consumidores al dia.

Es totalmente costeable.

Es el medio de publicidad mas constante y econdmico

Da unaimagen de su negocio.

Es diverso y moderno

Incrementa su participacién y presencia en el mercado.

Aumenta sus utifidades.

El trabgjo es de alta calidad.

Se conoce como promocionar su negocio.
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- Elfrabgjo es 100% desamollado en computadora para proporcionar
una gran varedad de efecto logrando el mejor impacto.

(Musicanal, folleto publicitario)

7.2 Descripcion de las empresas que realizan la publicidad por medio de
muslcanal.

Las empresas dentro de la cuidad de Uruapan juegan un papel muy
importante ya que estas estédn ayudando al crecimiento econémico de
nuestra cuidad.

Los giros de las empresas enfrevistadas son  pequefias vy mediands
empresas esto es tomando en cuenta sdlo la cantidad de trabajadores con
jos que cuentas por que en cuestion del capital solo fueron tres [as empresas
que accedieron a decir su capital en cuestion de su tamario.

Como ya se comentd anteriormente en el capitulo cinco |as pequefias
empresas son aguellas que cuentan con un nimero de personas, qQue no
pasara de 4 a 5 pero a estas empresas por tener un numero tan reducido de
personas se les lama artesanales.

Para adaptar un nimero de personas adecuado para considerarse
pequefia empresas, es aquellas que tengan menos de 20 personas como
persenal.

Las empresas que se consideran como medianas cuentan con la

canfidad de 20 a 80 empleados dentro de sus instalaciones pero esta no es
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una cantidad que se encuentra establecida la cantidad que se cita

comunmenie cuenta desde 80 a 500 empleados.

7.3 Metodologia utitizada

METODOS: El método a elegir para desarrollar esta investigacion son 1os
metodos descriptivo y explicativo, puestc  que no se frato de una
investigacion para llegar a la implantacién de nada, sdlo de demostrar
gueé tan JOtil es el tener una buena publicidad televisiva para dar a
conocer los tipos de empresas que se fienen en la ciudad de Uruapan y
que ayude a éstas a incrementar sus venias.

TECNICAS: Para obtener la informacién necesaria para llevar acabo una
investigacion se requiere de algunas técnicas de investigacion como son:
observacién  entrevista y encuesta. Para la  redlizacidn de estq
investigacién se hard uso de estas tres técnicas.

En el caso de la observacion se utilizara para ver fisicamente como son
reclizados los anuncios y que caracteristicas tiene el hardware y el
software que se utiliza,

INSTRUMENTOS: En este caso el instrumento que se redlizard para esta
investigacién serd la enfrevista, que se utilizard para llevar acabo Iq
encuesta que se le realizard a las personas encargadas de realizar la

publicidad, asi como para las que necesitan de ésta publicidad.
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7.3.1 Metodologia para las empresas

Para el estudio de este trabajo se consideraron 51 empresas de Ia
ciudad de Uruapan estas son entre pequenas y medianas empresas.

EL nUmero de empresas mencionado no son el total de empresas que
existen en la ciudad de Uruapan, pero son Ias Unicas empresas que realizan
su publicidad por medio de musicandi.

Para realizar la entrevista a las empresas se determind una muestra
estadistica para una poblacion finita en donde la poblacién fue de 51
empresas, con un nivel de confianza del 99 %, un limite unitario del 2% Yy un
porcentaje esperado de la muestra que cumpla una cierta caracteristica del
40%; la formula es la siguiente, en donde:

n=Tamano de la muestra.

P= Porcenlgje esperado de la muestra que cumpla una ciera
caracteristica.

e= limite de precisién requerida.

f= Valor del nivel de confianza.

N =Tamafio de la poblacion.

p(1-p)

n:
{e/f)A2 + p(1-p)/N

40(1-.40)

n=
[.02/2.575)A2 + .40{1-.40}/51
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n=50

Esto quiere decir que se debe de realizar la entrevista a 50 empresas
para que esta sea la nuestra aceptabie.

Dentro de las empresas a las que seles aplicd la entrevista, algunas no
estuvieron dispuestas a responder por tal motive la entrevisia sélo fue
realizada con éxifo en 37 de las empresas anunciantes, esto es que solo el
74% de la muestra proporciond informacion. Los motivos por los cuales se
negaron a responder fueron diversos enfre ellos esfd qgue los dueiios no eran
de la cuidad y los empleados no podian dar informacion, otros de los
moftivos es por que los gerentes o encargados de la publicidad estaban
ocupados vy se negaron a dar cuaiquier tipo de informacion referente a Ig
entrevista.

