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RESUMEN
La publicidad buscar captar el interés manera 2figh consumidor, bajo la problematica de que
existen continuos anuncios de publicidad de lodymtos naturales en medios de comunicacion,
se decide realizar un analisis de la publicidaddéerentes medios ATL, BTL, TTL, en los
productos naturales en el canton Santo Domingajelea usa el modelo de Ishikawa o espina de
pescado, donde se identifica los medios de comtidity publicidad que existen en el mercado,
de los cuales se desconoce su cobertura, el tigerdeio, los precios, tipos de horarios, entre
otros, también se determina de manera exacta |evals y se crea la hipétesis de estudio. Para
determinar el tamafio de la muestra se utiliza elifiess fuentes confiables de informaciéon como
son: Superintendencia de Compafiias, Sri, Cordid®ana el andlisis de la situacion de estudio se
escoge el método de Pareto que expone la ley (42 80nde se representa las diferentes empresas
legales que estan ubicadas en el cantdon Santo Qongoe son los medios de comunicacion, y
las empresas comercializadoras de Productos NesuRdra el trabajo de campo en la recoleccion
de informacion se efectla con entrevistas selbaga@on el software Atlas ti. EIl mismo que brinda
resultados favorables con imagenes disefiada com@GB®antica, para el respectivo analisis y
resultados. Se detalla las conclusiones, recomemdgduturos estudios, se los hace en base a
todos los resultados de la investigacion.
Palabras Claves:
+ MEDIOS DE COMUNICACION ATL, BTL, TTL.
* PRODUCTOS NATURALES.

* PUBLICIDAD.
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ABSTRACT

Advertising seeks to capture the interest of thesamer effectively, under the problem that theee ar
continuous advertisements for natural productshim mnedia, it is decided to perform an analysis of
advertising in different media ATL, BTL, TTL, inehproducts in the Santo Domingo canton, where the
Ishikawa or fish bone model is used, where the medrcommunication and publicity that exist in the
market are identified, of which coverage, type efvice, prices are unknown, types of schedulesngmo
others, the objectives are also determined exaatiythe study hypothesis is created. To deterrhimsize
of the sample, different reliable sources of infation are used, such as: Superintendence of Coegani
Sri, Cordicom. For the analysis of the study sitrgtthe Pareto method is chosen, which exposeR0#2®
law, which represents the different legal compafdeated in the Santo Domingo canton, which are the
media, and the commercialization companies of Maforoducts. For the field work in the collectioh o
information is done with interviews tabulated wittias ti software. The same one that provides fabler
results with images designed as Semantic Networkhé respective analysis and results. The coiatlsis
recommendation and future studies are detailegt,aleemade based on all the results of the invee#big
Keywords:

e MEDIA ATL, BTL, TTL.

* NATURAL PRODUCTS.

» ADVERTISING.



CAPITULO |
PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA DE INVESTIGACION
1.1 Antecedentes

Desde el inicio de los tiempos ha existido el canoey el mercado como parte fundamental
para el nacimiento de la oferta y demanda, esomso ¢os grandes comerciantes antes de exhibir
sus productos lo hacen con un rétulo llamandotelés de los consumidores, sin embargo en la
actualidad en los grandes paises desarrolladds gesarrollados al igual que las ciudades, es muy
importante la existencia de los medios de comuitinados cuales promueven informacion de
relevancia y son usados por empresas grandes gifiegjucomo medio de anuncios y mensajes
eficaces publicitarios, contribuyendo a los conslareés a conocer las mejores posibilidades de
adquisicion de productos. La creciente demandardéupcion publicitaria en los principales
medios de comunicacion ha provocado que muchasesagrean una nueva oportunidad de dar
a conocer sus marcas, los beneficios de produdesrizios anunciados y con este tipo de acciones
favorecen a la economia.

La presente investigacion se basa en la necesidadodocer porqué las empresas que
comercializan productos naturales, ubicadas eroldnxia de Santo Domingo de los Tséchilas en
el cantén Santo Domingo, buscan publicitar en ledios ATL, BTL, TTL usando a la publicidad
como estrategia competitiva de marcas y ventasatkiptos o servicios, proyectandose a un efecto
de éxito y exposicion de la empresa anunciantementando su participacion en el mercado.

La provincia de Santo Domingo de los Tséachilas teron muy pocos medios de
comunicacion, los cuales estan saturados en merapdicitarios ofertando productos naturales

y que muchos de estos no se conocen los benédidgosiudania.
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La publicidad que imparten las empresas que vemmeductos naturales es trasmitida
continuamente a lo largo del dia, llegando a pelisahconsumidor a que adquiera los productos,
la publicidad excesiva de los medios en este cap®importante que sea analizada por los entes
de control pertinentes con el objetivo de que ahtie no se vea afectado por abuso de la oferta
presentada por estos productores.

Como dato adicional el objetivo de la presentestigacion, busca analizar la problemética y
el impacto que tiene la publicidad ATL, BTL, TTlgnhando en cuenta que el usuario puede ser
perjudicado por la difusiéon exagerada de publicigeala lo cual se requerira investigar sobre el
rol que cumple Consejo de Regulacion de la Inforémag Comunicacion — Cordicom, cuya
mision es “Disefiar e implantar normativas y mecgans para desarrollar los derechos de la
comunicacion e informacion de conformidad con langibucion, La Ley Organizacion de
Comunicacion y deméas normas afines” (Cordicom, 2013

En el canton Santo Domingo, frecuentemente ereal@mercial quienes pautan en los medios
ATL, BTL, TTL, son las empresas 0 negocios dedisalta venta de productos naturales, estos al
publicar sus anuncios introducen en sus menpajssiasion buscando tener la atencidén de los
consumidores, detallan los componentes y bensfobé producto, explican el tipo de consumo
por dosis y forma de consumir, utilizan persomas han sufrido de enfermedades o que tienen
dolencias en el cuerpo, estas personas dan tesbis®mida como el producto consumido de cierta
marca ha mejorado su estado de animo y vitalidexbien utilizan las estrategias promocionales
en Ssus precios con un porcentaje de descuentapaospras por temporada, y sefalan los sitios

de venta de los productos en sus locales comesciale
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El recurso que mas se usara en esta investigagiaasentrevista. Esta técnica estara dirigida
a los Administradores o duefios de los medios deun@macion y publicidad, al igual que los
representantes de los comerciantes de productaslest en el canton, los cuales se los clasificara
por su categoria, en grandes y medianas empregas ses volimenes de ventas, informacién
obtenida por el ranking de empresas de la Supedateias de Compaiiias 2016.

Como resultado de esta investigacion, se podranebtdatos sistematizados y confiables
acompafiado de conclusiones y recomendaciones guaray a las empresas, distribuidores o
negocios con respecto al tema Andlisis del Impdetla publicidad ATL, BTL, TTL, de productos

naturales en el cantdon Santo Domingo.

1.2 Planteamiento del problema de Investigacion.

La presente representacion grafica de la “espinpedeado”, permite identificar las causas
probables y efectos del problema que existe enesstielio y es referente al desconocimiento del
impacto de la publicidad ATL, BTL, TTL, dirigidog eonsumidor, se resalta que el creador de
este método de investigacion fue el quimico jap&@nékaoru Ishikawa en el afio 1943.Es evidente
que las empresas usan los medios ATL, BTL, TTLra p#Eundir los beneficios de los productos,
precios y ofertas que estas ofrecen, es asi cammisumidores locales del canton Santo Domingo
lo hacen mayoritariamente, se dejan llevar poratagncios que ven o escuchan en los diferentes
medios, esto es referente a la moda que se prememiamercado y sus maneras de expresarlas,
siendo asi como las empresas o comercializadorasodeictos, buscan estimular un deseo de
compra a través de una publicidad estratégica emditi un mensaje que logre influir
emocionalmente a los consumidores y estos puedadeaca tomar la decision de compra de los

productos que son anunciados.



Iledios de Precios
Cotminicac in | Desconocimiento
N fE del Impacto de la
Carencias de™ Diesconoci mmiento tecing publicidad ATL,
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de pauta menszajes publicitarios / del F.0I E cattton Santo
Y 7 / Domingo.
Publico Mensaje Inversidn

Figura 1 Espina de pescado ““Ishikawa”

1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo general

Conocer el impacto en los comerciantes de produnahnsales, sobre el uso de la publicidad en

medios ATL, BTL, TTL, mediante el analisis de lesultados de las entrevistas, con la finalidad

de determinar las principales causas que motivandatacion del producto y el retorno esperado

por parte

de la empresa.

1.3.2 Objetivos especificos

Identificar los principales comerciantes de prodsichaturales en el cantén Santo
Domingo.

Identificar los principales medios de comunicadufgal en el canton Santo Domingo.
Determinar los precios por anuncios publicitarios.

Conocer horario adecuado de pauta publicitaria.

Conocer el Roi empresarial.



» Conocer el impacto de la aplicacion de las poBtpablicas Cordicom.

1.3.3 Justificacion de objetivos.

La importancia de conocer los principales cometegmle productos naturales en el canton
Santo Domingo, radica en la necesidad de idemntiBcaubicacion, capacidad de inversion en
publicidad y los resultados obtenidos, de esta masepodra contar con informacion que servira
de base para el posterior cruce de variables aaeni

Poder identificar los medios de comunicacion y widdd local en el canton Santo Domingo,
sera importante que la empresa anunciante posaaniation de las agencias publicitarias, para
ello se las clasifica por tamafio de la empresmpiieen el mercado, tipo de experiencia, perfil
profesional, recomendaciones de clientes o allegada empresa.

Con la determinacion de los precios por anuncidsigtarios se lograra conocer el valor que
invertira la empresa en los anuncios publicitatiesppo de elaboracion y difusiéon de la publicidad
en los diferentes medios como ATL, BTL, TTL, asémo se determinara cual sera el coste.

Conocer el horario adecuado de pauta publicitaimjtira a la empresa ser mas efectiva en las
publicaciones en los medios de comunicacién, lalatener mayor namero de clientes
potenciales, quienes podran conocer mas informadddta empresa al igual que los tipos de
productos o servicios ofertados, identificando a@etos sitios de encuentro o puntos de venta
para el consumidor.

Para conocer el Roi empresarial, se debe contarkcperfil de proyecciones publicitarias
innovadoras, conocer el coste de la campafa piabiecpara su respectiva inversion, su tiempo de

ejecucioén, cual es el mercado meta propuesto, narsteedir el impacto y eficacia, obtener los
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resultados exactos del éxito o fracaso de la campalhlicitaria, sobre la base del nivel de ventas
o utilidades o nuevos clientes.

Cordicom; Comprende en sus siglas el Consejo dal®gdn y Desarrollo de la Informacion y
Comunicacion, “se disefidé para implementar norm@&tiwanecanismos que permita proteger y
regular los derechos de comunicacion e informacidmforme a la Constitucion del Ecuador”

(Cordicom, 2013)

1.4 Determinacion de variables.

En esta investigacion que tiene como tema; Andlisidmpacto de la publicidad ATL, BTL,
TTL, de productos naturales en el cantdn Santo Dgmiexisten las siguientes variables de
estudio, la cuales estan comprendidas entre laMas dependiente y la Variable Independiente.
Variable dependiente (VD):

* Impacto de la Publicidad en oferta de Productosifsbgs.

Variable independiente (VI):

* Utilizacion de medios de Publicidad ATL, BTL, TTL

1.5 Hipotesis
El impacto esperado por los oferentes de produtbsrales con la utilizacion de medios de

publicidad ATL, BTL, TTL, depende del mensaje yekrategia de comunicacién realizada.



CAPITULO II:
MARCO TEORICO
2.1 Introduccioén.

En el capitulo I, se resalta el estudio de lasgdsate soporte que son las esencias de las bases
de estudio, siendo las mas importantes en el teaiwekstigacion, resaltando entre ellas las
siguientes: La teoria de publicidad, sefialandoaguana parte del marketing mix; la teoria del
consumo de productos naturales, donde sefala igenes y sus usos, al igual que sus procesos
evolutivos y cientificos que permite mejorar lausiadie los pobladores; la teoria de comunicacion
permite gestionar el envio de mensajes de altdazhii responsabilidad social; la teoria kaleckiana
de la inversion, es la que se proyecta a brindamefuturo el incremento de capitales; la teoria
multinivel del agente, hace resefia al conocimieatoo intermediario o asesor personalizado con
experiencia entre la empresa y el consumidor, bridd confianza a largo plazo; la teoria de la
autodeterminacion, esta promueve confianza enrehdjzaje.

El estado del arte representa todo el historidadavestigacion desde los tiempos antiguos
hasta la actualidad, donde han intervenido vamegstigadores cientificos, que aportan a la
ciudadania con sus resultados.

El marco conceptual, es el listado de los concdpisigos que requiere esta investigacion y son
prescritos por autores conocedores del tema, $eccgmados por la relacion con el tema y sus
variables de estudio, entre los principales tensa&ne La mercadotecnia, que es aquella que
determina las necesidades y deseos en los mencedaslas Necesidades, deseos y demandas, es
representada por la necesidad humana, identificengovacion de algunos aspectos basicos; el
producto, es la representacion fisica y tangibketgne formas y demas detalles que representan

la marca.
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La estrategia de marketing, esta enfocada a prigparc procesos sistematicos de manera
eficaz; la publicidad, es el arte de expresar meresemagenes, sonidos persuasivos; la Publicidad
ATL (Above the line), es la representada como nmedtliadicionales y son reconocidos por sus
costos elevados y sus mensajes que son de mangkanha publicidad BTL (Below the line) es
conocida por utilizar medios menos masivos de caragion, siendo mas faciles de medir sus
resultados; la Publicidad TTL (Through the linent la habilidad y gestién aplicada en la agencia
de comunicacion de marketing de forma 360°, seenical en el medio de la linea, y sirve para
unir la publicidad ATL y BTL; el Mercado, es el ¢emde negocios donde esta la oferta y demanda.

La Segmentacién de mercado, representa una pdrtmateado ideal para para obtener
informacién; el consumidor, es la persona de difieregénero que hace uso de los bienes y
servicios; la competencia monopolista, identifiaa taracteristicas de los mercados y se suelen
afirmar las marcas sefialando la realidad de lage=ag; los procesos de decision de compra,
comprenden los aspectos de los consumidores yajeaerla toman de decisiones de compra; la
tecnologia, es la herramienta para estar a la @adguy representa ser mas competitivo; los
productos naturales, identificados por provenirfukntes naturales en su elaboracion con las
mezclas de diferentes raices y hierbas curativeaspauta, es el desarrollo estratégico de
comunicacion de branding, a través de espaciosldegad en medios ATL, BTL, TTL, durante
las 24/7; el ROI (Retorno de la inversion), compee un ratio que indica la rentabilidad

econOmica generado por las acciones aplicadasriétima.



2.2 Teorias de Soporte.

Para la presente investigacion se citan las mégamedes teorias de estudio.
2.2.1. Teoria de la Publicidad

La teoria de la publicad reconoce como parte deketiag mix a la publicidad como estrategia
dirigida a los medios de comunicacion, expansiémgacto, indicando que tiene como actividad
“hacer algo publico”, data del afio 3.000 A.C esrdgee la publicidad nace del comercio y permite
conocer la existencia de productos, lugares deaweptecios. El enfoque moderno califica que la
publicidad es la mezcla entre inspiracion e ingesiion, contribuye a la creacion e imagen de una
marca cambiando actitudes y comportamientos y m@pda sociedad un nuevo estilo de vida, es
decir que pasé de ser informativa a persuasivargede necesidades a los consumidores.
Retomando a lo que los investigadores en publicsédidlan que “La publicidad se erige como un
mecanismo de educacion por el cual el ser humanorertido en consumidor”. (Actas, 2016)
2.2.2 Teoria del Consumo de Productos Naturales.

Desde el inicio de los tiempos Antes de Cristostéxilas plantas, sin saber qué tipo planta era
y para que servian, los pobladores la usabarepaossumo de alimentos de los animales, muchas
de estas plantas por sus contexturas y oloresagamadas, llevd mucho tiempo hasta que los
antiguos soldados lo usaban para curar heridasdasigor la guerra, desde ahi el hombre las
seleccionaba por el tipo de uso, y comenzaron rartas en el idioma griego, luego se las
comenzod a cuidar y separarlas de las malezaszgns@tieron en parte importante para la mejora
de la salud.

Se conoce que entre los principales compuestosoguan parte importante para la creacion

de los elementos que tienen las plantas curatsta@®;elos restos de animales fosiles, diferentes
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tipos de algas, esponjas, metabolismos de los arganismos celulares, organismos marinos,
fitoplancton, moléculas, plomo, carbonos hibridgre otros.

Se puede decir que las plantas curativas natutesee afios atras se las nombra como productos
naturales, las cuales comprenden una variedadrdpusstos de especies fértiles y nutrientes que
estan en el suelo y alrededor de toda la tierrigengs al unirlas forman una diversidad de
estructuras organicas, que ayudados con la tedaglagiologia, la quimica, y el recurso humano
calificado, en un laboratorio se juntan y a tradésdiversos procesos se crean los productos
naturales aptos para el consumo humano.

En la actualidad los productos naturales son pisdsgor el medio ambiente, al igual que las
grandes industrias médicas, son frecuentement@sigat médicos como “atomos redundantes”,
donde se establece que a través de disefios fisicoegs y bajo un perfil de propiedades
biolégicas, donde después de ser procesados pasen farmacos reconocidos también como
drogas, que tienen compuestos activos y son hexhuosdidas con un peso y tamaifio ideal,
permitiendo generar metabolismos secundarios ahisgo humano.

