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INTRODUCCION

El presente informe final de la pasantia, realizada en la empresa Boyaca sie7e dias, tiene
como objetivo poner en evidencia el proceso realizado dentro de la organizacion con el fin de
definir estrategias de crecimiento intensivo para contribuir a la mejora y el posicionamiento de
la seccién clasificados del periddico, conocer a fondo el proceso que se hace a diario para la
venta de publicidad y la manera como funciona internamente esta organizacién conociendo un
poco mas de cerca el control y proceso administrativo.

Debido a que el servicio que se ofrece al mercado es de caracter intangible es necesario
disefiar diferentes herramientas que permitan que el consumidor conozca muy de fondo y de
manera cercana los beneficios, posibilidades y ventajas que le traen pautar en esta seccion del
periodico. Es responsabilidad del asesor de la seccién brindar de manera oportuna, veraz y
propicia la informacion a cada uno de los clientes ya sean frecuentes o temporales, para ello se
necesita definir ciertas estrategias que le faciliten tanto a la organizacion como a sus
colaboradores una labor mas eficiente.

El informe presenta informacion general de la organizacion, planteamiento del problema,
objetivos de la pasantia, cronograma y plan de accion del proyecto, diagnostico hecho al area de
trabajo, descripcién detallada de actividades realizadas dentro del plan y cronograma propuesto.
Por ultimo el planteamiento de las diferentes estrategias propuestas a la organizacion para su
implementacion y aplicacion.



1. JUSTIFICACION
El hecho de hacer enfoque en la seccion clasificados del periddico Boyaca Siete dias en
cuanto al crecimiento y fortalecimiento planteando unas estrategias de crecimiento intensivo,
fue una idea general para darle desarrollo a la Practica Empresarial. Adicional a esto poder
desempefiar algunas funciones dentro del area administrativa y ampliar los conocimientos sobre
el funcionamiento interno de esta empresa que enriquece de cierta manera los conocimientos
tedricos recibidos a lo largo de la carrera en las aulas de clase.

La practica empresarial realizada tiene como objetivo principal poner en contexto real
algunos de los tantos conocimientos tedricos recibidos y llevarlos a la ejecucion dentro de un
ambito laboral empresarial, ya que las actividades realizadas durante la Practica se relacionan en
su totalidad con el area administrativa y asi llegar a obtener beneficios para las dos partes.

La Practica Empresarial es una plataforma para que los estudiantes exploten su capacidad de
conocimientos y también la posibilidad de desenvolversen en el ambito social laboral, el trabajo
en grupo Y hacer parte de una empresa como lo es la familia BOYACA SIE7E DIAS, enriquece
totalmente el aspecto personal de uno como estudiante, es un lugar donde las lineas de mando
estan bien fijadas pero que no se notan tan radical porque todos conviven de una manera
amigable y respetuosa.



2. ENCABEZAMIENTO

FECHA: 03 de septiembre de 2014 al 02 de marzo de 2015

NOMBRE DE LA EMPRESA: Boyaca Sie7e Dias - EL TIEMPO
NOMBRE DEL ESTUDIANTE: Maria del Rosario Chivata Sierra
NOMBRE COORDINADOR DE LA EMPRESA: Alba Lucia Lopez Sierra

NOMBRE DIRECTOR DE LA PRACTICA: Carlos Julio Rodriguez Buitrago
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3. DESCRIPCION GENERAL DE LA ORGANIZACION

3.1 DESCRIPCION GENERAL DE LA EMPRESA

NOMBRE: BOYACA SIE7E DIAS- EL TIEMPO (Casa Editorial) TUNJA
NIT: 860.001022-7

UBICACION: Calle 20 No. 11-81 2do Piso Tunja (Boyaca)
REPRESENTANTE LEGAL: Gabriel Castellanos Castellanos

GERENTE BOYACA 2014: Sergio Armando Tolosa Acevedo

GERENTE BOYACA 2015: Emilia Inés Sandoval Garcia

JEFE INMEDIATO: Alba Lucia L6pez

TELEFONO: (098) 7425714- 7447482 ext. 6807

BOYACA SIE7E DIAS es un periddico creado en noviembre de 1993 que proyecta en la
opinion publica boyacense la labor fecunda de un periédico que ha entrado profundamente en el
alma de esta tierra de la libertad. Una voz de la comunicacion social y el periodismo que ha
formado a las generaciones boyacenses. BOYACA SIE7E DIAS es el periédico comunicador,
informador y a la vez formador de la opinidn publica a través de la critica y la interpretacion de
los fendbmenos del presente en la evolucién de mundo regional de Boyacé en sus relaciones con
Colombia.

En un andlisis profundo sobre el periodismo, BOYACA SIE7E DIAS tiene en cuenta su
vision socioldgica del presente, con sus estudios objetivos sobre los problemas de la sociedad,
con las reflexiones sobre las posibles soluciones. Es un periddico hecho con talento boyacense y
con una estructura que lo consolida como el medio escrito de mayor relevancia del d&mbito
departamental por su cubrimiento y circulacion.

e MISION?