Tomando en cuenta que sdlo serd el 72.5% de la muestra estq tendra
un eror estandar, para determinar el error estandar, la férmula es la siguiente:

Error estdndar.,

%)
1]

Tomaro de Ia muestra

hn
It

p= porcentaje de la pobiacién con ciertas caracteristicas

N=Tamaro de la poblacién.

P{1-p) n
§= frerm——) A1/2 {1-
n N

}A1/2
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Una vez ya determinado el enor estandar se determinaran los limites en
los cuales se sabra si los resultados esperados de la entrevista son aceptados
o no.

El eor estandar es para determinar los limites en los que se encuentra
el porcentaje real de ias empresas que cumplan con cierta caracteristica
indicando el nivel de confianza deseado que en este caso serd del 95% por
lo tanto el intervalo estard formado por el porcentaje + el emor estdndar
multiplicado por l.?é, este intervalo se genera para darle seguridad al estudio
YQ que por razones antes mencionadas no se pudo evaluar a la muestra

necesaria

7.3.1.1 Preguntas de la Entrevista realizada a las empresds
1.- ¢Cudntos tipos de publicidad tiene?
sEn radio, cuantos spots y en cuantas radio difusoras2
¢De imprenta, revistas, periddicos o por volantes?
&En television, en cuantos canales?
Esta pregunta fue redlizada para darnos cuenta si existian mas tipos de

publicidad de la empresa y no solo la de musicanal

2.-Qué persona es la encargada de la publicidad?
&Que cargo desempena?

&Es una persona especializada?
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2Esta persona hacia que enfoca la publicidad?

Esto fue preguntado para saber si la persona que se encarga de
realizar la publicidad es una persona especializada o es cualquier trabajador,
por gque la publicidad desde diferentes puntos de vista se enfoca diferente y

No da los mismos resultados.

3.- gExiste un presupuesto para la publicidad?

zQuién determina el presupuesto?

sta misma persona encargada de la publicidad determina el
presupuesto © es ofra distinta?

sSiempre es la misma cantidad del presupuesto o en base a qué se
determina?

83l existe una mayor utilidad en ventas cambia el presupuesto, por
qué?

gAntes de anunciarse en musicanal el presupuesto de publicidad era
mayor © menors

Esta pregunta fue redlizada con lo finalidad de saber si existe un
presupuesto o si la publicidad se paga como se puede, esto es por que si
existe un presupuesto y se tiene que usar si no, este es reducido, entonces ese
es el motivo por el cual contratan la publicidad aunque es no este dando los

resultados que se requieren.
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4.- 2En que periodo renueva la publicidad?

3 Mese

6 Mese

1 Afio

Con esta pregunta me refiero a que tal vez en algunos medios la
publicidad se renueva constantemente y esto hace que el publico lo
escuche mas que en otros medios en donde el anuncio siempre es el mismo,
aunque el algunos medios se debe esperar a que se termine el confrato para
poder cambiar el comercial y aunque no se renueva en todos los medios sus
ventas son constantes, esfo quiere decir que los demds tipos de publicidad
no hacen mucho efecto en los clientes.
S.- gHace cuanto tiempo tiene la publicidad de muisicanal?

Esto por que tal vez las ventas siempre han sido iguales desde antes
que se tuviera la publicidad de musicanal y ahora que ya se tiene, esto
quiere decir que la publicidad de musicanal no da ios resultados que la

empresa quiere.

.- 6Cémo se entero de este medio?
2Al anunciarse en este medio dejo los demdas?
&Por que prefiere este medio?
aSe anuncia por temporadas o su anuncio permanece todo el afio?

¢Antes de anunciarse en musicanal en que ofros medios se
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anunciaba?

Esta pregunta se realizo para saber si la publicidad de musicanal se
centratd por la publicidad que se hace el mismo y sino fue asi como es que
se¢ dio cuenta de él. Ademds también para saber Por que se prefiere v en

que temporadas se contrata.

/.- sAnteriormente ya habia tenido esta publicidad?

sPor que la dejo?

sPor que regreso?

i anteriormente ya se habia tenido esta publiicidad v la dejo, esio fue
por que no le estaba funcionando como esperaba o por que no se tenian los

recursos para pagaria, y considero que si no le funcionaba ya no regreso.

8- gla publicidad es para un articulo en pariicular o para toda la empresa?
Si las ventas qumentaron para un articulo en particular estc puede ser

por dos mofivos, uno es por que la publicidad que se realiza esta enfocada

para un articulo en particular o por que es Ia temporada en que se necesitg

tal articulo.