El ejemplo ideal es la cocaina alcaloide, la cea@icada en una cantidad determinada por el
médico profesional y sirve como un anestésico tpitilizado para las cirugias nasales y oculares
de pacientes enfermos que tienen que ser opel@&los,. 2017)

2.2.3. Teoria de Comunicacion

La teoria de comunicacion gestiona un mensaje lt@negponsabilidad social y sentido critico,
utilizado como una herramienta verdadera de apmejg]i fluyente en doble via, activa la
transformacion de las relaciones personales concambio de actitud y comportamiento
empresarial e institucional, entre otras. En lai@aad las nuevas generaciones poblacionales

utilizan medios digitales y tecnolégicos como metkdanformacion, en los estados de gobierno es
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muy utilizada para hacer un cambio social, pordktipa para el tema de conflictos internos y
externos en busca de la paz, sin embargo, los @seutilizan el factor comunicacion son los
medios de comunicacion quienes a través de susadigpes difunden mensajes, marcas y
patrocinios de nuevas empresas en el mercado. Ygelrmaedio de llegar a un publico objetivo es
a través de las comunicaciones que hacen serds eohsumidores parte de la problematica o
necesidad existente. (Valdés, 2017)
2.2.4. Teoria kaleckiana de la Inversion.

La teoria de las inversiones se proyecta a briadam futuro el incremento de capitales, data
desde los afios 1956, la teoria de Kaleckiana demégplica el concepto de rentabilidad esperada,
aplicada con base al sistema macroecondmico y maegeapital, siendo influenciable en la toma
de decision en la inversion con expectativas slelwéerta y demanda efectiva, con un incremento
de la capacidad productiva y generando mayor isteréel mercado con referencia al precio;
buscando un punto de equilibrio, analiza el riesgeguivocacion, diciendo a mayor inversion
mayor riesgo. Establece cuales son los benefi@asd inversion con una rentabilidad financiera
acorde a un ciclo de tiempo, brinda oportunidadas anovaciones tecnolégicas. (Rey, 2017)
2.2.5. Teoria Multinivel del agente.

La teoria multinivel del agente hace referenciacaocimiento como intermediario o asesor
personalizado con experiencia entre la empresa gomsumidor brindando confianza, en la
investigacion realizada por Vernon Smith describevériabilidad, deliberacion y conciencia
mental del individuo, con orden social en la tong dcisiones, buscando la comprension
ecologica del comportamiento y sus emociones @magdnes complejas en la economia, y el
mercado con capacidades limitadas e incertidumdrenccambio. Reconociendo que el individuo

tiene muchos atributos y multiples capacidadespdenalizaje, y coherentes en su medio con las
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sustituciones de la vida cotidiana y su procesduéivo cultural con valoracion individual. (Lara,
2017)

2.2.6. Teoria de la Autodeterminacion.

La teoria de autodeterminacion promueve el aprajelide alta calidad con recompensas por
un buen trabajo, las estrategias publicitariasdiias a través de medios ATL, BTL, TTL, logran
una realidad humana establecida por las cualidaaedivaciones de conductas y comportamiento
intrinseca y extrinseca, de forma contextual, dloksituacional. Sefialando que no son de caracter
econémico, tienen un ente de control constante,pgumite identificar cual es el aprendizaje
reconocido como alta calidad y que merece un tgpoeedompensa por el trabajo ejecutado. Esto
establecido en el &mbito comercial tiene relaciitneeel fabricante y el consumidor, describiendo
que existen el consumidor responsable y el deseade el primero es aquel que valora a los
productos o servicios por sus intereses personadese hace un analisis profundo sobre lo critico

y lo ético, el segundo no mide el acto causa tefébuiiez, 2018)
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Tabla 1
Tabla de Contenido de los Papers de Estudio.

# Estudio Temas Objetivo Conclusiones Recomendaonies

1 Paper ¢, Cuéles el Examinar Las empresas Clasificar los
perfil del las gestiones delinvierten en la medios, conocer los
consumidor mas marketing con publicidad como costos de inversién en
propenso al uso folletos medio de enlacefolletos y hacer un
de los folletos publicitarios directo favoreciendo convenio con agencia
publicitarios? dirigidos al al consumidor con de publicidad en

consumidor. las nuevas horarios estratégicos.
Elaborado tendencias o modas
por Cuaderno de del mercado. Renovar los
la Economia vy medios de difusién
Direccién de la Determinar La publicitario, usando
Empresa la publicidad como publicidad como el internet como
Factor de impacto estrategia de medio de enlace
Publicado hacia el comunicacién con directo a los
por Elsevier consumidor mensajes que elconsumidores.
Espafia, S.L. en consumidor los
Abril — junio de percibe como
2013 propios a su realidad
y necesidad.

2 Paper La Analizar la La Para lograr la
efectividad de la complejidad de la publicidad como publicidad efectiva es
publicidad variable del objeto visual y necesario conocer las
oposicional. marketing mix, la verbal de mensajesdistintas culturas o

publicidad incrementa la lenguajes de los
Elaborado oposicional en motivacion de los consumidores.
por la Chile. consumidores
Universidad Usar
ICESI, Publicado Existe la medidores y
por Elsevier Obtener veracidad implicita controladores de

Espafia, S.L.U. datos confiables deo falsificacion del reaccién de positiva o

29 de noviembre marcas y atributos contenido segun lanegativa sobre los

de 2014 de los anuncios.  escala del item del 1anuncios expuestos al
al 5. publico objetivo.

CONTINUA =
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Paper

Paper

Publicidad Analizar el La Las empresas
conjunta marca- efecto que tienenvaloracién de los anunciantes deben
causa: el papel delos anuncios que mensajes en crear un perfil de eco-
la implicacién del incorporan los conjuntos dirigidos ambientalistas para
individuo hacia la mensajes dea la marca como generar futuras
publicidad en la marketing con imagen corporativa exceptivas positivas e

comprension y causa sobre eltienen como efectointereses en los
evaluacion  del comportamiento  positivo 'y  son consumidores.

mensaje del consumidor mayormente
aceptadas cuando se
anuncia sobre
Elaborado productos Debido a la
por Revista reutilizable creciente demanda se
Europea de Conocer la reconocidas por eldebe reforzar en las
Direccién y informacién medioambientales. marcas anunciantes
Economia de la publicitaria  que las campafias de
Empresa valora el El cambio de publicidad eficaz,
consumidor. conducta alentando la
Publicado institucional o preferencia del
por Elsevier empresarial permite consumidor.
Espafia, S.L. julio que la publicidad
- septiembre de mejore y se dirija
2014 hacia el &mbito
social
incrementando  la
satisfaccion y
capacidad

persuasiva de los
consumidores.

El uso Analizar los La El discurso del
estratégico de la contenidos de publicidad en la intérprete debe ser
publicidad publicidad por politca es muy ligero y debe ir

politica de ataque politicos y conocer importante porque directo al objetivo.
en la eleccion las conductas del se conoce al politico

federal publico objetivo.  en un tiempo corto
intermedia de como medio mas
2015 en México usado es el ATL,
BTL, TTL con spots
Elaborado Identificar  televisivo con sefial Es importante
por la _Revista eltipo de estrategiadirecto a los crear una plataforma
Mexicana de usado en la pobladores de comunicacion
Opinion Publica campafia politica. virtual o directa de
Los politicos sugerencias, las
analizan los cuales pueden brindar
Publicado: julio - contenidos de susuna mejor estrategia
diciembre de rivales, llevando a para captar mas
2016. cabo la  mejor electores.

eleccién  logrando
tener un contacto
con el elector, ya sea
a través de
conferencias, o con
grupo de lideres.

CONTINUA ==
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Paper

Paper

La Caracterizar Los Usar los
modificacion de los productos productos naturalesproductos Naturales,
productos naturales por suson hechos acomo medio de
naturales para usodiversidad medida, requierenmejora de salud y
medico estructural y su una manipulacién condicion de vida,

proceso. individualizada, al debido a sus
fin de alcanzar el nutrientes y

Elaborado criterio de droga. compuestos que son
por Acta Determinar de origen natural
Pharmaceutica los componentes Se identifica ademas de ser
Sinica B. de los productos que los productos seleccionados

naturales. naturales se permitiendo tener de

Publicado componen de manera organica,
por Asociacién carbono  hibridos, productos que
Farmacéutica de carbono tetraedro, mejoren el estado de
China 2017 entre otras, y sonanimo del ser

parte de las humano.

Especificar estructuras ciclicas.
la existencia de

centros quiérales y Determinar

estereoquimica. la contribucién en
las acciones
farmacoldgicas.

Anélisis Conocer los Se categoriza Estar a la
de contenido de contenidos y los el contenido ético vanguardia de las
la publicidad de mecanismos de publicitario con nuevas formas de
productos persuasion disefio analitico y comunicar y anunciar
alimenticios utilizados en los descriptivo con los productos o
dirigidos a la anuncios de premura efectiva de servicios.
poblacién infantil productos. tiempo.

Renovar la

Elaborado Clasificar de presentacion de los
por estudios Determinar los productos productos
Universitarios el tipo de producto mayormente constantemente para
SESPAS. para el consumo necesitados por lallamar el interés de
Publicado por humano. poblacion los consumidores.
Elsevier Espafa, consumidora en
S.LU. 3 de busca de una buena Promover
marzo de 2017 Identificar  salud. ideologias de

el tipo de publico fidelizacion a los
objetivo potencial. Se logra consumidores

conocer los canalespotenciales, a través
con mayor audienciade formaciéon de
a través del ranking grupos de interés.

de programas.
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2.4 Matriz de Investigacion

Tabla 2
Contenido de Papers de Estudio.

TEORIA DE MARCO REFERENCIAL

SOPORTE
PAPER VARIABLES DIMENSIONES RECOMENDACIONES
DE ESTUDIO
Teoria de la Andlisis de - - Mensajes y anuncios  Primas y premios en la
Publicidad (Actas, contenido de la Mecanismos de publicitarios. publicidad.
2016) publicidad de persuasién - Frecuencia de
Influencia de la productos - Consumo consumo
television en la alimenticios Humano
obesidad infantil  dirigidos a la
poblacién
infantil
Teoria de El uso - Publicidad - Politicas de Efectividad de la
comunicacion estratégico de la Politica regulacion. interrelacion  publicitaria
(Valdés, 2017) publicidad con espectadores.
politica de
ataque en la
eleccion federal
intermedia  de
2015 en México
Teoria kaleckiana Publicidad - Reglamento de los Contrastacion con relacion
de la inversion. conjunta marca- - Efecto del anuncios positiva entre la
(Rey, 2017) causa: el papel anuncio implicacion del
de la consumidor y la marca.
implicacién del
individuo hacia
la publicidad en
la comprension
y evaluacién del
mensaje
Teoria ,Cudél es el - Folletos - Influencia de la Aspectoy la propension al
Multinivel del perfil del Publicitarios publicidad. uso de los folletos
agente. consumidor mas
(Lara, 2017)  propenso al uso - Frecuencias
de los folletos (personalizada, Andlisis variables como
publicitarios? - inmediata) lealtad a la marca.
Distribucién
Teoria del La modificacién Modificacion - Manipulacién
consumo de de productos estratégica de individualizado
productos naturales para productos - Tamafio y complejidad
naturales uso medico naturales.
- Elevar la fuerza Valoracion de
Puntos clave en actividad y selectividad. componentes y usar en
la modulaciéon - Mejorar la solubilidad. aplicaciones clinicas

CONTINUA )
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estructural de - Aumento del especializadas en
productos metabolismo y la enfermedades terminales
naturales estabilidad quimica. como el VHI sida.

- Modulacién de los

parametros

farmacocinéticos.

- Eliminar o aliviar la

toxicidad y las reacciones
adversas.

- Obtencién de la
propiedad intelectual y la

novedad
Teoria de la La efectividad - Publicidad - visuales y verbales. Actitud sobre el anuncio
autodeterminacién de la publicidad oposicional
(Nufiez, 2018) oposicional. - Anuncios - Formatos de

publicitarios publicidad

2.5 Marco conceptual.

Segun el autor Régis Y. Chenavaz en su investigaiéhtifica sobre un modelo de andlisis de
la relacion entre la calidad del producto y la pidshd, nos dice que “la empresa puede anunciar
un producto de menor calidad para maximizar logfigins con un control 6ptimo tanto positivas
como negativas”. Sin embargo, la oferta promuelas groductos y los innova haciéndolos mas
atractivos para los consumidores, mejorando losigsey crece la demanda frecuentemente.
Fuente especificada no valida.

El autor Bilal Aslam en su libro La publicidad dagi permite conocer como romper las barreras
en el mercado, implementando métodos actualizadosmas de promocionar los productos o
servicios de forma facil, utilizando herramientasmo la web, redes sociales, entre otras
permitiendo llegar a un publico en general conanensto y tiempo, logrando tener de parte del
empresario o duefios de negocios mayor benefiaitisdades, asi mismo se puede obtener mayor

reaccion y posibilidades de compra a corto pl&pente especificada no valida.
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En su publicacion KiandokhtHadadi en su libro Ep&ato de los medios de la publicidad en
las ventas de protones, da a conocer que “La padtices uno de los tipos mas populares de
estrategia de marketing” la publicidad rodea akoomdor en todas las direcciones ya sea de forma
visual y auditiva, aplica la accion de mensajeéty eficaces buscando el posicionamiento de las
marcas de los productos anunciantes, resalta tastegsticas fisicas, colores y atributos de los
productos acompafado de los beneficios que estesenf esto genera adicional una expectativa
de crecimiento econdmico a través de sus ventasayinmrza rentabilidad para la empresa.
(KiandokhtHadadi, 2015)

El autor Cristian Poblete en su libro “Elementodalestrategia de marketing y su efecto sobre
la participacion de mercado en la industria chilesefiala que la toma de decision sobre la
inversion en 1+D en los productos commaodity tieomo objetivo el incremento de clientes pasivos
conociendo sus gustos y preferencias, para eliegmenta la poblacion de estudio se define el
prototipo de productos a ofrecer y se sefiala lodymtos de consumo tradicionales. Es asi como
las empresas chilenas contemplan posibilidadesitiealargo plazo a través de la aplicacion de
las variables del marketing mix como la publicidadoromocion atrayendo trafico social,
convirtiéndolos en clientes potenciales y fideld@lns, aplicando alianzas estratégicas para

competir con las grandes marcas que ya estanmeareddo.Fuente especificada no valida.

2.5.1. Mercadotecnia.

Segun el autor Kotler (2001.) en su libro DireccaMercadotecnia conceptualiza que “La
mercadotecnia es un proceso social y administratiediante el cual grupos e individuos obtienen
lo que desean a través de generar, ofrecer eamtbiar productos de valor con sus semejantes”.

Donde se puede determinar las necesidades y ddsetiss mercados meta, y entregar los
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satisfactores deseados de forma més coordinadaz gfeficiente que los competidores, generando

utilidades para la organizacion. (Kotler P. , Doiéa de Mercadotecnia, 2001)

2.5.2. Necesidades deseos y demandas

Segun Kotler sefiala lo siguiente:

Necesidad Humana. - “Es el estado en el que s&ed@mrivacion de algunos satisfactores
bésicos”, sefiala también que “la conservacion lilgite es mas importante que la atencion del
cliente”.

Los deseos. — “Consiste en anhelar los satisfactespecificos para estas necesidades
profundas”. Los deseos se tornan en exigenciaglousstan respaldados por el poder adquisitivo.

Las demandas. — “Consiste en desear productos ikspeaue estan respaldados por la

capacidad y la voluntad de adquirirlos”. (Kotler, Bireccion de Mercadotecnia, 2001)

2.5.3. Producto.

El autor Belio (2007) en su libro Claves para gesti precio, producto y marca: como afrontar
una guerra de precios cito a Kotler donde estdldajae el producto es “Como el corazon del
marketing”, definiendo ademéas que es todo aqualle puede ofrecerse para satisfacer una
necesidad o deseo para los consumidores a camhia dalor o costo monetario. A si mismo
detalla que el autor Keegan en su libro Marketingb&, define que el producto es como “Un
conjunto de atributos fisicos, de servicio y sindmd que producen satisfaccion o beneficios al

usuario o compradoiPuente especificada no valida.
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2.5.4. Estrategia de Marketing

Segun el autor Ferell (2012) tiene referencia threon las personas “Dentro de una
Organizaciéon” a través de la estrategia de margtinfunda, sirve para operar de forma eficaz,
enfocado a proporcionar a un proceso sistematitmnas la estrategia permite definir la mision y
vision de la empresa, se puede aplicar un andigiacional interno y externo, encontrando
desafios y oportunidades en el mercado, permitdbleser los objetivos y se logra encontrar las
formas de entregar un valor excepcional para satisflas necesidades y deseos como grupos de
interés de personas denominados “clientes, actishisocios de negocios, sociedad en general”

siendo estos retribuyentes de margenes de utiidesdla empresa o negocio. (O. C. Ferell, 2012)

2.5.5. Publicidad.

Segun el autor Caro (1994) esta “Produce una sénsde fascinacion en referencia a la mezcla
de provionalidad y permanencia que subyace tras oremsajes siempre distintos entre si pero
siempre abocados a los mismos topicos”. Existeulaigtacion social la que proporciona la
transformacion del receptor en consumidor de piglaict; hay que recalcar que “los medios viven
de la publicidad”, adicionalmente comprende un eatounicativo a través de mensajes seductores
0 movilizadores, usados en diferentes medios, &miay una estrecha relacion entre la publicidad
versus el periodismo, brindando un tratamientorinédivo con contenido de interés, la publicidad
tiene como relacidon con la filosofias creativascaplas en la politica al igual que en la opinion
publica, los cuales son frecuentemente usados ppresas o negocios donde anuncian los

productos o servicios dirigidos al consumideuente especificada no valida.
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2.5.6. Publicidad ATL (Above the line).
Segun el autor Ferrer (2014) Es aquella que reeulos medios tradicionales, se caracteriza
por los volimenes elevados de inversién publigtaromo por ejemplo la prensa, las revistas, la

television, la radio, la publicidad exterior e imet. (Ferrer, 2014)

2.5.7. Publicidad BTL (Below the line).

El autor antes mencionado detalla que la PublicB@&t utiliza medios menos masivos de
comunicacion siendo mas faciles de medir sus exdt siendo estos de carécter creativo y
agregan campafas especializadas de publicidad poaenayoria de los clientes meta, los precios
son bajos, convirtiéndolas en inversiones publicisaeficaces, como parte de la publicidad BTL
estan por ejemplo: los mailings, folletos, markgtielefonico, regalos publicitarios, publicidad en
el lugar de venta, ferias, patrocinios, boletimeemorias, guias, catalogos, promociones. (Ferrer,

2014)

2.5.8. Publicidad TTL (Through the line).

Segun el autor Aguilera (2016) menciona en su llargestion de cuentas en la agencia de
comunicacion de marketing, que la publicidad TThdte con el objeto de superar las distincion
entre ATL y BTL, peyorativa para las segundas, § ebde dotar de mayor coherencia a las
propuestas de cada disciplina, mediante el enfblistico de la estrategia y la busqueda de
sinergias entre los diferentes medios” tiene urogué 360° uniendo las estrategias con la
creatividad, ejemplo de TTL, es el lanzamiento iole campafia nacional de anuncios patrocinados
por la marca Toyota, para participar en el Dakan@wacompafante o conductor, donde participen

hombres y mujeres mayores de edad, la experierastd publicidad serd de hacer un recorrido
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en un pequefio tramo de la autopista, donde atosipantes se los equipara, se les dara indicacion
y procederda la aventura, aqui los patrocinadorabagan videos con sonido real y se tomaran fotos
de todo el recorrido, y todo esto se publicaraosrdiferentes medios, redes sociales, YouTube y

la plataforma PPC (pago por clic en anuncios pitatios).Fuente especificada no valida.