Nuestra principal razon, es ser un medio de comunicacién informativo, con un formato
fresco, pero con valores éticos en los que predomina el respeto y la responsabilidad. Para asi
llevar al pablico los hechos informativos méas importantes y de interés de una manera precisa
veraz y concisa.

"Tomado del archivo particular de BOYACA SIE7E DIAS
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e VISION?

El diario BOYACA SIE7E DIAS sera un proveedor de informacion agil y efectiva,
dispuesto a crear fortalezas partiendo de corregir debilidades, procurando la mejora de los
recursos de competencia frente a otras empresas.

Aspiramos ser la mejor empresa y posicionarnos como lideres y estar siempre a la
vanguardia de la informacion, como productores y comercializadores en la variedad de medios,
para ser reconocidos como lideres y con una participacién destacada en el departamento de
Boyaca.

*Tomado del archivo particular de BOYACA SIE7E DIAS
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3. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La seccion Clasificados del periédico BOYACA SIE7E DIAS- EL TIEMPO tiene gran
variedad de opciones para ofrecer a sus clientes. Cuenta con varias columnas como COMPRE,
VENDA (casas, apartamentos, finca raiz), ARRIENDE (casas, lotes, fincas, locales comerciales,
bodegas, oficinas, consultorios, etc.); también se ofrecen opciones como: Turismo, servicios,
salud, mascotas, negocios, maquinaria y equipos, muebles, electrodomeésticos, corazon solitario,
esoterismo, adultos y existe un espacio especial para los EDICTOS (tema judicial).

Dentro de estas opciones, se ofrecen diferentes alternativas para realizar la publicacién entre
las cuales se destacan PALABRAS, SOMBREADO AMARIILO, FOTO Y PALABRAS,
MARCOS, entre otros. También ofrece comodidad en cuanto a los precios que aplica para sus
clientes, estos oscilan desde $ 18.560 (dia) hasta $ 267.264 (24 Dias), lo anterior para el afio
2014; mientras que para el afio 2015 estan desde $ 17.400 (dia) hasta $ 250.560 (24 dias).

Se puede evidenciar que el factor monetario es uno de los principales temas a la hora de
ofrecer un servicio al publico, y més cuando la competencia sabe aprovechar al méximo este
tema.

Otro de los aspectos que se puede evidenciar es la falta de atencidon por parte de la
comunidad tunjana hacia esta seccion del periédico ya que el habito de buscar informacion en
un medio de comunicacion como éste es relativamente poca, lo anterior debido a que se puede
encontrar de una manera rapida y mas comoda desde el celular o el computador por la facilidad
del internet.

Actualmente la competencia directa y mas fuerte de esta seccion del periddico son las
paginas de internet y el periodico EXTRA de la ciudad de Tunja. Este ultimo, la gente suele
adquirirlo principalmente por su precio bajo.

Los principales clientes de esta seccion es gente del comin que busca dar a conocer 0
publicitar su negocio, sus servicios o que estd en busca de algo. En este sentido existen algunos
clientes de la parte comercial de la ciudad y del departamento de Boyacd, y a su vez personas
que llevan afios de tradicion y fidelidad con el Periddico, con los servicios de informacion y que
consiguen poner su anuncio publicitario confiando en la buena distribucion de estos ejemplares
diarios.

Por lo tanto la importancia de realizar una aplicacion de estrategias de crecimiento intensivo
en esta seccion del periddico para que la gente conozca un poco mas a fondo los beneficios de
publicitar su anuncio en un periddico tan importante en la region como lo es BOYACA SIE7E
DIAS, y crear cultura de leer, de buscar y encontrar la informacion que se necesita a través de
este medio, se busca ampliar el mercado de clientes y por qué no de lectores para el periddico.
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4. DIAGNOSTICO

El mundo de las comunicaciones crece cada vez mas a pasos agigantados y prueba de ello
son los medios de comunicacion impresos. Los diarios como BOYACA SIE7E DIAS circulan
todos los dias, en ellos podemos encontrar informacion de todo tipo, desde politica hasta
deportes, pasando por economia, espectaculos, viajes, gastronomia y cultura. Estos
entregan informacion, opiniones, anélisis y articulos entre otros.

En los dltimos afios los principales periddicos de todo el mundo han entrado en el universo
de Internet, con redacciones especificas cada vez mas numerosas, informacién constantemente
renovada y un nimero de visitas que cada dia supera mas a la tradicional informacién del papel
impreso.

El diario BOYACA SIE7E DIAS ha venido sosteniéndose en el mercado local gracias a su
constancia y buen trabajo, es un diario regional que se esmera en mostrar a sus lectores noticias
de interés y actualidad de la region, sin dejar de lado lo nacional y lo mundial, pero sin perder de
vista su enfoque hacia la regién de Boyaca.