7.- sBXiste algun sistema actualmente que confrole el éxito de las ventase
¢Este sistema existe desde antes que se anunciara en musicanal2

2En que consiste este sisterna?
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gBxiste algun incentivo a clientes que ven esta publicidad?
Para saber si flevan un control exacto de las ventas en cuestién de Ia
publicidad que se redliza, para saber que medio estd funcionando como se

espera,

10.- zConsidera que sus ventas han gumentado a partir de esta publicidod?
:Cémo en cuanto porcentaje?
2Como se dio cuenta de este porcentaje?
&Por qué considera que no han aumentado sus ventas?
Se requiere saber si las ventas han aumentado a partir de que se tiene
la publicidad de musicanal o cudl es el motivo por el cual se esidn

anunciando en este medio.

11.- 2Cree usted que el canal tiene el éxito esperado?

3Si. por quée?

2No, qué le hace faita2

Para saber qué es lo que piensan los clientes de este canal, porque
pude ser que para ellos sea un canal que no funciona pero para sus ventas si

esta funcionando o viceversa.

12.-Cual es el nombre completo de la empresa?

Para saber que tipo de empresa es la entrevistada.
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13.- 2Con cudntos empleados cuenta?

Esta pregunta se realiza para saber la magnitud de la empresa.

14.- sCuantos socios tiene?
Esta es otra pregunta para saber Que tan grande es esta empresa,

Cuestionario para los televidentes de musicanal

7.3.2 Metodologia utllizada para aplicar el cuestionaro a los
televidentes de musicanal.

La aplicacion de este cuestionario fue para una muestra de una
poblacion infinita ya que no se realizé ninguna clasificacion para elegir las
personas televidentes de musicanal.

Los datos para determinar la muestra son los siguientes; un nivel de
confianza del 95 %, un limite unitario del 3% y un porcentaje esperado de Ia
muestra que cumpla una cierta caracteristica del 10%: la formula es |a
siguiente, en donde:

n=Tamafio de ia muesira.

P= Porcentaje esperado de la muestra que cumpla una cierta
caracteristica.

e= limite de precisidn requerida.

f= Valor del nivel de confianza.

N =Tamafo de la poblacion.
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P(1-p)
NS 4+ ]
(e/f)n2
A0(1-.10)
n= + 1]
(.03/1.64)A2
n= 270

Como resultado de esta férmula para realizar la muestra es de 270

cuestionarios que se deben aplicar.

Los personas a las que se les redlizo el cuestionario fueron elegidas
aleatoriamente, pero a estas se les pregunté la edad para poder determinar
un estandar y la encuesta a parte de arojar un resultado, se determinard Ia

edad promedio de las personas que ven y las que no ven este programa.

7.3.2.1 Preguntas realizadas a los televidentes de muslcanal.
1.- sConoces el canal de television llamado musicanal2
Esta pregunta se realiza para saber cudntas son las personas que estdn
enteradas de que existe un canal de televisibn que esta enfocado a la

publicidad en Uruvapan.

2.- 3Cudando enciendes el televisor en este canal que es lo que haces lo ves,

lo escuchas © nunca lo pones?
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Este canal aparte de pasar anuncios de Ias empresas, se escucha
musica y esto es lo que hace que la gente sepa de este canal. Pero ia gente
o que hace es encender su televisor sélo para escuchar la musica perc no
ven los anuncios, pero también existen las personas que saben de este canal

pero nilo ven, ni lo escuchan,

3.- zConsideras que las personas que redlizan estos anuncios son
profesionales o solo aficionados2

Esto es para saber la opinién de las personas, que si consideran que los
anuncios son ios adecuados o esta bien o mal realizados. Este seria un motivo
por el cual NG se ve este canal.
4.- 3Crees que este canal es agradable o le falta algo mase

Ayudaria a gue este canal se mejorard o son sugerencias para que el

canal sea mas agradable y mds atractivo para que el piblico lo vea mas,

3.- ¢3i dentro de este canal pasaran de vez en cuando videos de la mdsica

que presentan lo veriasg

Es una forma de estimular a que las personas les atraiga mds ver estq
canal y que no sea tan mondtono y fenga aparte de la musica ofro motivo

mas por el cual la gente se sientc atraido por el canal.




7.4 Respuestas e Interpretacion de la enfrevista hecha a las empresas

Todas las empresas enfrevistadas tienen por la menos dos tipos de
publicidad pero como vemos en la grafica No.l el medio por el cual
coinciden casi todas las empresas es musicanal y el radio.

El motivo por el cual el 56% de las empresas prefieren el radio que es
por que este es un medio de comunicacién masiva y algunas de las ventajas
de redlizar publicidad por este medio son: amplia cobertura, llega a todos los
niveles socioecondmicos y todas las personas entienden el mensqaje, no
importando su culfura, ademds es muy rara la gente que no tenga un radic o
que no escuche radio, ya sea en su casa, calle, sitios publicos, etc.