2.5.9. Mercado.
Segun el historiador Dvoskin (2014) sefala que ericado esta integrado por consumidores.
Estos tienen distintos deseos, poder de compralizacion geografica, actitudes y practicas de

compra.

2.5.10. Segmentacion de Mercado.
Segun el mismo Dvoskin sefiala que “La segmentaesdta identificacion de un grupo de
consumidores que presumiblemente se comporten dedo similar ante determinado producto

o servicio”’Fuente especificada no valida.

2.5.11. Consumidor.

El investigador Kotler (2006) dice que el consumide un individuo que tiene creencias y
actitudes ademas de razonamiento y légica, intdotaatisfacer las necesidades, procesa la
informacién de las diferentes marcas con la expeiaey el aprendizaje, busca tener una serie de
ventajas inherentes al producto para asi tomadeagion final de compra. (Kotler P. , Direccion

de Marketing, 2006)
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2.5.12. Competencia Monopolista.

Segun Ferrer (2014) las caracteristicas de losadescse suelen afirmar “Las marcas son sefial
de monopolio” esta realidad es aplicada por lasresas, la publicidad es un coste y puede
convertirse en beneficios, hay publicidades quarcfalsas percepciones en la mente del cliente
provoca que se asignen mal los precios del merd¢adpublicidad es un sinénimo de libertad de
mercado, ya que permite que todas las empresaampgediercializar sus productos y servicios,

(Ferrer, 2014)

2.5.13. Proceso de Decisién de Compra.

Segun el autor Kotler (2006) detalle que la denisié compra es “Un proceso psicologico que
comprende como los consumidores toman sus decssameompra’. He aqui la importancia de
los mercadodlogos donde deben entender cada faektaothportamiento del consumidor la
totalidad de sus experiencias de aprendizaje, @étecutilizacion e incluso abandono del

producto. (Kotler P. , Direccion de Marketing, 2D06

2.5.14. Tecnologia.

Segun Dominguez (2011) la tecnologia es aplicagaasesos, aumentando la productividad,
reduciendo costos transaccionales, es considetado“dJn factor relevante a la hora de asentar
la posicion competitiva de una empresa vy, por tam@ fuente de ventajas competitiva para la
misma. Si bien es cierto, que no siempre el retdela inversion tecnologica es inmediato y debe
ser considerada como una inversion a largo plad@ianal es un indicador de informacion clave
en el aumento de la economia, cambia paradigmasesanfales volviéndolas innovadoras y

comerciales, ademas este entrelazado directamemtel internet permitiendo a través de un clic
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tener todo el conocimiento e informacion ampliadacdntenidos considerados como beneficios

para los clientes. Fuente especificada no valida.

2.5.15. Productos Naturales.

Segun el autor Sharapin (2000) Determina en sw IFundamentos de la Tecnologia de
Productos Fito terapéuticos, que “Los productosridgen natural puros se definen por su estructura
quimica y son identificados por el andlisis quirhi&n tiempos remotos las plantas medicinales
se desarrollaban con frecuencia en las montafiasasasiendo estas dificiles de adquirir, en la
actualidad debido a las buenas practicas de amniawe las puede cultivar en condiciones mas
comodas y cercanas, es asi como, para tener plsaliadables, se debe seguir un proceso,
comenzando con las condiciones favorables del saelmmpafado de un control de plagas y
nutrientes de origen orgéanico.

Para eso hay que identificar las condiciones cioaatadecuadas, y la época apropiada de
cultivo en el afo, para eso el tamafio de la plarda sus raices deben ser las indicadas. Los
Productos Naturales nace de las mezclas apropiadalantas y sus raices de origen natural, estos
productos al ser ancestrales han ayudado a méawaondiciones de salud, curando muchas

enfermedades. (Sharapin, 2000)

2.5.16. Pauta Publicitaria.

Segun la investigadora Martin (2012) habla en ggmgre la publicidad desarrollada de forma
creativa se usa para fines comerciales ejerciemiticencia sobre los consumidores, creando un
Entertainment marketing, La pauta es el desarestoatégico de comunicacion de branding, a

través de espacios de publicidad en medios ATL,,BTIL, que tiene como objetivo comunicar
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alguna novedad, ventajas y cualidades duranteeorptl especifico en el aire, sus precios hacen
referencia directa al ingreso de los medios, sa®sovarian segun el tiempo de exposicion y esto
puede ser desde 01 a 120 segundos y “suelen enatites o durante la serie de la que se sirven
para crear complicidad entre su trama y la pulddid

Ademas, se busca en los clientes o consumidoneteeds y el posicionamiento real de la marca
a través de un disefio visual con un sistema ddidi@deh logotipo, con colores e ilustracion
fotografica, se aplica también un tono de voz agéguLas pautas se las puede realizar en, leafet,
radio, televisién, magazines, newspaper, billboaedes sociales, google y otras herramientas
digitales. Y son controlados por el Consejo de Remdn de La Informacién y Comunicaciéon —

Cordicom en Ecuaddfuente especificada no valida.

2.5.17. Roi Empresarial Return Of Investments)

Segun la Autora Dominguez (2011) El ROI en espdifielprno de la inversion es un ratio
econOmico, expresado en porcentaje que nos ayudeda la rentabilidad” a través del cual
conociendo los beneficios, eficacias, eficiencidoy costes de una inversion en campafias

publicitarias. Fuente especificada no valida.

Formula:

Ingresos — Inversion realizada X 100

Inversion realizada
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CAPITULO II:
METODOLOGIA
3.1 Introduccién.

La fase metodoldgica tiene como propésito alcalumaobjetivos propuestos correspondiendo
de manera factible en la investigacion, siguiendocanjunto de pasos organizados lo cual
permitird obtener informacién confiable que pemaitolucionar el tipo de problema, para ello se
procedera a definir el tipo de poblacién que comgeelas empresas de comercializacion de
productos naturales, y los medios de comunicaci@ proporcionan el servicio de publicidad
ATL, BTL, TTL, en provincia de Santo Domingo de [dsachilas, como muestra de estudio se
cogera al cantébn Santo Domingo, y se establecsrn&daicas e instrumentos para la recoleccion
de datos, que es la entrevista que esta dirigiddnainistrador o duefios de las empresas de
productos naturales y de medios de comunicacidn,lpago ser analizadas y representado como
una propuesta.

La aplicacion de esta investigacion tiene como aundomixto, descrito en funcion del
planteamiento del problema, debido a que brindadogficios amplios y profundos en el muestreo
y la recoleccion de datos dinamizando la creatd/idantegrando los procesos cuantitativos y
cualitativos con una orientacion a la explicac@mmprension y la transformacion de datos.

El método mixto también representa:

« La definicion de las probabilidades y posibilidades
* Procesos sistematicos de informacion.
e La unién de dos paradigmas.

* Ampliacion de la dimensién investigacion cientifica
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3.2 Definicién del Objeto de Estudio.
Esta investigacion se desarrollarad en el secton@uomo de los comerciantes de productos
naturales y los medios de comunicacién, donde émsqurincipales empresas publicas y privadas

quienes son agentes econdmicos con autonomiagnsedpes de las actividades productivas.

Tabla 3
Datos segun el Ciiu.
Segun la Seccién Variables Sector Econémico
J. Informacién 6. Servicio
Estratificacion de Empresas Estructura de Empreganstamafio afio 2014
Pequefia * Medianas * Grandes Microempresa 90.2%

Pequefia empresa 7.7%
Mediana Empresa "A" 0.9%
Mediana Empresa "B” 0.7%
Grande Empresa 0.5%

Sectores econémico empresarial en el afio 2014 Fistitucional micro, pequefia, medianas
y grandes empresas afio 2014
Servicios 4%.8 Régimen simplificado RISE ~ 45.7%
Comercio 36.6% Persona Natural no obligado a llevar
Agricultura y varios 10.6% contabilidad 38.0%
Industrias manufactureras 81.0% Sociedad con fines de lucro  8.1%
Construccion 3.5% Persona Natural obligado a llevar contabilic
Explotacion de minas y cartera  0.4% 5.8%
Sociedad sin fines de lucro Otros sectores
institucionales 1.3%

Otros sectores institucionales 1.1%
Fuente: (Directorio de Empresas y Establecimientrs;. 2014)

3.2.1. Sistema de Actividad Econdmica

Tabla 4
Datos de Medios Publicitarios Ciiu.

Ciiu 4.0 Descripcion

J .- Informacién y Abarca la produccién y distribucion de informacignde productos
Comunicacion. culturales y el suministro de los medios para tratis o distribuir esos
productos, asi como datos o comunicaciones, aatieislde tecnologias de la
informacion y actividades de procesamiento de datosas actividades de

servicios de informacion.

CONTINUA s
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J58.-Actividades de  * 581 Publicacion de libros, periddicos y otraswagades de publicacion.
publicacion (Ciiu, 2012)
Fuente: (Ciiu, 2012)

Tabla 5
Datos de Productos Naturales Ciiu.

Ciiu 4.0 Descripcion

G. Comercio al por  Comprende la venta al por mayor y al por menorttsinsformacién) de
mayor y al por menor; todo tipo de productos y la prestacién de servieisesorios a la venta de
reparacion de vehiculosesos productos.
automotores y La venta al por mayor y la venta al por menor sanestadios finales de
motocicletas. la distribucion de productos.

Los productos comprados y vendidos se denomimabiém mercancias.
Incluye también la reparacién de vehiculos autonesty motocicletas

G47 Comercio al * 477 Venta al por menor de otros productos en coiog especializados.
por menor, excepto el(Ciiu, 2012)
de vehiculos
automotores y
motocicletas

Fuente: (Ciiu, 2012)

3.2.3. Pertinencia con la Profesion.
Segun Philip Kotler en la revista “Juarnal of Mankg” nos dice que un marketing bien
aplicado en las empresas permite alcanzar un nrapdimiento y posicionamiento estratégico

logrando obtener mayores éxitos y beneficios ecarusRuente especificada no valida.
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— Producto) Servicio

4P Marketing — Precio

Marketing '

Walory reconocimiento
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Medios de difusidn de
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LHPublicidad/ Promocidn

— Posicionamiento

Figura 2 Contenido del Marketing de Estudio.

El marketing nace en las necesidades y comportémnggre tiene el consumidor, puede ser
aplicado como estrategia competitiva como la pidait permitiendo obtener presencia en los
medios de comunicacion y el mercado, proyectanda amplia visibilidad como marca,
mejorando la reputacion e incrementando los méveée ventas de la empresa anunciante, los
mercaddlogos conocidos como profesionales quelasanedios de comunicacion para anunciar
de manera masiva a través de mensajes publisitmsobeneficios de los productos o servicios
induciendo al consumidor que tome la decision daprar, hay medios de comunicacion que
manejan informacién relevante de las empresas &@nies, sin embargo posee un
desconocimiento sobre el impacto que se creabfusion de los anuncios publicitarios, algunos
de ellos son de productos naturales los cuales@aesmitidos frecuentemente en los medios ATL,

BTL, TTL, persuadiendo al consumidor que compneretiucto natural para mejorar la salud.
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3.2.4. Area Geogréfica.

La presente investigacion se realizard en el caBtnto Domingo de la provincia de Santo
Domingo de los Tséachilas, reconocida por estaragsi@n el centro del pais Ecuador y sirve como
una urbe de puertos terrestres de intercambio @dahgrturistico entre la costa y la sierra, ademas
sefialada como cuarta ciudad mas grande, con uhacjiobde 368.000 habitantes segun Inec

2010, se caracteriza por su clima soleado tropical.

n i Oc

t | ¢l SemtoDomingo de Los Tadchilas OO pama Colombi

' v/70 718

Figura 3 Ciudad de Santo Domingo de los Tsachilas cantéto32omingo

Fuente: (maps, 2018)
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Datos de ciudad de Santo Domingo de Tsachilas.
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Santo Domingo de los Tsachilas

# Datos

1 Pais

2 Entidad

3 Capital

4 Cantones #2
5 Coordenadas

Ecuador
Provincia
Santo Domingo
Cantén Santo Domingo de los Colonadastén la Concordia

0°20°00”'S 79°15°00"°O

Fuente: (academico, 2018)

Tabla 7
Datos del canton Santo Domin

go.

Cantén Santo Domingo

H# Datos

1 Representa
2 Tiene

3 Urbano

4 Rural

5 Mujeres

6 Hombres

91,4% del territorio de la provinciat&&@omingo de los Tsachilas

8 parroquias
73,60%
26,40%
50,30%
49,70%

Fuente: (academico, 2018)
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Cantdén Santo Domingo Datos 91,4% del
territorio de la provincia Santo Domingo de los
Tsachilas 8 parroquias | Tiulo del grafico |

slrbanc = RBural = Mupres « Hombres

Figura 4 Datos Porcentuales del canton Santo Domingo.

3.3 Enfoque Metodoldgico.

La aplicacion de esténvestigacion Mixta tiene la combinacién de lo cuantitativo y lo

cualitativo.

Enfoque Es de carcter numérico, y se la encuentra endtws dle las empresas de

Cuantitativo estudio.

Enfoque Este determina las fuentes fiables de Informaadmo también la Revision

Cualitativo de Documentacion.
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3.3.1. Tipologia de la Informacién.

El comprender el concepto de publicidad, extraikuld la variable del marketing mix, aplicada
con mayor frecuencia sobre los medios y canalesaheinicacion comavestigacion aplicada

Los procesos técnicos para la recoleccion de d&taosalizaran como informacién del trabajo
de campo y serviran confioentes de informacion mixtacomo resultado publicitario.

La informacién emitida por la publicidad ATL, BTI,TL, hacen de la publicidad la mejor
opcion de marketing para lograr el posicionamieato el mercado donde se realizard de
investigacion en el cantdn santo domingo, logramtoreaccion con alnalisis Insitu.

El propdsito de esta investigacion es buscar [aqiddn sobre los impactos de una publicidad
efectiva con la difusion de mensajes persuasiviisieetes y perdurables en la mente del
consumidor de forma correcta mediante las intespiehes de las variables de estudios y la

integracion de esta a una investigagidrexperimental.

Asi lo describe el autor Gouveia (2017) donde rios due el disefio no experimental de la
investigacion “No modifica intencionalmente lasighles, lo que hace es observar fenomenos tal

y como se dan en su contexto natural para despaézaalos”Fuente especificada no valida.

Como referencia para encontrar el dato real de radéenica, sistematica y exacta a través de
actividades de recoleccion de datos sobre los asipablicitarios y su impacto se aplicara los

medidores y evaluadores figma descriptiva en la investigacion cientifica realizada.
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3.4 Determinacion de Tamafio de Muestra.

Dentro de la investigacion es importante definipddlacion de estudio, quienes en este caso
son por un lado los comerciantes de productos alatiy por otro lado los diferentes medios o
agencias de comunicacion y publicidad ATL, BTL, THiendo estos el motor econémico y
publicitario del canton Santo Domingo, provincia®nto Domingo de los Tséachilas. Segun el
autor Mantilla (2015) indica la importancia de déefila muestra, siendo esta “Una parte de una
poblacion o un conjunto de unidades, que es ot#enitliante un proceso u otro, usualmente por
seleccion deliberada, con el objetico de investlgarpropiedades de la poblacién o conjunto
original”. La intencién de una muestra es la repntacion adecuada para medir y obtener
informacién exacta de la poblacion de estudio,ce®pta razdén que se debe regir a una técnica de
muestreo probabilistico y no probabilistico. (MBati2015)

3.4.1 El Muestreo.

Es un conjunto de operaciones encaminadas a dateri@imuestra y el tamafio muestral, donde
existe la probabilidad de ser o no elegido, ermtsechracteristicas del muestreo se encuentran las
siguientes:

3.4.2 Muestreo Probabilistico.

Segun Chica (2006) dice que el muestreo probabdiss el estudio de la poblacion completa,
siendo este “La esencia de la encuesta de opididiicp, dado que constituye la clave que permite
efectuar inferencias sobre el resto de la poblacidlundamentado en el principio de
equiprobabilidad, 6sea que todos los individuostrdede la poblacion de estudio tienen la
probabilidad de ser elegidos, permitiendo efedtfarencias asegurando la representatividad del

grupo que conforma la muestra, dentro del muestr@oabilistico los més conocidos son:
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* Muestreo simple
* Muestreo sisteméatico
* Muestreo estratificado

* Muestreo por conglomerados

3.4.3 Muestreo No Probabilistico. Se refiere a la realizacion de trabajo sociale Egb de
muestreo al contrario de probabilistico, no pueterthinar con exactitud el error muestral posible
esperado, debido a que se basa en juicios pociiniud necesidades que nace del investigador y
los niveles de representatividad, se conoce qua&ssextendidos en este método son:

3.4.3.1Muestreo de Cuota- Determina como “una denominacion comun de una sastante
amplia de variantes, la mayoria de las cuales smga a una muestra aleatoria
estratificada con afijacion proporcional”.