Por otra parte la television también es un medio de publicidad que en
este caso el 100% de las empresas prefieren por que es un medio dindmico
por excelencia, en el que el mensdje llega a un auditorio numeroso y gue
cada dia esta siendo mas utilizado

Como se pude observar en la grafica Ne.2 las personas que estdn
encargadas de la publicidad en la mayoria de los casos son os duefios ya
que casi todas las empresas son pequerias, las empresas que fienen una
persona especializada o que es el gerente el encargado de la publicidad es
por que son empresas mds grandes. Es decir en tolal en el 57% de las
empresas las personas encargadas del presupuesto es el duefio y en el 43%
de las empresas el gerente es el encargado de la publicidad.

Algunas de las empresas que son pequenas también tiene a personas
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responsables de publicidad o de otras actividades por que los duenos a
parte de tener esa empresa se dedican a realizar otro tipo de actividades y
tiene que delegar responsabilidades ai personal que sea capaz de cumplir
con todos los requisitos que se requieren para sacar adelante la empresq.

En lo que concierne a las empresas que son medianas, estas tiene un
poco més de estructura y por tanto el desempeno de la empresa estd a
cargo de varios empleados y en este caso la persona encargada de la
publicidad es el gerente.

En la gréfica No. 3 se observa que el 59% de las empresas no existe un
presupuesto para poder redlizar la publicidad, pero aungue no exsta
presupuesto las empresas tienen la necesidad de realizar Ig publicidad y uno
de los motivos por el cual tienen la publicidad de musicanal es por que ésta
es muy barata y la publicidad de radio es un poco mds cara que cualquier
otro tipo de pubiicidad.

Lo necesidad de que las empresas tengan un presupuesto para la
publicidad es muy importante ya que con esto siempre tendrén asegurado
por lo menos algun tipo de publicidad, pero por la falta de cultura
empresarial las empresas uruapenses se niegan a determinar presupuesto,

Este no es el caso de todas las empresas pero si de la mayoria de ellas,
las empresas que si determinan presupuesto en la mayoria de los casos es por
que son empresas medianas © por que los dueios son personas que

realmente saben de la necesidad de tener asegurada la publicidad.
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Como vemos en la grdfica No.4 la publicidad que se renueva con
mayor frecuencia es la de la imprenta ya que ésta muchas veces sélo se
reqliza por temporada, la publicidad de radic es un poco mds constante y
en algunas estaciones de radio les ofrecen paquete de publicidad por tal
motivo la renovacion depende de las posibilidades econdmicas de las
empresas y la publicidad en televisidn, en este caso la de musicanal no se
renueva constantemente ya que esta ofrece paquetes a largo plazo.

Aunque existen aquellas empresas que prefieren los paquetes g corto
plaza esto es por que cada vez que renuevan su publicidad el disefio de los
comerciales cambia, también algunas empresas prefieren la renovacion a
corto plazo por que son empresas nuevas en esta publicidad y lo realizan sélo
para probar si les conviene o no.

£l 57% de las empresas tienen la publicidad de television por cable
desde gque se fundé el canal de publicidad musicanal y contintan teniendo
esta publicidad por que el canal les ofrece descuentos y como se ve en la
grdfica No5 solo e 16% de las empresas fienen estq publicidad

reclentemente y por ultimo el 27% tiene la publicidad desde hace é meses.

Sclo el 33% de las empresas que se anuncian en musicanal se dieron
cuenta de este medio por familiares o amigos de los duefios del candl, pero
la gran parte de las empresas que es el 67% como muestra la gréfica No. 6 se

enteraron por que el personal del canal fue a ofrecerles sus servicios.



E motivo por el cual las empresas se enteraron de! canal por medio de
famitiares y amigos es por que no tienen publicidad propia por otros medios,
esto por que prefieren hacer publicidad yendo personalmente a ias
empresas para que se enteren de una forma mas directa de lo que redliza
este canal.

En la grdafica No. 7 se observa que todas las empresas que se anuncian
en este canal siempre han tenido ésta publicidad y nunca la han dejado y
las empresas que la dejaron y regresaron fue por que no podian pagaria y
cuando tuvieron los recursos regresaron por que esta es Ia Gnica publicidad
gue han fenido durante toda la existencia de la empresa, Es decir el 76% de
las empresas que se anuncian en musicanal siempre han tenido este servicio
de publicidad y el 24% de las empresas alguna vez tuvieron este servicio io
dejaron y posteriormente regresaron.

En general como se muestra en la grafica No. 8 el 84% de las
empresas realizan la publicidad de toda la empresa y solo las empresas que
venden productos por temporada anuncian en algunos casos sdlo el
producto pero siempre mencionando la empresa.

las empresas que se dedican a la venta de un solo producto se les
considera que realizan la publicidad para toda la empresa ya que no tiene
variedad de productos para ofrecer al publico.

En la representacion de la gréfica No. 9 se observa que el ?1% de las

empresas no fienen un sistema que controle el éxito de las ventas ya que
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estas son pequenas y el duefio es quien verifica las ventas realizadas.

Ademds al duefio o al encargado de las ventas no le interesa tener un
sisterna que controle el éxito de las mismas, para saber cual es el medio de
publicidad que fienen mas impacto en los clientes ya gue a estos sélo les
interesa QUe sUs productos se vendan sin importar que es lo que hace que
estos se estén vendiendo. Sin embargo aunque no exista un sistema
controlador del éxito de ventas los duefios en algunos casos si se dan cuenta
de cual es el medio de publicidad que da mayores resultados en cuestidn de
las ventas que se realizan, se dan cuenta de esto por que los clientes les
hacen comentarios o simplemente por que ellos prefieren ciertos tipos de
publicidad.

Como se puede ver en la grafica No. 10 no es mucha ia diferencia de
las empresas gue consideran que si han aumentado las ventas de las que
consideran gue no, sin embargo si existe una diferencia, el porcentgje de las
empresas que consideran que si existe un incremento en sus ventas es de 43%
y el de las empresas que consideran que no han aumentado sus ventas es5 de
57% y aunque como se observa por los porcentgjes existen empresas no les
esta funcionando esta publicidad pero no o dejan y esto es por diversos
motivos como por que es el medio mdas barato, para que el canal ya no les
mande el personal a ofrecer sus servicios Y por que algunas empresas tienen
presupuesto y deben utilizarlo por que si no disminuyen la cantidad destinada

al presupuesto.
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Aun que como se observa en o grafica No.llque el 65% de las
empresas entrevistadas opinan que el canal no tiene el éxito esperado se
siguen anunciando por medio de él.

La razén por la cual algunas empresas se siguen anunciando aundque
Creen que este canal no tiene éxito es por que los duefos de las empresas
son  amigos de las personas responsables del canal Yy o se atreven a dejar
esta publicidad, otro motive es por no quieren que al dejar este medioc acuda
nuevamente el personal a ofrecer sus servicios, y ademads pueden pagario.
6.5 Respuestas e Infterpretacién del cuestionarlo a los televidentes de
muslcanal.

Como se puede observar en la grafica No.1 todos los televidentes estdan
enterados que existe un canal de television llamado musicanal que redliza
publicidad.

Por lo general las personas que sintonizan este canal es5 solo para
escuchario ya que los anuncios no le llama la atencidn, por consiguiente solo
ponen el canal cuando no pueden vero pero si escuchar la musica. Se
observa en la grafica No.2 que la mayoria de la gente solo io escucha y son
realmente muy pocas ias personas que io ven.

Como nos hemos dado cuenta en la gréfica No. 3 la opinién de los
televidentes es que realmente las personas que realizan los anuncios estan
capacitadas ya que estos consideran que si no fuera asi, no estarian

laborando en este canal.
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Como se observa en la grafica No. 4 la mayoria de las personas que
contestaron este cuestionario opinaron que a esta canal le hace falta algo
para que pueda ser mas atractivo hacia el publico

Se observa en la gréfica No. 5 que la mayoria de las personas opind
que si, esto por que el video Io hace mds creativo y mds vistoso y le seria
atractivo a las personas y el canal tendria éxito con el publico.

La inferpretacion general de la entrevista y del cuestionario aplicado a
las empresas que redlizan la publicidad por medio de musicanal y a los
televidentes es que las personas que cuentan con cable no prefieren el canal
llamado musicanal ya que este les parece muy repetitivo y aburido.

En lo que conciemne a las empresas que requieren 1os servicios de cable
para realizar la publicidad, consideran que el realizar su publicidad por este
medio no estd dando los resultados esperados por ellos ni los que les ofrece
el canat ya que el canal les ofrece incremento en sus ventas y realmente las
ventas no aumentan por el hecho de anunciarse por musicanal, las empresas
consideran que son ofros medios los que estan dando a conocer mds los
productos que ofrecen, por que con o sin la publicidad de musicanal Ias

ventas son las mismas.

Al no obtener la respuesta de todas las empresas a ias que se les
realizd la entrevista, el resultado tendrd un emor estandar, el cual se aplicd

unicamente a la pregunta 10 ya que esta es ia pregunta central del andlisis



en el incremento en ventas de las empresas.