3.4.3.2Muestreo por Conveniencia— Detalla que*”Consiste, simplemente, en que el
investigador selecciona los casos que estan nanilides. Es un muestreo facil, rapido
y barato, pero los resultados que se obtengan edepugeneralizarse mas alla de los
individuos que componen la muestra”

3.4.3.3Muestreo Intencional — Reconocida como una estrategia valida para laegecidin de
datos, en especial para muestras pequefias y mexfasys.

3.4.3.4Muestreo de Bola de Nieveldentificado y empleado generalmente en pobfesso
especiales o de dificil acceso. Para efectuar edstrep, se pide a una serie de
informantes iniciales que suministren los nombe®tlos miembros potenciales de la
muestra y que formen parte de la poblaciéon espEuaitte especificada no valida.

Por otra parte para la obtencion del tamafio daukstra, segun el investigador (Mantilla, 2015,
p. 131), describe que “Cada estudio tiene un tamai®stral idbneo, que permite comprobar lo
gue se pretende con la seguridad y prefijadaslpovestigador” esto es aplicando a los negocios
0 empresas 0 agencias dedicadas a la publicaci@nulecios publicitarios, al igual que los

comerciantes de productos naturales, segun los getwios y un estudio piloto de investigacion,
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ayudado con la precision como sefial de amplitudtigne un intervalo o nivel de confianza con

una probabilidad minima de error sefialado. (MantdD15)

3.5 Marco Muestral.

Una vez definida la poblacién que se va a investiggrocedera a identificar el marco muestral,
gue en este caso seran los principales comercidateoductos naturales que cumplen con todos
los permisos de funcionamiento y que se encuenai@dincados en el cantdon Santo Domingo, de
igual manera estan los principales Medios de Cogagion que difunden Publicidad ATL, BTL,

TTL, que ofertan Productos Naturales.

3.6 Unidad de Analisis.
La unidad de andlisis se las realizara entrevigt@grsonas que son parte importante de esta
investigacion quienes promueven la Publicidad &srelites ambitos y a quienes venden Productos
Naturales en el canton Santo Domingo, entre efittne

» Los propietarios o representantes de los negociesCgpmercializan Productos Naturales

en el canton Santo Domingo.
» Los representantes de negocios o empresas deiBatlA&TL.
* Los representantes de negocios o empresas deiBatIBTL.

» Los representantes de negocios o empresas deiBatlicTL.
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3.7 Calculo de la Muestra.

Para el céalculo del tamafio de la muestra lo conderém el Pareto del nUmero empresas o
negocios que Comercializan Productos Naturalessptincipales Medios de Comunicacion y
Publicidad ATL, BTL, y TTL de acuerdo con su faetcidn o nivel e ingresos, establecidas en el
canton Santo Domingo.

Tabla 8
Informacion del Total de Ventas de empresas poe@iata.

Ventas por Actividad Econémica y Participacion en ETotal, afio 2016

Actividad econémica Ventas totales en USD % total
Total = 147.000'.000.000 100%
Comercio al por mayor y al por menor; 55.250".860.000 37%

reparacion de vehiculos automotores y
motocicletas.

Informacién y comunicacion. 5.170'.000.000 3,5%

Fuente: (Compaiiias, 2016)
Estos datos comprenden las ventas totales queniesas del universo Directorio de empresas

que registran en su declaracion al SRI en el ai6.20
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Tabla 9
Categorias de Empresas.
Total = Numero de Numero de NUmero de Empresas en la Microempresa  Pequefia Mediana Mediana  Grande
Empresas empresas empresas por provincia de Santo empresa empresa empresa empresa
en el Pais por actividad Domingo de los "A" "B"
Ecuador actividad econémica Tséachilas
econdmica
Comercio al por Informacién 'y
mayor y al menor. Comunicacion
843.745 308.956 7.571 23.990 685,30 670,89 660,25 555,09 447,13
Porcentaje  100,0% 36,6% 0.9% 2.8% 29 % 2,8% 2,8% 2,3% %4.,9

Fuente: (Compafiias, 2016)
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Tabla 10
Matriz de empresas de Medios de Comunicacion eargbn Santo Domingo.

Medios de Comunicacion y Publicidad

# Nombre Ingreso por  Porcentaje Porcentaje
Empresas ventas afio por Acumulado
2016 Empresa
1 Radio Zaracay Fm Zaracay C. A. 1165124,85 47,33% 47,33%
2 Edicentral S.A. 893716,97 36,30% 83,6%
3 Azucamajestad Radio y Televisién S.A 179716,38 ,30% 90,9%
4 Radio Macarena Makarenazofm S.A. 100120,3 4,07% 5,09
5 Radiomegacom S.A. 74906,8 3,04% 98,0%
6 Radio Flama Plus Raflapsa S. A. 43610,37 1,77%  9,8%
7 Radio Luz Cristiana Radiodifluz S.A. 4673,58 vA 100,0%
Total = 2461869,25 100%

Empresas Productos Naturales cantén Santo Domingo

# Empresa Productos Naturales Ventas 2016  Porcentaje Porcentaje
Empresas por Acumulado
Empresa

1 Comercializadora Jalea real CIA. LTDA. 3034893,16 43,85% 43,85%

2 Medinatural CIA. LTDA. 2546756,89 36,80% 80,65%

3 Codiprona CIA. LTDA. 1067276,13 15,42% 96,07%

4 Apaysami CIA LTDA. 271878,86 3,93% 100,00%

Total = 6920805,04 100,00%

Fuente: (Compaiiias, 2016)

3.7.1 Célculo de la Muestra (Pareto)

El Autor Matias Sales menciona en su articulo “Eaata de Pareto” que el Ingeniero Vilfredo
Federico Pareto fue investigador cientifico y coratk la medida de desigualdad y distribucion de
ingresos, conocida como la regla 80-20 en térmpuorsentuales en el afio 1906 al igual que la
distribuciéon ABC. Donde sefialaba que el 20% deolalgrion es la que provoca el 80 % de los
problemas. Describe que hay que buscar el 20%aquelentificadas como las (causas) probables
de los rubros que mas influyen y son quienes provad 80% de las (consecuencias) de los
problemas en las masas poblacionales existentedi denala el motivo, porque las riquezas son

desiguales en la poblacion. Segun el investigadecribe que la ley de Pareto sefiala que “La
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desigualdad econOmica es inevitable en cualqueedad”. Se establece que en la actualidad esta
ley de Pareto permite determinar la relacion yasstierenciales de resolucion de problemas y la
toma de decisiones adicionalmente permite conocer:

* La mejora continua
» Cambios recientes (antes-después)

* Analisis y priorizacion de problemé&siente especificada no valida.

Para la realizacion del diagrama de Pareto serselggisiguientes pasos:
a. Determina la situacion del problema o fendmenacapadizar.
b. Identificando las causas y factores.
c. Proceso de recoleccion de datos.
d. Ordenacion de los datos de mayor a menor.
e. Realizacion de los calculos acumulados, porcemajeentaje acumulado segun la
tabla.
f.Gréafico de Pareto

g. Analisis y toma de decisiones.
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Tabla 11
Matriz de Pareto de Medios de Comunicacion y Piddid.

Medios de Comunicacion y Publicidad

# Nombre Ingreso por  Porcentaje  Porcentaje
Empresas ventas afio por Acumulado
2016 Empresa
1 Radio Zaracay Fmzaracay C. A. 1165124,85 47,33% 47,33%
2 Edicentral S.A. 893716,97 36,30% 83,6%
3 Azucamajestad Radio y Televisién S.A 179716,38 ,30% 90,9%
4 Radio Macarena Makarenazofm S.A. 100120,3 4,07% 5,099
5 Radiomegacom S.A. 74906,8 3,04% 98,0%
6 Radio Flama Plus Raflapsa S. A. 43610,37 1,77%  9,8%
7 Radio Luz Cristiana Radiodifluz S.A. 4673,58 A 100,0%
Total = 2461869,25 100%

Fuente: (Compafiias, 2016)

Esta matriz se presenta el listado de los MedidgSateunicacion en el canton Santo Domingo.

Grafico de Pareto Medios de Comunicacion
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Figura 5 Pareto porcentual de Medios de Comunicacion.

Fuente: (Compafiias, 2016)



42

Tabla 12
Matriz de Pareto de Empresas de Productos Naturales

Empresas de Productos Naturales

# Empresa Productos Naturales Ventas 2016  Porcentaje Porcentaje

Empresas por Acumulado
Empresa

1 Comercializadora Jalea real CIA. LTDA. 3034893,16 43,85% 43,85%

2 Medinatural CIA. LTDA. 2546756,89 36,80% 80,65%

3 Codiprona CIA. LTDA. 1067276,13 15,42% 96,07%

4 Apaysami CIA LTDA. 271878,86 3,93% 100,00%
Total = 6920805,04 100,00%

Fuente: (Compaiiias, 2016)

Comprende el listado de las empresas que Comeaeridlls Productos Naturales en el canton

Santo Domingo, segun la Superintendencia de Comapafil6.

GGrafico de Pareto Productos Maturales
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Figura 6 Pareto de las empresas de Productos Naturales

Fuente: (Compafiias, 2016)
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Tabla 13

Matriz de Variables de Estudio

OBJETIVOS HIPOTESIS DIMENSIONES  VARIABLES INDICADO RES ITEMS INSTRUMENTO
Identificar los Los principales Productos Principales NUumero de Comerciantes Entrevista

principales
comerciantes
de productos
naturales en
el canton
Santo
Domingo.

Identificar los
principales

medios de
comunicacion
local en el
cantén Santo
Domingo

naturales en el comerciantes Comerciantes Grandes,
Santo de Productos medianos
Naturales pequefios

comerciantes
de santo cantoén
domingo Domingo
cuentan  con
permisos
legalizados
para
comercializar
productos
naturales.

Para identificar
a los
principales
comerciantes
se tiene fuentes
confiables
como el SRI.
Los principales
comerciantes
de productos
naturales de
santo domingo
son  quienes
mayormente
aportan al PIB.
Los medios de
comunicacion
en el cantén
Santo
Domingo,
tienen equipos
de tltima
tecnologia para
brindar un
buen servicio.
Los medios de
comunicacion

y

Productos
Naturales

Medios de Medios de Numero de Publicidad Entrevista
comunicacion  comunicacion medios de transmitida en
en el canton comunicacion. los medios de

Santo Domingo comunicacion

en el cantén
Santo
Domingo,

permiten el uso
de publicidad a
toda hora del
dia.

CONTINUA )
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Determinar Los  precios Precios por Precios Precio Tipos de Entrevista
los  precios para los anuncios promedio de precios, segun
por anuncios anuncios publicitarios en anuncio el tiempo de
publicitarios  publicitarios el cantén Santo publicitario duracion  de

los fila el Domingo. publicidad

mercado.

A mayor Tipo de

namero de anuncio

anuncios publicitario

publicitarios

menor  pago
por publicidad.
El pago por
publicidad

varia por el
horario durante

el dia.
Conocer El horario que Horario Horario Tiempo Tipos de Entrevista
horario mas usan paraadecuado de promedio de horario,
adecuado dela pauta pauta pauta matutino,
pauta publicitaria es publicitaria en publicitaria vespertino,
publicitaria durante toda el cantén Santo nocturno, de
mafiana. Domingo pautar
La pauta Pauta publicidad
publicitaria es publicitaria

mas efectiva
los fines de

semana.

El mejor

horario  para

pautar las

sugiere el

medio de

comunicacion.
Conocer el Los Conocer la Inversion ROI Crecimiento  Entrevista
Roi comerciantes inversion en empresarial

empresarial de productos publicidad en el
naturales no cantén  Santo
conocen el Domingo

retorno de
inversibn  en
publicidad.

A mayor
inversiéon
mayor utilidad
para la
empresa

CONTINUA )



45

Conocer el Los medios de Implicacion a Entidades NUmero de Tipos de Entrevista
impacto de la comunicaciéon nivel nacional reguladoras medios de sanciones
aplicacion de son los de la comunicaciéon econémicas Yy
las politicas perjudicados implementacién sancionados administrativas
publicas directos por las de las politicas por la
Cordicom. sanciones de lapublicas Cordicom
Cordicom Cordicom.
Cordicom,
permite

realizar nuevos
proyectos de
comunicacion.

3.8 Diserio de Instrumentos de Investigacion.

Consiste en usar las técnicas y herramientas dpBoeomo sistema de informacion, donde se
obtienen las perspectivas y puntos de vista dep#wticipantes al igual que sus emociones,
experiencias, y expectativas. Aqui contribuyen dem& directa los individuos, grupos y
colectividades en general, para ejecutar un buwrajw, el investigador puede hacer preguntas

generales y abiertas, recolectando todos los d&ossiderando que se puede recibir la

informacién de los temas tratados de manera eseeithal y no verbalademas de visual.

3.8.1. La Entrevista

Es el instructivo que tiene como objetivo recalndmrimacion, a través de preguntas formales
en un tiempo determinado, donde fluye de la come#da entre dos 0 mas personas, aqui interviene
el entrevistador quien es una persona calificadspresa un orden al realizar las preguntas
tomando notas de ellas, el entrevistado es quieest@a las preguntas segun su criterio y
conocimiento, es asi que se puede expresar gméréwvista es un método de dialogo usado por lo

general para llegar acuerdo y encontrar propédi#asutua conveniencia.
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Existen tipos de entrevistas entre las mas usatas: e

La Entrevista Estructurada. - Es cuando el entrevistador realiza preguniastdces de
opinion, preparandolas con anticipacion con un misnden y en funcién de necesidades y objetos
de lainformacion deseada, los participantes delsgyir las respuestas entre dos 0 mas alternativas.

Ventajas:

* El entrevistador no necesita estar entrenado galear la entrevista solo tiene que
leer la pregunta.

* La informacion obtenida de parte del entrevistagltaeil de procesar y tabular.

Desventaja

« Es dificil profundizar el tema de la entrevistagalal que su contenido.

La Entrevista No Estructurada. —Es aquella donde las preguntas se basan en Ids/obje
las variables y el problema de estudio o investigael entrevistador es el investigador el cual
puede modificar a conveniencia las preguntas skg8ituacion particular del entrevistado y su
tipo de informacion.

Ventajas

* Es adaptable a toda clase de entrevistados o0 catog0.

 Permite profundizar el tema a tratar con pregusegsin sea el interés del entrevistador.

Desventajas
* Requiere mayor habilidad y experiencia para obtém@rmacion de parte del
entrevistado.

* Ocupa mayor tiempo la entrevista, porque se alarganversacion.
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Tipos de entrevista no estructurada. Se subdivideliferentes entrevistas las cuales son
caracterizadas de la siguiente manera.
* Entrevista a profundidad: la comprende en un aexperiencia tipo social.
* Entrevista enfocada: esta dirigida a situacionesmdas en un tiempo determinado.
* Entrevista individual: es la que permite obtendosl@xactos de la fuente.
* Entrevista grupal: permite obtener informacion ddolcalidad y el grupo social de

interés.

Intencion de la Entrevista:

El propésito de esta entrevista esta dirigida aessmtantes, administradores o duefios de
empresas 0 negocios, quienes radican sus actigdadel cantdbn Santo Domingo, Provincia de
Santo Domingo de los Tsachilas, y se dedican adtigidades de comunicacién y publicidad,
quienes por estar en el mercado conocen la realidlagdrte de la publicidad, exponen cual es el
canal mas acto para anunciar una publicidad exitefanen el tipo de precio que tiene este tipo
de servicio, ademas se puede identificar facilmelperfil de sus clientes potenciales y sus figuro
prospectos, asi mismo definen su proceso de efetycduracion en tiempo en él aire, y algo
fundamental es que conocen muy de cerca cualdesoesultados que se puede obtener al usar
la publicidad con frecuencia en un tiempo deterdmna

Por otro lado estan los representantes, admin@&ad duefios de negocios o empresas que se
dedican a la comercializacion y venta de produstsrales, quienes ofrecen como condicién de
mejora de salud humana, a través de medicamenfa®dedencia organica y natural, sefialando

gue este tipo de producto natural son elaboradosaporatorios calificados a nivel nacional e
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internacional, que cumplen todas las normativaeyley que como caracteristicas general es que
estos productos cuentan con un Registro Saniddmoial esta elaborado y es acto para el consumo
humano en proporciones por dosis pequefias.

Estos personajes son considerados como médicassterypor la ciudadania, porque se dedican
la mayor parte del tiempo a investigar y conocergeopiedades de los diferentes productos
naturales conocen de sus cualidades curativag, @néis. y son ellos quienes califican y preparan
al personal de venta para que puedan dar opciomesedcion y alternativas de compra al
consumidor final, cuando este se acerque a soligitaproducto, desee otro producto por la
variaciéon de precio, el tipo de tamafio o cambjaésentacion del producto, etc. Adicionalmente
estos personajes tienen como factor de importascgue conocen el mercado, identifican a sus
competidores, manejan un perfil de los posiblesntlis o consumidores, y saben qué tipo de
producto y su linea de negocio es la que mas riédebofrece para el negocio o empresa.

Sin embargo, la parte mas fundamental esta erdeuaéfican facilmente entre las opciones que
tiene el mercado local y nacional, donde hacepldnticaciones de sus anuncios promocionales o
de lanzamiento de productos nuevos, se describsaipem contratan a medios de comunicacion y
publicidad en diferentes lineas como son los ATLLBTTL, determinan el costo por sus
publicaciones y anuncios, y estos establecen supuesto que se puede invertir en publicidad,
ademas eligen los diferentes tipos de horarios elgneeden tener mayor audiencia ya sea

televisiva, radial, o usan las redes sociales jpalpéicitar de manera masiva entre otras opciones.
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3.8.2. Entrevista Medios de Comunicacion y Publicet.

: Tutor: Ing. Andrés Pazmif
| i i Estudiante; Jorge Chuva
» Correo; apazl8@hotmail.com

b UNIVERSIDAD DE LAS FUERZAS ARMADAS Teléfono 098772051(
EcuABoR INNOVACION PARA LA EXCELENCIA

Introduccién

Entrevistas dirigidas a representantes de negdei@omunicacion y Publicidad.