Aplicando la férmula del error estdndar se obtuvo el siguiente resultado
$=4.1% por io tanto el porcentdje real de empresas a las que no les han
aumentado sus ventas al utilizar ta publicidad de musicanal estard oscilando
entre 24.44% y 45.55% con este resultado podremaos observar gue con un nivel
de confianza alto como lo es el 99% se afima gue esta publicidad no esta

dando los resultado que Ias empresas esperan,

7.6 Grdficas

Tipos de publicidad que se tiene en las empresas enlrevistadas

Grafica No 1

30

25 1 21
g 20./ *“*—}ﬂ? e, :
§ 15 LT ; TE i
c. | o &
& ] 2 = -

04— i z .

Radio Imprenta Televisién

Fuente: Elaboracién propia Entrevista directa 1999

85



Las Personas encargadas de la publicidad en las empresas

Grafica No. 2
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Gréfica No. 3
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Periodo en el que se renueva la publicidad

Grafica No.4
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Tiempo de coniraiacion de la publicidad de musicanal
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‘mpresas

Formas por las cuales se dieron cuenta de este medio

Gréfica No.s

Empresas

v . L T
Publicldad del VisHa directa Famillares o
canal amligos

Fuente: Elaboracién propia entrevista directa 1999
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Grafica No.7

No

Fuente: Elaboracién propia entrevista directa 1999



Forma en que se dirige Ia publicidad(para un articulo o para foda la
empresq)

Grdficas No.8
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Existe algin sistema que confrole ef éxito las venias

Grafica No.9
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Aumento en las ventas a partir de la publicidad de musicanal

Gréfica No. 10
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Lo que comUnmente se hace con este canal se ve,
se escucha o no hacen nada.

Grafica No.13
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Las personas que realizan fos anuncios son profesionales o solo aficionados

Grafica No.14
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Empresas

£l canal de musicanal se veria mds si existieran videos.

200+

150

100

Grdafica No. 16

Si No

Fuente: Elaboracion propia Cuestionario 1999

93



CONCLUSIONES

Como conclusion general de la tesis es que la carrera de informdtica es
una especialidad en la que se deben aprender o tener conocimiento de
diversas Greas como por ejemplo: derecho, administracion, contablidad,
estadistica. mercadotecnia entre ofras. Ya que el departamento de
informatica se encarga de procesar informacidn de los  diversos
departamentos, y para saber si la informacion es Ia adecuada de cada

departamento se debe tener por lo menos los minimos conocimientos de ello.

Existen en la actualidad un sin fin de aplicaciones en la que la
informdtica toma parte como es el disefio gréfico ya que para redlizar
cualquier actividad un disefiador toma Ia computadora como heramienta
Para su uso segun sea su necesidad, tal es el caso de musicanal que utiliza las
computadora y algunos ofros elementos de hardware conectades a ella,
para la creacion de diapositivas que son hechas por un disefiador grdfico, el
sofftware que es uliizado para la creacidon de los comerciales que
actuaimente se transmite por el canal 12 del telecable es PowerPoint ya que

es un soffware muy potente en I creacién de diapositivas.

Considero que la aplicacién de este paquete para la realizacién de los

comerciales es la acertada ya que posee grandes ventajas para los usuarios

94




actuales como son :

- Que es facil de usar,

- Permite la insercion de imagenes.

- Nofiene un numero minimo definido de diagpositivas.

- Permite predefinir el empo en que se quiere que sea fransmitida la

diapositiva, Etc.

Esto Uitimo es algo que a los encargados del canal les interese bastante
ya que la transmisién de los comerciaies la definen en tiempos,

Una de tas razones por la cudl los teievidentes no ven el canal es por
que los comerciales pasan muy répido o por que el disefio de la diapositiva
no es la adecuada ya sea por el tipo de colores que tienen, o por que la
informacion estd saturada y la lefro es muy pequeia y no se alcanza a

distinguir.

En lo que concieme al sonido PowerPoint también permite g
adecuacion de hardware apropiado que en este caso sive para que se
escuche musica, ésta es proyectada desde el equipo de sonido con el que
cuenta musicanal y (nicamente estd conectado a la computadora para

que ésta sea escuchada por los televidentes.