Reciba un cordial saludo mi nombre es Jorge Abrabhuva Ostaiza, |.D. C00044657, estudiante
de la Universidad de las fuerzas Armadas (ESPE)pG@ar8angolqui, de la facultad de Comercio
y Marketing, el motivo del presente es solicitageatil ayuda para obtener informacion, para la
construccién del plan de investigacion con el terAaalisis del impacto de la Publicidad ATL,
BTL, TTL, de Productos Naturales en el canton S&umingo, previo a la obtencion del Titulo

de Licenciado en Comercio y Marketing.

Preguntas
1) ¢Qué tiempo tiene su negocio de publicidad en stade?
2) ¢Cudles son sus principales servicios que ofrese®hineas de negocio?
3) ¢Cudles son sus principales competidores en eboe&?c
4) ¢Cudles son las principales dificultades al momedatoerrar un negocio de publicidad?
5) ¢Cudl es el tipo de cliente que usted manejajgadc personas naturales?
6) ¢Indique cudl es el giro de negocio de sus pritespdientes?
7) ¢Con qué tipo de tecnologia e infraestructura euested para su actividad publicitaria?
8) ¢Qué aspectos son tomados en cuenta para la Hijdeidprecios en la prestacion de sus

servicios?
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9) ¢Cuéntas personas trabajan en su negocio?
10)¢ Cuales son las perspectivas sobre el crecimieexpansion del negocio?
11)¢ Cuenta con aliados estratégicos para la prestdeiduos servicios, indique cuales?
12)¢,Cual es su opinion sobre la ley de comunicacigpeato a las restricciones de la publicidad?
13)¢,Qué opina usted sobre la proliferacion de puladtide productos naturales que se esta dando
en el canton?
14)¢,Qué recomendaria usted a los comerciantes degosdaturales, para gue sus anuncios sean

productivos?
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3.8.3. Entrevista Comerciantes de Productos Naturas.

: Tutor: Ing. Andrés Pazmif
| i i Estudiante; Jorge Chuva
» Correo; apazl8@hotmail.com

b UNIVERSIDAD DE LAS FUERZAS ARMADAS Teléfono 098772051(
EcuABoR INNOVACION PARA LA EXCELENCIA

Introduccién
Entrevistas dirigidas a comerciantes de producatisrales
Reciba un cordial saludo mi nombre es Jorge Abrabluva Ostaiza, [.D. C00044657, estudiante
de la Universidad de las fuerzas Armadas (ESPE)pGar8angolqui, de la facultad de Comercio
y Marketing, el motivo del presente es solicitageatil ayuda para obtener informacion, para la
construccién del plan de investigacion con el terAaalisis del impacto de la Publicidad ATL,
BTL, TTL, de Productos Naturales en el canton S&umingo, previo a la obtencion del Titulo
de Licenciado en Comercio y Marketing.

Preguntas
1) ¢ Qué tiempo cuenta el negocio en el mercado?
2) ¢ Cuales son sus principales lineas de negogosdiyctos que ofrecen?
3) ¢ Cual es su estrategia publicitaria para ofreggiproductos?
4) ¢ Cual es el criterio que utiliza para identifiada empresa proveedora de publicidad?
5) ¢ Cual el monto aproximado de inversion en pidad para sus productos al afio?
6) ¢ Cuales son sus principales competidores ean&dc?
7) ¢El retorno economico esperado por la contiatade publicidad es el adecuado Si- No
explique?
8) ¢ Recibe usted apoyo por parte de sus proveegar@sa difusion de sus productos?

9) ¢ Explique el tipo de apoyo?
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10) ¢ Usted cree que el local es el adecuado pgoaamkas ventas, explique por qué?

3.9 Detalle del Procedimiento de Toma de Datos.

Se procedio a realizar un trabajo de campo dondési#é a los comerciantes legalizados que
ofrecen Productos Naturales, al igual que las esagrgue son identificados como Medios de
Comunicacion quienes ofrecen los servicios de Pidlalidi ATL. BTL. TTL, los cuales estan
ubicados en la Provincia de Santo Domingo de l@fikas, en el canton Santo Domingo, los
cuales estan claramente identificados en la muestrada, al ser ya identificados se procedi6 a la
basqueda de informacién ayudados por las herraas¢atnologias, se los busco y se encontro los
registros de contacto, su ubicacion exacta, erntos factores, las paginas mas usadas fueron la
Superintendencia de Compainiias y el Sri.

Luego de tener el contacto con las empresas s dlegjtio donde se dio una introduccion el
motivo de la visita y el tipo de interés que sadieomo estudiante y los beneficios que se puede
obtener en esta investigacion cientifica.

Se describe que se realizé un calendario de estasvilonde los representantes de las empresas
de estudio destinaban un dia y hora de la enteg\sst resalta que se us6 dos modalidades de
recoleccion de informacion la primera en anotagarelibreta y la segunda a través de grabadoras
de audio.

Se esclarece que parte de los entrevistados natigeom ser grabados, por la cual se obtuvo
informacidén en anotacion en libreta donde resasaaspectos mas importantes de la pregunta
realizada.

Por otra parte, hay personajes que si permitiegograbados y estos sustentan la veracidad de

las entrevistas estructuradas en esta investigacion
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Para obtener un resultado de las entrevistas egrajese las transcribio en documentos de

respaldo académico.

3.10 Resultados de Validacion de Prueba Piloto.

Como resultado de la validacion de entrevista &loserciantes, distribuidores de Productos
Naturales ubicados en la Provincia de Santo Domitgdos Tsachilas en el cantén Santo
Domingo, se cogio con las caracteristicas de Pa@tmo muestra a dos empresas, las cuales
validaron las preguntas, dando como resultado@¥l@e acierto en las preguntas de la entrevista
estructurada.

De igual manera se procedio con los representdetks medios de comunicacion y publicidad
ATL, BTL, TTL, ubicados en la Provincia de Santoriingo de los Tsachilas en el canton Santo
Domingo, quienes confirmaron y apoyaron el impe&testa investigacion, con la aceptacion del
100% de las preguntas realizadas.

Se concluye que la gestidon en busca de informaoddnherramientas elaboradas como la
entrevista estructurada, es aceptado en su tatglidan la cual se puede continuar con las nuevas

fases de esta investigacion cientifica.
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CAPITULO IV.
ANALISIS DE DATOS

4.1. Introduccion.

Las entrevistas realizadas a los representantésmigtradores de las empresas proveedoras y
vendedoras de Productos Naturales, al igual querosipales Medios de Comunicacién que
brindan el servicio de publicidad ubicados en talad de Santo Domingo de los Tsachilas en el
canton Santo Domingo.

Dentro de esta investigacion da como resultadorée el conocimiento directo de estas
fuentes, donde se detalla el tiempo que tiene erertado local, se identifica los tipos de sergcio
o productos que ofrecen, sus principales competijose identifica el lugar estratégico de
ubicacion geografico para el acceso de los cligeiesianejo de la logistica o sitio de venta, se
conoce los principales criterios y estrategiasipithfias que usan para mantenerse y posesionarse
en el mercado.

Para esto se utilizo las herramientas como grabadta audio y la anotacion escrita directa de
las pronunciaciones de los representantes o adrabhises de las empresas de estudio, posterior
se transcribio el total de las preguntas y susestationes en documentos Word.

Se detalla que para su respectivo analisis seusacdel software Atlas ti. En espafiol, el cual
permite a través de funcionalidades brindar el majdlisis descriptivo en la fase cualitativa.

Para la utilizacion de este software se debe iagtes documentos en diferentes formatos, el
mas usado es transferido en Pdf, y luego de esfwrasede al diferenciar las variables mas
importantes conocidos como familias, y posterioé@igos, acompafiado de citas y memorandum
donde se resalta la importancia de cada preguata, ¢l detalle de este proceso se colocara

imagenes en las diferentes fases realizadas.
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4.2. Documentos de Respaldo de Datos.
Los documentos de respaldo lo conforman los arshjue estan transcritos en Word, donde se
puede observar los datos del entrevistado y lagest@tiones que estos dieron en respuesta a la
pregunta realizada, para esto se los colocan @ agden en la tabla descrita.

Tabla 14
Listado de las Empresas de Productos Naturales

Empresas de Productos Naturales

# Empresa Productos Naturales
Empresas
1 Comercializadora Jalea real CIA. LTDA.

2 Medinatural CIA. LTDA.

3 Codiprona CIA. LTDA.

4  Apaysami CIA LTDA.
Fuente: (Compaiiias, 2016)

4.2.1. Comercializadora Jalea Real CIA.LTDA.
Preguntas
Representante:Mario Roberto Escobar Pérez.
Gerente propietario de Comercializadora Jalea Réal LTDA. en Santo Domingo de los
Tsachilas.

1) ¢Qué tiempo cuenta el negocio en el mercado?

El negocio cuenta con 30 afios en el mercado.

2) ¢Cudles son sus principales lineas de negocios y guatos que ofrecen?

La linea es la distribucién al por mayor y por ntesheproductos naturales, en toda la provincia
y todo el pais.

3) ¢Cudl es su estrategia publicitaria para ofrecer fuproductos?
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En el transcurso de los afios ha mejorado, rademsgr television y en la actualidad las redes

sociales.

4) ¢Cudél es el criterio que utiliza para identificar ala empresa proveedora de
publicidad?

No hay mucho que escoger, existen 2 televisionegedthd TV y Zaracay TV, 2 medios de
publicidad escritos Diario La Hora y Diario centiaradio considerada con mayor impacto, a nivel
nacional se escoge a las que no son muy costosessan Rtu, Canela.

5) ¢Cudl es el monto aproximado de inversién en publdad para sus productos al afio?

Hacemos una investigacion de publicidad de margetiene como gastos entre $20.000 a
$25.000 délares por afo, repartidos entre todos&afios.

6) ¢Cudles son sus principales competidores en el can?

Se considera competencia directa al Arbolito, Mugdic, entre otras.

7) ¢El retorno econdmico esperado por la contrataciode publicidad es el adecuado Si-
No explique?

Légicamente que si, se gasta el presupuesto eficigadl y estos a su vez retribuyen en
ganancias, Yy por eso se sigue haciendo mayor pddic

8) ¢ Recibe usted apoyo por parte de sus proveedoreg@da difusion de sus productos?

Si, hay empresas que publicitan los productos grhgastos de publicidad de los productos y
nos transmiten a nosotros como empresa que cofiEanias sus productos.

9) ¢Explique el tipo de apoyo?

Hay empresas que sacan publicidad de un ciertaiptody ciertamente nos remiten a nosotros
los clientes, haciéndonos publicidad por medioodeproductos a nuestra empresa, a los centros
naturistas Jalea Real, muchas veces a nuestra@alzadora para coger distribuciones de cuales

productos estan en publicidad.
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10)¢ Usted cree que el local es el adecuado para mejolas ventas, explique por qué?

Los locales si estan adecuados para las ventesnsileran tipo de adecuacién reconociendo que

las ventas entran por los sentidos los ojos, lslicg también.

4.2.2. Medinatural CIA.LTDA.
Preguntas
Representante:Angela Susana Cedefio

Jefe Administrativo de Medinatural CIA. LTDA. ladena de farmacias naturales el Arbolito
en Santo Domingo de los Tsachilas.

1). ¢ Qué tiempo cuenta el negocio en el mercado?

La marca Medinatural fue creado en el afio 2010 posinidon con la marca el Arbolito la que
fue creada en el afio 1990, la cual inicio sus iaetdes en la ciudad de Pifia en el Oro, luego de
€so0 inicio con unico punto de venta aqui en SaatmiBgo el mismo que se comenzo a expandir
y actualmente ya siendo una cadena.
¢, Cuantos puntos de venta conforman una cadena&ctualmente estamos con 11 puntos de
ventas propios y 2 franquicias.

2). ¢ Cudles son sus principales lineas de negogiqeoductos que ofrecen?

El enfoque de la empresa es dirigido Unicamente@ugtos naturales que cuenten con permisos
sanitarios.

3). ¢ Cudl es su estrategia publicitaria para ofrecesus productos?

La estrategia se la maneja directamente en el @epanto de marketing y comercial, pero
manejamos la publicidad ATL, BTL, y el TTL, aun loccenemos canalizado como empresa, pero

manejamos campafias publicitarias, el fin es lleger el producto por medio de la vista la
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observacion, hacer los convenios con laboratordwa gue puedan garantizar y sustracciones de
productos desde eso punto de vista.

4). ¢, Cual es el criterio que utiliza para identifiar a la empresa proveedora de publicidad?
Actualmente contamos con una empresa estandarigbdaterio lo definieron los anteriores
gerentes o administradores.
5). ¢ Cual el monto aproximado de inversién en puldidad para sus productos al afio?
El tema de inversién es el tema que lo manejatdineente el departamento financiero.
6). ¢ Cuales son sus principales competidores ercahton?
Actualmente Medinatural maneja puntos de ventagipsoy también manejamos distribucién
a mayoristas, ésea que competidores directos Idguds decir que hay pocos sea la Jalea Real,
centro de la Sra. Gloria, aqui en Santo Dominger®s a distribucion a mas de 250 clientes en
todo el Pais, inclusive en Gal4pagos.
7). ¢ El retorno econdémico esperado por la contrat&m de publicidad es el adecuado Si- No
explique?
Ese es el objetivo, 6sea si da buenos frutos inesrtpublicidad.
8). ¢ Recibe usted apoyo por parte de sus proveedsneara la difusion de sus productos?
Bueno hay ciertos tipos de productos especialesyguel proveedor imparte su publicidad
televisiva.
9). ¢ Explique el tipo de apoyo?
Podriamos hablar actualmente laboratorio de c@gma Nero macho, que iniciaron o que
sacaron su producto al mercado directo con publicittlevisiva propia, ahi ya nosotros no
invertiriamos nada porque ya el laboratorio lo htambién se utiliza las radios, redes sociales y

actualmente iniciamos hace 6 meses con el painper.



59
10). ¢ Usted cree que el local es el adecuado parejonar las ventas, explique por qué?
En realidad, la estética que se maneja en cadaeihas puntos de ventas es Unica aqui en el
mercado, cuidamos mucho de la imagen de cada pententa como sus colaboradores para que
pueda obtener frutos recompensables, en la non@rnengbleados hasta la actualidad estan 30

personas, y aspiran crecer mas.

4.2.3. Codiprona CIA.LTDA.
Maricel Briones
Codiprona CIA. LTDA. en Santo Domingo de los Ts&shi

1) ¢Qué tiempo cuenta el negocio en el mercado?

Vamos a cumplir en 5 afios en el mercado.

2) ¢Cudles son sus principales lineas de negocios y guotos que ofrecen?

Ofrecemos venta de productos naturales y de asda étalidad de Santo Domingo vy
Esmeraldas.

3) ¢Cudl es su estrategia publicitaria para ofrecer fuproductos?

La empresa utiliza catalogos de productos, ademéssdnedios de comunicacion y publicidad
como, por ejemplo; diario centro, la hora, la rad#ola que mas usamos, la television la usan
nuestros proveedores directos para garantizaelasy.

4) ¢Cudél es el criterio que utiliza para identificar ala empresa proveedora de
publicidad?

El criterio lo hacen desde la Matriz, nosotros soffecutamos aqui de acuerdo con las

proformas que se solicitaron con anterioridad arledios.
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5) ¢Cudl el monto aproximado de inversion en publicidé para sus productos al afio?

En la zona de Santo Domingo el presupuesto egi& $M000 a $5.000 doélares maximo.

6) ¢Cudles son sus principales competidores en el can?

Conocemos de primera mano al Arbolito, Jalea Réaiimedic. Reconociendo que ellos ya
estan mas afos en el mercado.

7) ¢El retorno econdmico esperado por la contrataciode publicidad es el adecuado Si-
No explique?

Si porque ha permito crecer a la empresa rapidament

8) ¢ Recibe usted apoyo por parte de sus proveedoreg@da difusion de sus productos?

De verdad quienes mas invierten en publicidad pmmefuncion de los productos son los
proveedores, usan las paginas web como platafoariaformacién nosotros como empresa lo
hacemos en menor porcentaje.

9) ¢Explique el tipo de apoyo?

Ellos difunden publicidad masiva en diferentes medi en diferentes horarios, nosotros solo
retransmitimos a través de las redes socialesniagio el arte en la radio y parte de esto en los
medios escritos y folletos.

10)¢ Usted cree que el local es el adecuado para mejolas ventas, explique por qué?

Nuestro local ubicado en la Via Quevedo frentedditaca de especialidades esta bien ubicado,
pues muchos de los clientes que presentan unarextdfad luego de visitar la clinica, suelen optar

por consumir productos de origen natural.
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4.2.4. Apaysami CIA. LTDA.
Sr. Kevin LopezZAdministrador temporal en Santo Domingo de los Mdas.
Preguntas

1) ¢Qué tiempo cuenta el negocio en el mercado?

Tenemos mas de 7 afios en el mercado.
2) ¢Cudles son sus principales lineas de negocios y guotos que ofrecen?

“Ofrecemos para la ciudadania medicamentos natucale caracteristicas Fito terapéutico y
suplementos alimenticios como son las vitaminasgenales, nuestros productos cumplen con los
registros sanitarios y control de vencimiento ytiteacion nacional e internacional. Somos
proveedores de productos naturales al por maymeamacional y al por menor en nuestro punto
de venta con contacto directo con el proveedor.”

3) ¢Cudl es su estrategia publicitaria para ofrecer fuproductos?

“Utilizamos el internet como plataforma de contagtoavés de nuestra pagina web, brindamos
el asesoramiento y nos personalizamos una vezagueomtacte el futuro clientes, se sostiene que
el cliente pasa hacer parte de nuestra red conewmsidlonde se genera un cdodigo Unico de
consumo, este lo adquiere con la compra de unokitiel viene dos productos que categoriza la
empresa y cada producto tiene puntos los cualssnahrios y completar los niveles pueden ser
canjeados con otros productos a eleccion.”

4) ¢Cudél es el criterio que utiliza para identificar ala empresa proveedora de
publicidad?

Primero que tenga un alcance masivo sin exclusamwel social.
Los encargados de estos temas son los laborayodiesde la gerencia en Quito donde se toma

la decisidn de donde publicar, pero la mayor etas hace con las redes sociales, y la television
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5) ¢Cudl el monto aproximado de inversion en publicidé para sus productos al afio?

En detalle lo maneja los financieros en la matriz.

6) ¢Cudles son sus principales competidores en el can?

Localmente nuestra linea de negocio esté relacéoail el Arbolito y Jalea real.

7) ¢El retorno econdmico esperado por la contrataciode publicidad es el adecuado Si-
No explique?

Si ha dado buenos resultados la publicidad, eegmwpor lo que las siguen utilizando en general.

8) ¢ Recibe usted apoyo por parte de sus proveedoreg@da difusion de sus productos?

Si, se recibe de parte de los proveedores unaedder de precios los cuales permiten
promaocionar ciertos productos en temporadas corrleéntre otras.

9) ¢Explique el tipo de apoyo?

Los proveedores son aquellos que buscan la puddicie productos estrellas y estos los
publican en los diferentes medios, a un precio paomal y nos mencionan como empresa como
lugar privilegiado, lugar de compra y nimeros défoao.

10)¢ Usted cree que el local es el adecuado para mejolas ventas, explique por qué?

Si, contamos con locales en lugares estratégicasodde la ciudad y a nivel nacional para

brindar un servicio personalizado, ademas de guanehfio cumple con estos requerimientos

basicos.
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Tabla 15
Listado de Medios de Comunicacion y Publicidad lesaeton Santo Domingo.

Medios de Comunicacion y Publicidad

# Nombre
Empresas

1 Radio Zaracay Fmzaracay C. A.

2 Edicentral S.A.

3 Azucamajestad Radio y Televisién S.A

4 Radio Macarena Makarenazofm S.A.

5 Radiomegacom S.A.

6 Radio Flama Plus Raflapsa S. A.

7 Radio Luz Cristiana Radiodifluz S.A.
Fuente: (Compafiias, 2016)

4.2.5 Zaravision TV Zaravision TV C.A.
Ing.: Veronica Villavicencio.
Cargo: Administradora

Preguntas

1) ¢Qué tiempo tiene su negocio de publicidad en el mado?

Tenemos afos en el mercado siendo lider regionatloéinias y entretenimiento. Somos
considerados como medio de comunicacién social ereado.

2) ¢Cudles son sus principales servicios que ofrecesrs lineas de negocio?

Somos una empresa que brinda los servicios degigey radio FM con responsabilidad, ética
y calidad, nos caracterizamos por servir a la codaah) a través de los diferentes programas y
noticieros que ofrecemos, poseemos una cobertuikgebregional, y sus zonas aledafias como es
el nor-occidente de pichincha, nuestra matriz esleanton Santo Domingo, perteneciente a la

provincia de Santo Domingo de los Tsachilas, naesfial es nitida en el canton La Concordia, el
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canton el Carmen, San Miguel de los Bancos, Pu@uito, y el canton de Quinindé. Posee una
audiencia en general de alrededor de 4°810.00@dmés. Ademas, somos considerados la mejor
opcion para los anunciantes de productos o sesvicio

3) ¢Cudles son sus principales competidores en el mado?

Considero que a nivel local estd Majestad TV, Rtajvel Nacional estd Gama TV, Ecuavisa,
entre otros, de igual proporcion, en Radio aliglrés localmente, nuestros competidores estarian
Canela, Radio Flama, Macarena, Mega estacion pogyae ellos ya tienen afios y poseen una
audiencia a considerar.

4) ¢Cudles son las principales dificultades al momentte cerrar un negocio de

publicidad?

Nosotros nos manejamos con un departamento de Mayke publicidad, a los clientes o
anunciantes se les propone los servicios y sereapaldos con contratos que permitan hacer las
cosas bien.

5) ¢Cuél es el tipo de cliente que usted maneja, juiitths o personas naturales?

Nuestros principales clientes son las organizasigmévadas y publicas, macros y micros
empresas y publico en general.

6) ¢Indique cudl es el giro de negocio de sus princilgs clientes?

La mayor parte son comerciantes, debido a que estamzonas comerciales, de igual manera
existen centros politicos y organizaciones quealugrotras que no, existen empresas de servicio

que se encuentran en diferentes partes de losnesntoprovincia en general.
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¢ Ustedes cuentan con clientes que comercializan grectos naturales?

Si, dentro de nuestra de ndéminas como clienteergnios a diferentes proveedores o
comercializadores de productos naturales, entos ElComercializadora Jalea Real, el Arbolito,
de igual manera estan los de a nivel nacionalegriational quienes hacen uso de este medio para
dar a conocer los productos y sus beneficios.

7) ¢Con qué tipo de tecnologia e infraestructura cueatusted para su actividad

publicitaria?

Poseemos infraestructura completa con una antedbgda propia, poseemos para brindad un
mejor servicios vehiculos propios, en la tecnologds actualizamos constantemente con software
y talento humano que presta un servicio de calidad.

8) ¢Queé aspectos son tomados en cuenta para la fijatide precios en la prestacion de
Sus servicios?

Al tener una noémina de clientes tenemos clienesufntes, y clientes ocasionales, los cuales
hacen uso de los servicios de pauta comercial,lgssenide por el tiempo que desean estar en el
aire, la caracteristica es que a mayor pauta mesekpago, otro factor importante esta el horario
de transmision.

9) ¢Cuéantas personas trabajan en su negocio?

Contamos con 26 personas, en diferentes horanidss son de perfil profesional.

10)¢,Cuales son las perspectivas sobre el crecimientexpansion del negocio?

Seguir siendo lideres en cobertura a nivel regjorzional e internacional a través de las redes

sociales, con un trabajo firme, fuerte y constaote profesionalismo de calidad y calidez.
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11)¢ Cuenta con aliados estratégicos para la prestacidle sus servicios, indique cuales?

Claro que si, frecuénteme hacemos de nuestro aan@runa fiesta donde asisten las
principales autoridades y personajes sociales gsie@ comprometen hacer trabajos por la
ciudania y buscan en nosotros los principales pocts de esos anuncios, de igual manera existen
artistas musicales que hacen de la musica und@iai para expandir alegria y comercio en la
ciudad y sus alrededores en fechas de importancia.

12)¢ Cual es su opinidn sobre la ley de comunicacionsggecto a las restricciones de la

publicidad?

Hay que hacer ajustes que hagan de esta ley algojuegularice a todos los medios en general.
13)¢,Qué opina usted sobre la proliferacion de publiciad de productos naturales que se

esta dando en el cantén?

Esto es en el @&mbito comercial y creo que perngitehdindmico el mercado, crea fuentes de
empleo, y mejora la economia, también tenemos epgrdar que nuestra poblacidén antigua hace
de las creencias de los productos y yerbas consuoumpara tener una vida mas saludable.

14)¢,Qué recomendaria usted a los comerciantes de pradas naturales, para que sus

anuncios sean productivos?

Los comercializadores deben ser siempre creativasi @ublicidad, hacer campafas reales en
lugares estratégicos permite tener mejor aceptal@das productos promovidos, manejar precios

justos al consumidor final.
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4.2.6. Edicentral S.A.
Sra. Egda Palma Zambrano
Gerente General de Edicentral S.A en Santo Dondiegos Tséachilas.
Preguntas

1) ¢Qué tiempo tiene su negocio de publicidad en el mado?

Hay que sefalar que las actividades periodistisaemcomo diario la Hora desde quito en el
afno de 1982 hasta la actualidad. 36 afios.

2) ¢ Cudles son sus principales servicios que ofrecesars lineas de negocio?

Somos conocidos como medio periodistico a nivebred, buscamos satisfacer las necesidades
de nuestros lectores con una informacion solidiayiteridica, contamos con 12 ediciones en todo
el pais.

Ponemos en préactica el eslogan, lo que neceslas saestra comunidad.

3) ¢Cudles son sus principales competidores en el mado?

En lo local esta Diario centro, en lo nacional éstperiodismo el comercio, Diario Extra, El
Universo.

4) ¢Cudles son las principales dificultades al momentte cerrar un negocio de publicidad?

Al nivel de empresa no tenemos dificultades puedaroos con el mejor recurso humano,
nuestros ejecutivos de ventas son bajo perfil resgdale, honestos, éticos, no hacemos uso de

plagio, creamos constantemente publicidad.
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5) ¢Cudl es el tipo de cliente que usted maneja, juiitths o0 personas naturales?

Nuestros clientes en la publicidad estan las inheoiais, los centros comerciales en
electrodomeésticos, productos masivos, empresagpgpémpresas privadas y persona natural.

6) ¢Indique cudl es el giro de negocio de sus princilea clientes?

Los inmobiliarios con los anuncios de compra y aatd terrenos, casas, etc.

Los centros comerciales en general ofrecen enlelstad productos.

Las empresas publicas y sociales dan a conocdiplus de servicios realizados en ciertos
sectores de la Urbe.
¢ Ustedes cuentan con clientes que comercializan grectos naturales?

Si, en realidad estos estan clasificados en la atbrande los anunciantes de productos ya que
ellos buscan ser constante en este medio.
7) ¢Con qué tipo de tecnologia e infraestructura cueatusted para su actividad

publicitaria?

Poseemos el edificio ubicado en la av. Quito ya®atiga, tenemos equipos de redaccién con
todos sus implementos tecnoldgicos, impresorasiwadas y material que no hace dafio al medio
ambiente.

8) ¢Qué aspectos son tomados en cuenta para la fijatide precios en la prestacion de sus

servicios?

Tenemos politicas claras de precios que se relatioonsiderando espacio, tipo disefio, para
ello se sigue el proceso de la elaboracion y agiébade parte del cliente el disefio de la

publicacion.
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9) ¢Cuéantas personas trabajan en su negocio?

Tenemos localmente en ndmina 17 personas, maslsa® independientes a nivel nacional
son mas de 160 personas.

10)¢,Cuales son las perspectivas sobre el crecimientexpansion del negocio?

Se busca constantemente el posicionamiento derauastrca como empresa, ampliamos
nuestra plataforma y portafolio de servicios, buszsila mejora continua de todas nuestras areas
de trabajo.

11)¢ Cuenta con aliados estratégicos para la prestacidle sus servicios, indique cuales?

Si, nuestros principales aliados son el resto dgeriedios de comunicacion a nivel nacional e
internacional. Ya sea en deporte, noticias, ergtasicon el implicado etc.
12)¢ Cual es su opinién sobre la ley de comunicacionsggecto a las restricciones de la

publicidad?

Como es de conocimiento publico nosotros cumpliowstodos los parametros al igual que
con el proceso de rendicion de cuenta por cadagmede trabajo.
13)¢,Qué opina usted sobre la proliferacion de publiciad de productos naturales que se

esta dando en el cantén?

Al existir comerciantes ya cementados o los cobmhozes que venden estos productos es
normal el crecimiento ya que su poblacion crecetzoniemente, y eso permite tener mayor perfil

de mercado.
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14)¢Qué recomendaria usted a los comerciantes de pradas naturales, para que sus

anuncios sean productivos?

Que aquellos comerciantes sean constantes poit@llégo de toda la labor constante.

4.2.7. Azucamajestad Radio y Television S.A.

Sra. Sandra Aguirre

Gerente de Majestad TV canal 39 en Santo Domindosd€sachilas.
Preguntas

1) ¢Qué tiempo tiene su negocio de publicidad en el mado?

Majestad tv nace en el afio 2009, donde se estaldecenormativas informativas y
entretenimiento televisivo.

2) ¢Cudles son sus principales servicios que ofrecesrs lineas de negocio?

Contamos con servicios de noticias con un equipcatb@jo de nivel profesional, entrenamiento
y estelares televisivos, educativos, musicales, tansmision general de informacion y
comunicacion sin fronteras, buscamos la particgpade la comunidad. En los ambitos, politicos,
deportivos, sociales, econdémicos, culturales, tégnmos, etc.

La frecuencia la ofrecemos desde el norocciderntEaedor, originada desde Santo Domingo
de los Tsachilas como area regional, Esmeraldafiles, Manabi y Pichincha.

3) ¢Cudles son sus principales competidores en el mado?

No consideramos como competencia si no como alidelagormacion canal 1, a nivel regional

a Oro mar television, Zaracay Tv, La agencia dedist Andes, el ciudadano.
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4) ¢Cudles son las principales dificultades al momentte cerrar un negocio de

publicidad?

No hemos tenido dificultades debido a las politinéernas.

5) ¢Cudl es el tipo de cliente que usted maneja, juiitths o personas naturales?

Manejamos una clasificacién de clientes en el @antwimercial, de igual manera trabajamos
con la comunidad con sus requerimientos y necesidds instituciones tanto politicas como
gubernamentales.

6) ¢Indique cudl es el giro de negocio de sus princiles clientes?

Son microempresarios, grandes empresarios, contuaidgeneral.
¢ Ustedes cuentan con clientes que comercializan grectos naturales?
Si, son nuestros principales clientes.
7) ¢Con qué tipo de tecnologia e infraestructura cueatusted para su actividad

publicitaria?

Tenemos equipamiento completo, contamos con uitiedife noticias, en un lugar estratégico
y centro de la ciudad, poseemos tv movil, y aliadégestro sistema de tecnologia es el mas
retransmitido, el uso de paginas y redes sociatéss otros.

8) ¢Queé aspectos son tomados en cuenta para la fijatide precios en la prestacion de

sSus servicios?

Nuestros clientes al solicitar los servicios tieada orden un asesor quien informa cuales son
las condiciones y tipos de horarios y precios desessolo el usuario elige segun sus

requerimientos.
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9) ¢Cuéantas personas trabajan en su negocio?

Actualmente estamos 8 personas.

10)¢,Cuales son las perspectivas sobre el crecimientexpansion del negocio?

Somos firmes de hacer un buen trabajo y eso nasitgea pasar los afios en ser unas de las
mejores radios.

11)¢ Cuenta con aliados estratégicos para la prestacidie sus servicios, indique cuales?

Para el &mbito de noticias en el pais estd CanaJ Oro mar, el Ciudadano entre otros, en el
ambito internacional estan Agencia Internaciondéeprensa, Pbc segundos, y Telesur.
12)¢ Cual es su opinidn sobre la ley de comunicacionsggecto a las restricciones de la

publicidad?

Se conoce que la objetividad se ha incrementadmsediferentes contenidos informativo,
publicitario, nosotros nos manejamos de maneransgble ante todas las normativas vigentes y
lo seguiremos haciendo, como respaldo de ellauldaciania no ha presentado ninguna queja.

13)¢,Qué opina usted sobre la proliferacion de publiciad de productos naturales que se

esta dando en el cantén?

Es el vivo reflejo de aceptacion como cosmovisida gultura local tiene un énfasis positivo
de consumo de los productos naturales.
14)¢Qué recomendaria usted a los comerciantes de pradas naturales, para que sus

anuncios sean productivos?
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Tengan presente la ética, salud y bienestar dieidiadania, se usa el ingenio de promover en

otros idiomas, ya que la poblacion tiene proceaedel idioma tsafiqui.

4.2.8 Radio Macarena Makarenazo FM S.A.

Licenciada Eloisa Santana

Administradora de Radio Macarena 92.1 FM, en SBotmingo de los Tséachilas.
Preguntas

1) ¢Qué tiempo tiene su negocio de publicidad en el mado?

Tenemos casi 23 afos en el mercado salimos adesde el afio 1995 en el mes Noviembre.

2) ¢Cudles son sus principales servicios que ofrecesrs lineas de negocio?
Servicio de periodismo radial, Anuncios de puldigds con cufias publicitarios, servicio social,
spot publicitario, publicidad movil.

3) ¢Cudles son sus principales competidores en el mado?

Existen las radios compafieras como Flama Plus, &séa@odn, Zaracay, Azucar, Majestad, hay
otros medios como la television.
4) ¢Cudles son las principales dificultades al momentte cerrar un negocio de

publicidad?

Quiza se presenta cuando un mismo cliente visitasyaadios y pide rebajas porque en otras
radios le ofrecieron hacer un descuento, perogesmalnimo.

5) ¢Cudl es el tipo de cliente que usted maneja, juiitths o personas naturales?

En el Mercado de Santo Domingo y su alrededor,dastajuienes tienen posibilidades de

anunciar son posibles clientes.
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6) ¢Indique cudl es el giro de negocio de sus princiles clientes?

Son comerciantes, organizaciones sociales y m@sesenta de parte de los ministerios del
gobierno, hay quienes les gusta el deporte y sabus anuncios y mencionan el tipo de deporte
y Sus anunciantes en general.
¢ Ustedes cuentan con clientes que comercializan grectos naturales?

Si, sin embargo, lo hacen por temporadas solo ekta de la provincia como saludo y
felicitaciones.

7) ¢Con qué tipo de tecnologia e infraestructura cueatusted para su actividad

publicitaria?

Contamos son un lugar propio, con estructura camthcda con sus salas de entrevistas,
acompafiados con equipos tecnoldgicos ideales pardab un excelente servicio y ademas
contamos con un automovil condicionado para bripdaticidad movil.

8) ¢Qué aspectos son tomados en cuenta para la fijatide precios en la prestacion de
Sus servicios?

Primero consideramos cuanto de tiempo se estaBléc@ublicidad en anuncios radiales, etc.
en caso de ser algo politico brindamos el sendeicautomévil, el recurso humano a trabajar en
ello, luego se identifica los precios de cuiiag gffecen los precios por paquetes el anunciante
toma la decision segun su requerimiento.

9) ¢Cuéantas personas trabajan en su negocio?

Actualmente estamos 8 personas.

10)¢,Cuales son las perspectivas sobre el crecimientexpansion del negocio?
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Somos firmes de hacer un buen trabajo y eso nositeea pasar los afios en ser unas de las
mejores radios.

11)¢ Cuenta con aliados estratégicos para la prestacidie sus servicios, indique cuales?

Si, la radio tiene un nimero de clientes calificade anunciantes fijos, en horarios activos.
12)¢ Cual es su opinidn sobre la ley de comunicacionsggecto a las restricciones de la

publicidad?

Ha regulado que ya no salgan muchas radios mésrahdo por el cumplimiento de sus normas
y sanciones, en unos casos ha sido injusto peatasones establecidas a colaboradores periodistas
independientes.

13)¢,Qué opina usted sobre la proliferacion de publiciad de productos naturales que se

esta dando en el cantén?