Adentrandonos un poco mds en lo que es el caso practico en

particular se realizd a cerca del incremento de las ventas de ias empresas
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que se anuncian por medio del canal publicitario llamado musicanal. Para
poder realizar un estudio de las ventas y de las medios de publicidad con los
que cuentan las empresas se realizaron entrevistas g 37 de las empresas que
se anuncian en el canal de musicanal, estas entrevistas fueron dirigidas en
algunos casos directamente con el duefio Y en otros con el gerente generdll,
Los resultados de esta entrevista arrojados dieron como conclusion que
las ventas de las empresas que redlizan su publicidad por medio de
musicanal no han aumentado, esto quiere decir que la publicidad hecha por

musicanal no estda dando los resultados que las empresqQs quieren.

La forma en que se determind que las ventas de ias empresas no han
aumentado es por que los resultados de la entrevista redlizada dieron como
ditima informacion que sélo a 18 empresas de 37 si les funciona la publicidad
de musicanal ya que a estas empresas si les han aumentado sus ventas, pero
como se puede observar no existe una diferencia muy grande y no se pude
estar fotalmente seguro que ia publicidad que realiza musicanal no esté
dando resultados favorables, esto es por el tamaho de la muestra gue se
tiene.

Para poder determinar datos mas precisos se realiza una encuesta alas
personas que son televidentes, para saber si sabian de la existencia de un
canal publicitario llamado musicanal y como se observé anteriomente Ias

personas entrevistadas si estaban enteradas en su mayoria de la existencia
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de este canal, pero no era visto por las personas que opinaron que sabian de
él.

Algunos de los motivos por los cuales este canal no es visto por los
televidentes, es por que creen Que es un canal muy abuirido, esto por que
pasan fos anuncios muy seguido, Y POr que las empresas que realizan su
publicidad por medic de este canal siempre son las mismas.

Por lo general lo que los televidentes hacen con este canal es sdlo
escucharlo ya que los anuncios no son hablados el fondo es musica en
espafiol y los televidentes sélo ponen esta candl cuando no tienen
oportunidad de verlo pero si de escucharlo.

Como vemos esto fundamenta que la publicidad que se realiza por
medic de musicanal ne ha tenido ningtn impacto en los televidentes Yy Como
consecuencia esta hace que a las empresas tampoco les este funcionando
YQ que si ias personas no ven esta pubiicidad, las ventas de Ias empresas no
aumentan,

Sin embargo las personas si saben de Ila existencia de las empresas ya
que por lo general todas las empresas tienen ofros medios por los cuales
realizan su publicidad y segin la entrevista realizada el medio por el cual
realmente si les esta funcionando la publicidad es ei radio, pero aunqgue la
publicidad de musicanal no este funcionando para algundas empresas, siguen
teniendo esta publicidad.

Los motivos por los cuales las empresas siguen feniendo la publicidad
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de musicanal son diversos, algunos de ellos son los siguientes: por que al
departamento de publicidad le otorgan un presupuesto y s no lo ufilizan
totalmente cada vez va disminuyendo, otro motivo es por ya no quieren que
el personal del canal les siga insistiendo y terminan por aceptar el
ofrecimiento esto por que los precios que les ofrecen son muy accesibles y
prefieren pagarle para no saber mds de ellos.

Tambien existen aquellas empresas que consideran gue sus
ventas si han aumento, vy las empresas tienen esta opinién por que realmente
nunca han tenido ofro medio para hacer su publicidad y esto hace que las
empresas crean gque esta publicidad si estd funcionando, cuando realmente
la publicidad no le esta ayudando por que las ventas que esta teniendo es
por que la temporada a si lo requiere y no por qué el canal lo estd
ayudando.

Uno de los motivos por el cual la publicidad no esta funcionando es por
que a los usuarios no les gustan las comerciales ya que estos no son del todo
entendibles o por que la informacién que contienen pasa demasiado rapido.

En este caso el disefiador tiene las hemramientas necesarias con
PowerPoint para hacer que los comerciales sean mas entendibles ya que
este permmite poner una letra entendible y adecuada al texto por que
contiene una gran variedad de estilos, Ademds considero también que
deben hacer més dispositivas de una sola empresas para que contengan lo

necesario y no este ia informacion demasiado junta.

98



Asi a las personas que cuentan con telecable les serd mas llamativo y
les gustara ver el canal de musicanalya que por medicd de él se dardn
Cuente de las empresas que existen en la ciudad de uruapan. las

promociones de ventas y las productos con los que cuenta.