Para el mercado publicitario es un bienestar pongyeotacion de inversion de los que proveen
esos productos naturales.
14)¢Qué recomendaria usted a los comerciantes de pradas naturales, para que sus

anuncios sean productivos?

Que las publicidades sean con ejemplos reales denpas conocidos en el medio, que se
busque antes de la riqueza de los anunciantesaboadomunitaria, ejemplo de ello que se haga
campafas con adultos mayores de nuestro sectoogeode ellos las pruebas reales.

Que estos productos anunciados sean de elabo@midrertificacion médica.
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4.2.9.Megaestacion.
Licenciado Marco Javier Silva, Gerente propietaedradio Megaestacion en Santo Domingo
de los Tsachilas.
Preguntas

1) ¢Qué tiempo tiene su negocio de publicidad en el mado?

Tiene 14 ainos.

2) ¢ Cudles son sus principales servicios que ofrecesars lineas de negocio?

Publicidad en la radio

3) ¢Cudles son sus principales competidores en el mado?

Localmente 3 0 4 en el mercado.
4) ¢Cudles son las principales dificultades al momentte cerrar un negocio de

publicidad?

Ninguna dificultad, o presentaria cunado la compatedesmejora notablemente los precios,
entonces en el afan de poderse ganarse los cawetden en precios irrisorios, pues yo prefiero
tener 10 clientes buenos y no 50 malos.

5) ¢Cuél es el tipo de cliente que usted maneja, juiitths o personas naturales?

Los dos tipos mencionados por usted y las orgaoizes con y sin fines de lucro.

6) ¢Indique cudl es el giro de negocio de sus princiles clientes?

La publicidad de la radio, y los principales negscson diversos auspiciantes marcas de
vehiculos, en servicios estan los hoteles, restitesaen general todos los que quieran publicitar

como instituciones publicas.
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7) ¢Con qué tipo de tecnologia e infraestructura cueatusted para su actividad

publicitaria?

Si, bueno en este momento la radio se apoya bastantas redes sociales, somos un poco
pioneros en eso, de hecho, la radio incorporosteraa de television online, es decir ahora ya no
solo es radio ahora ya nos puede ver en vivo asrdel Facebook lite.

Convirtiéndonos en la primera estacion de radiSa&mo Domingo en utilizar este sistema.

8) ¢Queé aspectos son tomados en cuenta para la fijatide precios en la prestacion de

Sus servicios?

Se analiza los costos operativos vs la toma dasale mercado y en base a eso se establece el
precio mas que competitivo algo justo.

9) ¢Cuéantas personas trabajan en su negocio?

El equipo lo conformamos 14 personas, pero dendrestas hay personas que trabajan a
comision, 5 personas estan fijas en la radio.

10)¢ Cuales son las perspectivas sobre el crecimientexpansion del negocio?

Muchas, yo aspiro que se apruebe la norma de lifigitadn para FM, y poder brindar muchos
mas servicios de los que se ofrece actualmente.

11)¢ Cuenta con aliados estratégicos para la prestacidle sus servicios, indique cuales?

Si, por ejemplo, los proveedores de equipamientnité, mantenimiento en el sistema de

computacion, agencias de publicidad.
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12)¢ Cual es su opinidn sobre la ley de comunicacionsggecto a las restricciones de la

publicidad?

Considero que hay veces es un poco exageradaydbiemas no se cortan eliminando la
publicidad.
13)¢,Qué opina usted sobre la proliferacion de publiciad de productos naturales que se

esta dando en el cantén?

Hay una sobre exposicién los cuales estan en disgsemedios, y muchos de los productos
pienso que no guardan las mayores normas sanitarias

Muchas publicidades yo he rechazado porque no @mgun permisos sanitarios, asi es que
como medio tengo la responsabilidad de no difundalquier cosa algo que quiza me traera
problemas porque hay responsabilidad interior ppsiwyo publicito la publicidad y fruto de eso
la gente muere intoxicada soy corresponsable.

14)¢Qué recomendaria usted a los comerciantes de pradas naturales, para que sus

anuncios sean productivos?

Primero que contrate el personal idéneo para qugateun buen plan de mercado, es decir que
mucha gente cree o hace lo que todos hacen queepsicplguien contrato un espacio en la
televisidon creen que es el éxito, o porque un satpren la radio ese cree que eso el éxito, no, la
publicidad tiene que disefiarse técnicamente noesgion de poner por poner el mensaje tiene que

llevar elementos una satisfaccion incluso del aiame y del cliente.
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4.2.10 Radio Flama Plus Raflapsa S.A.
Representante y propietaria sefiora Sonia Vera.
Preguntas:

1) ¢Qué tiempo tiene su negocio de publicidad en el mado?

Estamos 10 afios en esta actividad de radio.

2) ¢Cudles son sus principales servicios que ofrecesrs lineas de negocio?

Primero la publicidad y segundo orientar a la ciladtda porque esa es nuestra politica, tener
siempre presente que esta radio nacié bajo nuieten de tener este medio para que la ciudadania
sea orientada y para la gente las personas hungjiceso tienen la voz y no tienen los medios
para poder anunciar, claro siempre y cuando caespaldo que ellos puedan denunciar cualquier
abuso que tengan, lo hacemos como obra socials @en@ner la publicidad para varias empresas,
instituciones, el gobierno, etc.

3) ¢Cudles son sus principales competidores en el mado?

Los principales competidores serian la televisporgue como radio estamos en una linea y el
final todo trabajamos y tenemos el mismo valoragecufias, 6sea en eso estamos con la fijacion
de precios.

La competencia definitivamente la television sarlerecen porque definitivamente dan un
mejor servicio que la radio, es otra vision lo Hese

4) ¢Cudles son las principales dificultades al momentte cerrar un negocio de

publicidad?

Bueno tiene que ver mucho el precio, el preci@deufas, hay muchas instituciones, personas,

como que no valoran, dicen esta muy caro o entamzes quieren mas tiempo, pero realmente
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nosotros tenemos establecido el valor de la cuiasgn de 30 segundo que si ya pasan de eso ya
cambia el valor, esa es la mayor dificultad parsegbcio, también varias por volimenes mientras
mas volumen menor costo.

5) ¢Cuél es el tipo de cliente que usted maneja, juiitths o personas naturales?

Bueno se maneja de ambas, empresas se manejansmueds las agencias 1o que es politica
de ellos y personas naturales que directamentéaa@aalio, entonces yo creo que en eso tenemos
claridad para seguir.

6) ¢Indique cudl es el giro de negocio de sus principed clientes?

Comercial, actividades varias.
7) ¢Con qué tipo de tecnologia e infraestructura cueatusted para su actividad

publicitaria?

Bueno la tecnologia es de punta nosotros estaraiaados, estamos innovandonos siempre,
ya este afio comprara otro software para actuadizards, para estar a la vanguardia de la
tecnologia.

8) ¢Qué aspectos son tomados en cuenta para la fijatide precios en la prestacion de

Sus servicios?

Bueno el material que se utiliza, el tiempo, calda tecnologia, nosotros tenemos la politica
de tener siempre buenos equipos ya que su tradsnssa nitida entonces de verdad no es que
tenemos demasiado dinero pero si hos preocupammmddevez estar mejorando y mejorando no

importa la inversion para dar un buen serviciorasdbdo en la calidad de los equipos por los
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sonidos porgue no es o mismo un equipo a medmgpco barato que un equipo de calidad hasta

en los cables se nota eso. (Sistemas de consd&sds accesorios)

9) ¢Cuéantas personas trabajan en su negocio?

Trabajan 4 personas de planta, cuando comenzél&apero redujo debido a las nuevas
politicas o todos los inconvenientes que se prasammtcon el seguro, y demas desacuerdos
malentendidos, parece que fueron mal asesoradndedmda vez querian ganar mas y trabajar
menos, y debido a eso se redujo el personal anday&ctualidad a 4.

Aclarando que hay mas personas, pero con progrgugase les paga el espacio, o cada cual
hace sus programas es productor, esa es otra figrmantratar y en total son 10 personas con
perfil profesional, que tengan estudios de comuwidea produccion tiene que saber lo que es
produccidn, esta preparado y capacitado para defempl puesto.

10)¢ Cuales son las perspectivas sobre el crecimientexpansion del negocio?

Bueno seguir modernizandonos, siempre con la tegfetle punta.

11)¢ Cuenta con aliados estratégicos para la prestacidie sus servicios, indique cuales?

Si, las conforman las instituciones, empresas g@eentales como ministerios, las empresas
locales.

12)¢ Cual es su opinidn sobre la ley de comunicacionsggecto a las restricciones de la

publicidad?

Primero la ley de comunicacién a parecio de la a@lhdia en una especie de acomodo para

quienes estaban al frente, quien se hizo carglevk Ipor la direccién de la Supercom, es una ley
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ilegal es muy claro para todos, no tenia y ni tiehpies ni cabeza, es la forma o la hicieron al
gusto y paciencia de quienes estuvieron en el gubigara podernos callar, para podernos
oprimir, silenciar, eso fue toda la ley de comuciiéa.

Lo que realmente debe haber y estoy muy de acuerdm control porque si a veces habia
personas como se dice vulgarmente se disparabadatenian algin resentimiento enseguida lo
hacian publico a través de la radio, la televisidmingin escrapulo eso por ejemplo no estoy de
acuerdo.

Pero lo que no estoy de acuerdo es con la ileghlide ellos cometian, por ejemplo, yo fui
multada por 2 canciones nacionales que una chicdvel de ponerle, normalmente tenia que
hacerlo con 4 canciones, se olvido se confundidgumola chica estaba recién en la radio, y fui
multada con casi $6000 ddlares. Primero eso em@mercial porque ni siquiera tenia bases
legales para llegar a probarme de que nosotroainalsicometido ese error, o que eso era multado
con una tarifa, porque no tenian tarifa de multesun precio de tanto, no era al gusto y paciencia
de ellos. Eran $ 5000 mas interés por multa ptieeipo llegaron a $ 6000 dolares, por eso me
parece que esa ley debe ser derogada y reformaldserde.

13)¢,Qué opina usted sobre la proliferacion de publiciad de productos naturales que se

esta dando en el cantén?

Realmente no todos, pero si hay muchos inconvessetambién hay ilegalidad no todos los
productos naturales provienen de un laboratoriorgamente tengan garantias, hay productos
naturales que se los hacen clandestinamente g&sto engafio a la ciudadania y al pueblo.

Yo tengo muchas versiones de que hay personas sluefigrandes empresas de productos

naturales que lo producen de forma artesanal yel® ¢er asi, el pueblo no tiene por qué
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enganarselo o estafarselo, esa es una especiafdeyaalmente no estoy de acuerdo que se haga
la publicidad por hacerse, si yo cojo una publididke productos naturales primero que los
productos naturales y esta empresa esta trabdegalmente.

Las empresas anunciantes se le solita los respagleotiene se pregunta de dénde viene esa es
la politica que se usa en radio Flama plus.

Nota: (Deberia que todas las radios se hagan ¢psnsientos antes de publicar o anunciar los
productos para que la ciudadania no sea engafMdelos de los locales en el canton tienen lo
gue es legal y artesanal clandestinamente.

14)¢,Qué recomendaria usted a los comerciantes de pradas naturales, para que sus

anuncios sean productivos?

Bueno que trabajen transparentemente, legalmegte ysu publicidad sea contratada, en los
espacios donde ellos consideren de que la gerdtelestansando y que no se interrumpan con la
televisién, porque hay personas que contratanbfigiad, pero no toman en cuenta los horarios,
por ejemplo ellos deben tomar en cuenta cualetosdrorarios de mayor sintonia de la television,
cuales son horarios de telenovelas, horarios delamtentonces en esos horarios las personas se
distraen con la television y la radio no es escdaha

Para hacer el contrato debe tener muy claro, csale$os horarios de que la gente escucha la
radio, por ejemplo, la mafiana entre el noticiere, guse puede pasar las cufias en la radio, antes
del almuerzo o al iniciar el almuerzo o en la noeBtos horarios estan eventos deportivos o

musicales hay estdn mas pendientes de la radio.
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4.2.11. Radio Luz Cristiana Radiodifluz S.A
Srta. Vanessa Alvarez, Representante administrativRadio Luz, en Santo Domingo de los
Tsachilas.
Preguntas

1) ¢Qué tiempo tiene su negocio de publicidad en el mado?

Tiene 13 afios en el mercado difundiendo informagiprestando servicios.

2) ¢ Cudles son sus principales servicios que ofrecesars lineas de negocio?

En los servicios de parte comunitaria para lasrorgaiones sin fines de lucro y en segundo
punto esta la parte comercial en la que ofrecescpfiblicitarias, spot publicitario, la creacion de
convenios en ciertas formas con varias empresadagean difundir publicidad.

3) ¢Cudles son sus principales competidores en el mado?

Las radios que tienen mayor tiempo en el mercateste caso que son conocidos aqui a nivel
de provincia sino también a nivel nacional en es majestad, hablamos de Zaracay que son
conocidos como competidores directos.

4) ¢Cudles son las principales dificultades al momentte cerrar un negocio de

publicidad?

En ciertas formas muchos de los clientes que llegaolicitar una publicidad o paquete
publicitario, en principio por los precios no sieepienen la capacidad de gestionarlo de pagarlo
o de acceder a eso, también buscan una garantia brede la publicidad a su negocio.

5) ¢Cudl es el tipo de cliente que usted maneja, juiitths o personas naturales?

Los clientes son muy variados son diversos, sdimtlis entonces puede ser desde una persona

que simplemente quiere crear un spot publicitasagasarlo en su negocio, microempresas,
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también se brindan los servicios a ya empresalslesidas que tienen mayor tiempo en el mercado,

entonces es variable.

6) ¢Indique cudl es el giro de negocio de sus princilgs clientes?

Los negocios mas frecuentes que estan relacionaohasilados con la radio se dedican al
comercio en especial de productos como agropecjaterramientas, o también son
microempresas que se desligan de otras.
¢, Ustedes cuentan con clientes que comercializan grectos naturales?

Anteriormente tuvimos la oportunidad de trabajar oo cliente, pero no ha sido frecuente, es
muy poco la verdad las personas que se dedican palckcidad de productos naturales, en este
caso tratan de hacer por otros medios.

7) ¢Con qué tipo de tecnologia e infraestructura cueatusted para su actividad

publicitaria?

La radio cuenta con un establecimiento un edifdomde nosotros nos dirigimos y gestionamos
todas las actividades en el caso de los spotsqitahbibs solo es necesario una computadora, una
consola un micréfono, talento humano que se enaedeacer la creatividad y dirigir los textos
gue se van a transmitir.

8) ¢Qué aspectos son tomados en cuenta para la fijatide precios en la prestacion de

Sus servicios?

En principio hay ya parametros establecidos losipsegue se relacionan con la mayoria de la
radio por el hecho de pertenecer a un mismo greseigyndo depende de la empresa que desee

contratar el paquete, también es importante shlgresa es una microempresa, Si €s una empresa



86
ya establecida depende de eso, pues también krgeditiene la oportunidad de seleccionar
algunos paguetes que se ajusten a su presupuastoces depende de las veces que se pasa una
cufa publicitarias en la radio, depende de cémerguaihacer las menciones.

9) ¢Cuéantas personas trabajan en su negocio?

Trabajan aproximadamente 5 personas estan fijsradio.

10)¢,Cuales son las perspectivas sobre el crecimientexpansion del negocio?

La radio tiene expectativas muy grandes el posacioanto en el mercado, tratar de ser una
marca que se llegue a consolidar en Santo Domimgygue no a nivel nacional, pues ahora con
las herramientas como internet se puede hacenaui@nalmente, se hace la retrasmision de la
radio entonces se quiere eso, esta es una radimeete como que el gobierno, ciertamente
presentada como una radio comercial, pero uno slebgetivos .principal es difundir mensajes
productivos, entonces lo de mayor relevancia agas alld de la publicidad, que sirve para
mantenerla serd mas bien mantener la radio connmestesaje seguir trasmitiendo. (esto es
practicamente el slogan que tiene la radio).

11)¢ Cuenta con aliados estratégicos para la prestacidie sus servicios, indique cuales?

Si, existen varios aliados estratégicos que, pogshacemos las negociaciones a través de
canjes, a través de eventos con las empresasajiza i@nciertos nosotros son los auspiciantes o
viceversa, si lo hacemos no es frecuente, perpa@onas establecidas también.

12)¢ Cual es su opinidn sobre la ley de comunicacionsggecto a las restricciones de la

publicidad?
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Considero que las restricciones que dan en losaseli comunicacion no se da cierta forma
mordaza para los medios de comunicacion en essos garticularmente hablo de la radio porque
siempre hay formas de poder realizar la publicidada manera adecuada, si es que hay alguna
restriccion en la que no permita hacer publicidagspafecta de cierto modo pero a las radios que
siempre estan buscando la parte comercial activag gnanifestamos en un principio no siempre
sera este nuestro interés.

13)¢,Qué opina usted sobre la proliferacion de publiciad de productos naturales que se

estad dando en el canton?

Bueno considero que cada vez es mayor, sin embaogorecisamente en los medios si no a
través de las redes sociales, que les abren unochagtante extenso, entonces aprovechan las
redes sociales para mas bien difundir por medillde su publicidad y pues han obtenido buenos
resultados.

14)¢,Qué recomendaria usted a los comerciantes de pradas naturales, para que sus

anuncios sean productivos?

Primero la perseverancia para seguir difundienttaveés de cualquier medio su producto, que
sean veridicos, reales, con muchas de las infoamesique manifiestan a través de los productos
nos siempre son 100% seguras, 100% reales, qua taseebidas precauciones y que utilicen
todas las herramientas, que sean creativos al morderdifundir informacién para que puedan
llegar a las demas personas y en especial que ttatasar plataformas masivas para llegar cada

vez a mas personas.
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4.3 Analisis con Atlas ti de Medios de Comunicacion Publicidad.

Este estudio se lo desarrolla con el software Atilagl cual nos permite tabular los datos
cualitativos, ingresados como pdf de las redacsiamées descritas. De alli se sustrae informacion
relevante que permitira obtener una idea méas di@ados hallazgos encontrados en esta
investigacion.

En la siguiente fase de estudio se sube los dauesgue pertenecen a todos los medios de
Comunicacion y publicidad en formato pdf, luegoskpie el proceso ingresando en software el
detalle por familias, codigos y memorandum, duraste proceso se hombra a los codigos con las
categorias que se considera importantes, pary elfoconstancia del proceso se presentara con
representaciones graficas de captura de pantalla interpretaciones.

En detalle de la representacion grafica se ideatitn el lado izquierdo los diferentes
documentos conocidos como primarios, en la pameipeal estos sus controles, en el lado derecho

esta los codigos y sus controles de citas, e irelinamero de citas realizadas por el investigador.
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Figura 7 Representacion del Software de Datos.
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4.3.1 Red Semantica de Medios de Comunicacion y Rigidad.
Posterior al ingreso de citas en el software esse una identificacion y una numeracion la
cual procede a unir segun la importancia y afinidadas categorias denominadas como cdodigos,
para posterior formar una red semantica, la gumiperepresentar una gréafica de todos los codigos

la cual esta entrelazados con lineas unas consegdms la interpretacion del investigador.
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Figura 8 Red Semantica Medios de Comunicacioén y Publicidad.

En la representacion gréfica se identifica los gaslilos cuales estan entrelazados con lineas y
flechas, adicionalmente se muestra su estructgtasela de cada codigo.
Para una mayor representacion gréfica se colossaoltigos y se resalta el nimero de citas que

este posee en relevancia a la importancia que &shes.
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Figura9 Red Semantica de Medios de Comunicacién y Publicida

4.3.1.1. Andlisis de los Medios de Comunicaciénybkcidad.
La Red Semantica resalta que los Medios de Comcidit que estan siendo estudiados, se
identifica que estos estan siendo sometidos aa@sties y controles de leyes que existen en el

pais, ademas se identifica que estos medios nealizeersiones constantemente para la
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actualizacion de software y tecnologia convirt@selen competitivos en el mercado, la mayoria
de estos buscan poder brindar a los diferentes tip clientes un tipos de servicios diferenciado
y de calidad, estos reconocen que parte importargede donde lucran o generan ganancias para
la empresa es de las cufias o publicidades queaeali

Se detalla que existe un nimero contado de congpesigtn el mercado muchos de estos tienen
una misma normativa de precios en las cufias ptavlas, se justifica que las publicidades en
medios radiales son mas frecuentes en el horalemafana y en la transmision de noticas, y en
los medios de television se utilizan los horariosrbs y nocturnos con mayor afinidad, estos son
medidos que califican su posicionamiento de freciagpor el ranking de sintonia.

Ademas, que los medios de comunicacion necesitaliatis estratégicos, los cuales a su vez
se convierten en clientes fijos y potenciales, emnsbito comercial se difunde el mensaje
publicitario donde se describe que el que anuneia®, de esta manera se conoce que los
comerciantes promueven la publicidad entre elltandas empresas que comercializan productos

naturales y tienen como punto de distribucion ytaem el canton Santo Domingo.

4.4 Analisis de empresas de Productos Naturales.
En el estudio de las empresas de Productos Nagurbhleadas en el canton Santo Domingo, se
utiliza el mismo proceso con la utilizacion delta@fre Atlas ti. Con el respectivo ingreso de los

documentos redactados y transformados en formdto pd
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Figura 10 Documentos Primarios de Productos Naturales

En la representacion grafica de Productos Natyrsg¢eilentifica el nombre de las variables de
este analisis, entre ellas estan; el Apoyo Prowvesdhos Competidores, el Criterio Publicitario,
el nombre de las Empresas Productos Naturalappedé¢ Estrategia Publicitaria, la Inversion que
realizan, sus lineas de negocios, la Logisticaesay el Retorno econdmico que se espera y el

Tiempo que tienen en el mercado.
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4.4.1 Creacion de la Red Semantica en el ATLAS. #mpresas de Productos Naturales
En la creacién de la red semantica en las empdes&oductos Naturales que son fuente de
estudio que estan ubicados en el cantén Santo Donse grafica donde con los nombres de los

cbdigos y se aplicara la union de los diferentesflarhas segun sea su nivel de importancia.

'[:Sﬂ
-DE“*L |
=

Figura 11 Red Seméntica de empresas de Productos Naturales
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4.4.1.1. Analisis de las Empresas de Productos Klgs.

En la representacion gréafica se describe que lasesais ubicadas en el canton Santo Domingo
dedicadas a la comercializacion y venta de productdurales, se las identifica de manera facil
por su marca ya posesionadas, correspondientngbadi que estan en el mercado local.

Este tipo de empresa realizan una inversion inioted sus permisos de funcionamiento y
legalidad de comercializar este tipo de producabsgual que con la continua compra de los
productos naturales, equipamiento logistico, esthas, usan publicidad para diferenciarse de sus
competidores, Analizan todos los criterios y esgas publicitarias, permiten que los proveedores
y laboratorios sean los que anuncien la mayor partes productos naturales en diferentes medios
de comunicacion como son los ATL, BTL, TTL en elrozelo local y Nacional.

Conocen que el retorno economico de la inversiompuiicidad es a largo plazo, buscan
frecuentemente otra manera de crecer y generataglils y es a traves de alianzas estratégicas y

mejorar sus gastos en publicidad, con el uso deethess sociales.

4.5. Analisis de Medios de Comunicacion y las emmas de Productos Naturales.
Para un mayor analisis completo se juntan las dosbles las cuales son; Los medios de

Comunicacion y los Productos Naturales, que seestian ubicados en el cantén Santo Domingo.
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Figura 12 Codigo de Medios de Comunicacién y Productos N&dsra

Representacion Grafica del Software Atlas ti. Ganprincipales medios de Comunicacion y
Productos Naturales que se encuentran ubicaddscantén Santo Domingo.

El Atlas ti, permite analizar en este caso las fdosilias de estudio que son los productos
naturales y la publicidad en medios de comunica@dna ubicacion de cédigos estan; los medios
de comunicacion, las empresas de productos natulagecompetidores, tipos de clientes, tipos de
servicio, las estrategias y criterios de publicjdasi restricciones, los precios, la logistica elgtas,

entre otros.
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4.5.1 Red Semantica de Medios y de Productos Natlea

En la siguiente grafica se indica la union de las hriables de estudio entrelazada en una red

semantica, donde se resaltan las categorias rafgdas como cddigos y sus citas de estudio.
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Figura 13 Red Seméntica de Medios de Comunicacion y ProdiNatsrales.
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4.5.1.1. Analisis de Medios y de Productos Natusale

En la representacion gréafica presentada en el Aflan la Red Semantica, se identifica las
principales categorias de los documentos primaeasste estudio, entre ellos estan; las empresas
de medios de comunicacién y productos naturalésyiamo el apoyo de proveedores que reciben
estas empresas, de igual manera se identificacdogpetidores que tienen los medios de
comunicacion y de los Productos Naturales, taméséain los criterios que tienen las empresas al
realizar y categorizar sus inversiones para lastac@nes de sus servicios y ventas de productos,
resaltan las estrategias que mas se usan parapuailele agrandar la lista de clientes, y de igual
manera que la publicidad que ellos realizan seifena en su rentabilidad y utilidad manejando

las restricciones que tiene el gobierno.
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CAPITULO V
LA PROPUESTA
5.1 Antecedentes.

Los resultados de la investigacion que se ha efdotdeterminan que los principales medios
de comunicacion que se encuentran ubicados em&rc&anto Domingo, se limitan cuidado la
imagen y ética de la empresa, por esa razén proooraxponen o publicitar anuncios que les
cause problemas legales o secundarios que pergrdajuiudadania y al comercio en general.

Por otro lado, estan las empresas de Productosdi&gtgue comercializan productos de origen
organico y natural que cuentan por los permisosgas@rs de salud, para el consumo humano.

Se considera que estos Comerciantes de Producthgala buscar a los medios de
comunicacion para contratarlo sus servicios, pdoaetigen en un horario determinado para
exponer los mensajes publicitarios, queriendo cagbtaterés de nuevos clientes.

Se establece que la mayoria de los medios deubestan en el mercado los mas escogidos
por los comerciantes de Productos Naturales soellagugue tienen como canal publicitario el
manejo de las redes sociales, algunas radios qgee=pain nivel alto de frecuencia, y sobre todo
gue manejen un precio bajo en las cufias publa#ayitelevision siempre y cuando estos cumplan
con los permisos que exige los entes de controbdar@ordicom.

Adicionalmente se conoce que los Medios de Comaidinase encuentran ubicados en
diferentes partes del canton Santo Domingo, peroaleera estratégica, buscando que los clientes
0 anunciantes puedan acceder de manera faciliastaciones tipo funcional.

Se aclara que los medios de comunicacion cuentaomn capacitado y de perfil profesional

para brindar un servicio de calidad y garantizagldaismo.



5.2 Interpretacion FODA
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El presente es la presentacion del FODA, dondeeéepidentificar de manera clara cuales son

las fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amasapie tienen las empresas de Medios de

Comunicacion, al igual que las empresas de Progludadurales, ubicadas en el canton Santo

Domingo.

Tabla 16
Matriz FODA de Medios de Comunicacion.

Fortalezas
-Infraestructura propia.
-Tecnologia.
-Red de Frecuencia.
-Posicionamiento en el mercado.

Oportunidades
Nuevos anunciantes de productos.
Ampliacion de Cobertura.

Nuevos aliados estratégicos.

Debilidades
- Cambios o sustitucién de los entes de control.
- No manejar los mismos precios en publicidad.
- Implementacién de personal que transmita meneaj
otros idiomas.

Amenazas
Incremento de Competencias.

Clausura o cierre del medio de comunicag
por multas o denuncias.

Tabla 17
Matriz FODA de Productos Naturales.

Fortalezas
Infraestructura propia.
- Proveedores.
- Equipamiento tecnolégico con software.
Personal adecuado.

Oportunidades
Lanzamiento de nuevos de productos.

ion

Poblacién Tradicional que consume produgtos

de origen natural.

Debilidades
- Regulacién constante de los ministerios de S
Pdblica.
- Existencia de diferentes laboratorios en el ndocblo
manejar los mismos precios en los productos.

alud -

Amenazas
Incremento de Competencias.

Implementacién de nuevas lineas de farm
mixta, que ofrezca la linea de produc
naturales y medicina no tradicional.

acia
0S
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5.3 Objetivo de la Propuesta de Investigacion.
Implementar los beneficios que ofrecen los med®<amunicacion ubicados en el cantdon
Santo Domingo, para ser mas atractivo generanddezés de los anunciantes de publicidad en

diferentes tipos de productos o servicios.

5.4 Estrategias de la Propuesta de Investigacion.

« Crear un nivel de alianzas estratégicas con engresmercializadoras, comerciantes en
diferentes lineas de negocio.

« Contar con proveedores que manejen el sistemardergcacion y ampliacién de red para
lograr mayor cobertura y audiencia.

» Fijar precios estandares.

» Crear plataformas mixtas de publicidad en linealgunelen resultados a corto plazo, y que
sus costos sean de menor valor para el anunciante.

» Fijacion logistica en lugar estratégico de trafieatonal.



5.5 Indicador de las Estrategias de la Propuesta.

Matriz de Propuestas aplicado el modelo de Canvas.
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SOCIOS CLAVE

ACTIVIDADES
CLAVE

PROPUESTA DE VALOR

RELACIONES CON CLIENTES

SEGMENTO DE CLIENTES

Empresas,
Comercializadoras,
comerciantes
independientes que teng
diferentes lineas de
productos o servicios.

Anuncios publicitarios en
diferentes canales, redes
sociales, en distintos tipa
ate horarios, manejo de
precio justo en la
publicacién de anuncios.

Ofrecer a las empresas,
comercializadoras y

que ofrezcan diferentes
lineas de productos y
servicios, creando una

scomerciantes independientdserramientas tecnolédgicas

Contar con el lugar adecuado y sus
instalaciones dignas de un buen
servicio, utilizacién de las

actualizada, manejos graficos y
publicidad eficaz, personal idéned
en atencidn al cliente.

RECURSOS CLAVE

innovacion en publicidad
eficaz, permitiendo la

CANALES

Financiamiento, Logistica
adecuada, contar con log
implementos necesarios,
publicidad, perchas,
software, papeleria,

facilidad de informacion al
3 cliente o consumidor y queé

obtenga una decision de
compra efectiva y asertiva

Utilizaciones de las redes sociales
Facebook, Instagram, retransmisipn
.en videos YouTube entre otros.

varios.

Empresas, Comercializadorag
Comerciantes independientes
diferentes lineas de negocio
ubicados en el canton Santo

Domingo y su alrededor.

ESTRUCTURA DE COSTES

FUENTES DE INGRESOS

Publicidad 360°, Pago a proveedores, Adecuacidrogéstica,
adquisicién de software, computadoras, impresargsnet,
capacitacion, recursos de sueldos a personal,ammesn general.

Cartelera de servicios, tipos de anuncios, horarieleccion, manejo de publicidag
online, redes sociales, cobro por clip publicitamoYouTube, entre otros.
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5.6 Tiempos Ciclo Deming.
La herramienta el ciclo de Deming, permite llevdaa@ampresa un mejoramiento continuo,
identifica la gestion efectiva y elimina los perces en los procesos, permitiendo suprimir el

trabajo innecesario.

Planear Hacer
= Restanrar la exapresa que hrinde = Chrnplir con todos los permisos
los servicios de publicidad eficaz legales de funcionatndento.
o *Begular la cartera de clientes.
 fadepuirir Firemciaraento. » Adguirir tecnologia de punta.
* Logistica adecuada. » Crear una marca de gran impacta
= Precios cormpetitivos en el wisual
raercadn.
= Competencia de la ernpresa
= Personal Adecuadn.
Actuar Verificar
= Wejora de tiempo de entregas de los = Funcionatriento warrmonia de la
servicios realizados. BIpTesa.

= Servicios Postventa. = Revizidn deprecios.
* Competencias directas e indivectas.

= burnentos de clientes

Figura 14 EIl Ciclo de Deming.
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5.7 Cronograma de Actividades.
Se considera cada una de las actividades a reafiaam tiempo ajustado a un calendario.

Tabla 18
Cronograma segun Deming.

CRONOGRAMA
Actividades Mayo Junio Julio Agosto
Planear

Restaurar la empresa.

Financiamiento X

Logistica Adecuada

Apertura del Servicio
Precios Competitivos.

X [ X[ X| X

Competencias de la empresa

Personal adecuado. X

Hacer

Cumplimiento permisos legales.

Regular la cartera de clientes. X

Adquirir tecnologia de punta.

Crear marca impacto.
Verificar

Funcionamiento de la empresa.

Revision de precios X

Competencias directas e indirectas. X

Actuar

Mejora de Tiempo servicio.

Servicio Postventa. X
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5.7 Presupuesto.
Representa el factor econdmico de inversion emdpuesta.

Tabla 19
Presupuesto de la Propuesta por 3 meses.

Presupuesto Propuesta

Restaurar la empresa. 1320
Pago de proveedores y servicios basicos por 3 meses 4700
Materia Prima, accesorios 5000
Impresoras, computadoras, varios 2100
Pagos de sueldos RRHH. 3500
Publicidad del negocio, pagina web, redes socigletos medios. 1000

Total, por 3 meses. 17620
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CAPITULO VI
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.
En el Capitulo VI, se da conocer los hechos masiitaptes que concluyen con el propésito de
esta investigacion que tiene como nombre ~“Andlisi$mpacto de la Publicidad ATL, BTL, TTL,
de Productos Naturales en el canton Santo Domindmride se describe los resultados mas
relevantes encontrados de este tema, y postenwosedera a considerar las recomendaciones que

pueden implementar las empresas de estudio.

6.1 Conclusiones.

Se concluye que el método para posesionarse errehdo y lograr un gran impacto en el
subconsciente de los clientes es a través de leciolalol efectiva, realizada en diferentes canales
ATL, BTL, TTL. Ademas de tener un local estratégiesmte ubicado, donde exista trafico peatonal.

Se identifica que el mejor método de la empresaajuecia es ser ético, que no exista
desinformacion, mentira, fraudes o estafas a loswwoidores, ademas se puede concluir que es
importante hacer un andlisis de los diferentes aseglue existen en el mercado, los cuales deben
estar regulados por los entes de control de me@ia®municacion y publicidad, conocer de ellos
puntualmente cual es la oferta de servicios ypel die impacto que ofrecen al momento de cerrar
el negocio con la publicidad expuesta en el mercado

Se sostiene que el utilizar los implementos te@iots como herramientas, el internet como
primer medio de publicidad efectiva y masiva, resuin interactivo con la generacion de
innovacion en las campafas publicitarias dondeger® que los mensajes transmitidos deben ser

cortos poseer un impacto visual y auditivo queeapinterés de los clientes o usuarios.
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Llevar un control de la ndmina de clientes o alsadetratégicos permitira crecer de manera
ordena, de igual manera el poseer el RRHH, siengpacitado, para brindar un servicio de calidad
y calidez se califica como mejor estrategia ertéac@on al cliente.
Crear un método de control del resultado real deviersion vs la utilidad de la empresa en un
tiempo determinado permitira tener una realidachéooca de la empresa, hay que estar a la
vanguardia y considerar que existe la guerrillpréeios con la competencia a nivel local, nacional,

e internacional concernientes a la publicidad ytgues de anuncios o servicios varios.

6.2 Recomendaciones.

Crear un nivel de alianzas estratégicas con remi@ses de empresas locales, nacionales o
internacionales, al igual que personas naturalestepugan diferentes tipos de negocios, ademas
tener a representantes de grupo sociales, y ppagdss en diferentes areas.

Contar con proveedores de materia prima, RRHH adkcoon experiencia.

Ampliar precios promocionales para llamar el irgedé los anunciantes.

Crear diferentes plataformas con el uso de lassredeiales para interactuar con los futuros

consumidores de los productos o servicios expuestos

6.3. Futuros estudios

Analizar la experiencia realidad en compra vs lalipidad inteligente en 3D expuesta en la

tienda virtual.
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