Una vez cumplide el objetivo general de la tesis que es: analizar si se tiene
un increrento en las utilidades de las empresas uruapenses generada por Ig
publicidad televisiva hecha por musicanal, asi como Ia satisfaccidon de éstas
al anunciarse en este canal, se determina que  la hipdlesis hecha para la
realizaciéon de esta tesis es que la publicidad que ofrece musicanal ha
incrementado las ventas de Ias empresas uruapenses que utilizan este medio
de publicidad, como ya hemos visto anteriormente el canal de publicidad
lkamado musicanal no ha ayudado al incremento de las ventas de las

empresas en Uruapan, por tal motivo estas hipdtesis es rechazada,

Para ayudar a que el canal tenga mas televidentes y estos se interesen
por la publicidad ofrecido se establecid un objetivo para realizar una
propuesta de las opiniones de los encargados de publicidad en ias empresas

y de los televidentes.



PROPUESTA

Hoy en dia la informatica juega un papel muy importante dentro de la
publicidad, ya que por medio de ella se provee de un sin fin de programas
de disefio con los cuales se puede elegir el mds adecuado para la
reaiizacion de las actividades segin sea la necesidad que se tenga.

En el case de musicanal se emplea un programa adecuado para la
edicién de presentaciones realizadas para la fransmisién de los comerciales
que se exhiben en la actuaiidad, el programa que se tiene es PowerPoint, ya
Que este contiene las heramientas necesarias y mas utilizadas para realizar y
editar presentaciones, ya que nos ofrece multiples colores Y una gran
varnedad de tipos y tamarfios de lefras, lo cual permite realizar disefios que
sean llamativos y con colores y letras vistosos.

Ademds se pude tener un tiempo de ejecucion predefinido por el
desanoliador que sea adecuado y permita a los usuarios darse cuenta
perfectamente del comercial, con tal motivo se puede redlizar Ia siguiente
propuesta que se ha dado por parte de los televidentes, en la gue no es
necesario hacer un cambio del software para complacer ésta peticién, por
que PowerPoint tiene la capacidad de realizaro, es cuestion de explotar las

capacidades que ésle ofrece.

Algunas de las respuestas de los televidentes con respecto a lo que les

gustaria que mejorard el canal de publicidad #lamado musicandi, fueron que



los comerciales tuvieran voz, que pasaron los videos de ia musica que se
transmite o que sélo en un recuadro aparezcan los videos de lka musica

transmitida.

Pero la propuesta que seria mas dptima para que musical tenga el
exito que las empresas quieren para poder promocionar su producto, se
sugiere que musicanal no fransmita los comerciales tan repetitivamente,
ademds que cada comercial sélo tenga la informacién necesaria Y no
saturario, ya que muchas veces dice mds un logotipo o sdlo una palabra que
todo un pdrafo, e intercalar entre cada determinado nimero de
comerciales, videos de la musica transmitida por musicanal para gue los
televidentes vean maés atractivo el canal, ya que el soffware que estan
utilizando en este momento para el disefio de los comerciales, les provee de
heramientas  Ofles para ia  fransmision de  videos y comerciales
simultaneamente, para que éste sea una de los medios de publicidad que la
gente prefiera, y que no se originen malas expresiones de él, ya que muchos
de los comentarios que se dieron de musicanal fueron negativos y de

inconformidad por parte de los clientes.

Otro de los aspectos que debe mejorar musicanal es sobre la forma de
convencer a los clientes haciendo mencién de los logros por parte de Iq

empresq, es deci, se deben mostrar las estadisticas del éxito que ha tenido el
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canal y no convencer a base de insistencia, por que lo Unico que provocan
es que el cliente tome una decisibn de aceptacion a su propuesta de
publicidad sdlo para que no vuelvan las personas encargadas de
promocionar el canal, y esto es la causa de que las empresas contraten el
canal sélo por una temporada ocasionando que los clientes tomen la

determinacidn de no volver a contratar el servicio.

El personal  de musicanal debe de dejar una buena impresién de Iq
publicidad que se fransmite para que los clientes queden safisfechos y
prefieran la publicidad por que esta es efectiva y no por la insistencia de
adguiriria. También deben mencionar a los clientes que se cuenta con bueng
tecnologia y el software apropiado para crear los comerciales de acuerdo a
como los prefieran, para que sea un motivo mds vy los clientes acepten la

promocién de publicidad.

De ccuerdo con el objetivo de realizar una propuesta acerca del
bienestar def canal y de la publicidad que se redliza con respecto a las
empresas Uruapenses, considero que las propuestas mencionadds
anteriormente serian benéficas para que e! canal progresara ya gue el canal
cuenta con los medios adecuados para la realizacion de diapositiva como es
el software y el hardware necesaric para mejorar sin tener que hacer una

inversion en nuevo hardware, ya el software permite realizar los cambios
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necesarios para que el canal tenga mds auge ya que Uruapan es una
ciudad que cada dia esta en crecimiento y serd mas la necesidad de tener
buena publicidad televisiva, ademds con tecnologia innovadora y facil de

utilizar.
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