El peridédico BOYACA SIE7E DIAS se divide en Cuatro areas:

e ADMINISTRATIVA

e REDACCION

e PUBLICIDAD

e VENTAS Y SUSCRIPCIONES

En el &rea de PUBLICIDAD existen cuatro (4) cargos asi:

» EJECUTIVO DE CUENTA

» EJECUTIVOS DE OPERACIONES COMERCIALES
» EJECUTIVO DE OPERACIONES FINANCIERAS
» CLASIFICADOS.

Para este ultimo cargo solo existe una persona encargada de todo el manejo correspondiente
para Tunja, y es el filtro total de las agencias regionales como: Duitama, Sogamoso,
Chiquinquira, Garagoa y Malaga (Santander), para todos los avisos pautados a través de estas y
que tienen como destino final ET Bogota.

BOYACA SIE7E DIAS, por ser una empresa Boyacense, le abre puertas al aprendizaje de
estudiantes tanto Universitarios como del SENA, asi que en dado caso y en ciertas ocasiones los
practicantes son requeridos para apoyar estos cargos, pero por ser solo aprendices el nivel de
responsabilidad sobre el trabajo desempefiado por los mismos recae sobre el Asesor Directo de la
Empresa.
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Es por esto que se puede observar diferentes falencias y puntos de quiebre a la hora de

satisfacer 100% las necesidades del cliente, a esta seccion en especifico se dirigen las diferentes
estrategias intensivas que ayuden a la mejora y posicionamiento de la misma en el mercado
regional, especificamente en la ciudad de Tunja.

La idea principal de definir estrategia de crecimiento, es debido a:

La cantidad de Asesores directos no suplen las necesidades de la clientela, puesto que esta
seccion solo cuenta con una sola persona a cargo y esto limita de cierta manera el
cubrimiento de las necesidades del mercado en la ciudad de Tunja.

Se identifica que asi como existen clientes que pueden buscar ayuda directamente en las
oficinas del periddico, existen otros que por lo complejo y falta de cultura en utilizar estos
medios o lo dispendioso que puede resultar el desplazamiento hasta la oficina, se hace
necesario ir a buscarlos para que conozcan del producto ofrecido (Publicar el anuncio en
la seccidn del periddico).

Otro factor identificable tanto para clientes antiguos como para clientes nuevos es el
desconocimiento de las promociones temporales que el periddico va sacando al mercado,
ya que falta una estrategia publicitaria impulsando exclusivamente a esta seccion del
periddico y/o una relacion comercial directa entre el asesor y los clientes.

Una manera sustantiva y practica de hacer que las personas prueben el producto mejorado,
sus promociones, sus ventajas y la exclusividad de pautar en este medio es asignar un
recurso significativo ya sea econémico y/o humano.

Otro factor identificable es la de comunicacion e informacién; como los estudiantes
aprendices no deben desempefiar funciones del asesor directo sino solo servir de apoyo,
entonces una manera practica de hacer mas productiva esta cargo seria implementando la
idea de realizar telemarketing, asi se ahorra tiempo, dinero y es mucho mas practico y se le
puede dar mas desarrollo al producto.

Asi como cita Richard L. Sandhusen (2002), en su libro "Mercadotecnia”, donde habla de
las “estrategias de crecimiento intensivo y su aplicaciéon a los mercados actuales, la
importancia de explotar al maximo el mercado actual y la estrategia de abarcar mercados
nuevos”, pero para ello se debe hacer una evaluacion concreta sobre falencias y cosas a
mejorar tanto del servicio como del producto.
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5. PLAN DE ACCION- CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES PARA REALIZAR DEL
03 DE SEPTIEMBRE DE 2014 AL 03 DE MARZO DE 2015 EN EL TIEMPO-
BOYACA SIE7E DIAS

- = o

Universicind

Pedasomica w
Toecnologica dge Colombia

= = -
e

NOMBRE DEL PROYECTO: DEFINIR ESTRATEGIAS DE CRECIMIENTO INTENSIVO
PARA CONTRIBUIR A LA MEJORA Y EL POSICIONAMIENTO DE LA SECCION
CLASIFICADOS DIARIO BOYACASIE7EDIAS EN LA CIUDAD DE TUNJA

DURACION DE LA EJECUCION DE LA PASANTIA: 6 MESES

CRONOGRAMA DEL PROYECTO

PLAN DE ACCION- CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES DEL 03 DE SEPTIEMBRE AL 02 DE MARZO DE 2015

SEMANAS / (1/2 TIEMPO ADMINISTRATIVO- PROYECTO)

OBJETIVO ACTIVIDAD RESPONSABLES | RECURSOS
1] 2| 3| 4| 5] 6] 7| 8| 9] 10| 11] 12| 13| 14| 15] 16
Observaciéon de
los procesos
recepcion y
publicacién del
Realizar un|aviso, métodos y
. : P pasante
diagnéstico de la|garantias universitario
seccién ofrecidas por el encargado de I: cuatro semana con
CLASIFICADOS |peri6dico a los seccign horario laboral
DEL PERIODICO |clientes. clasificados del establecido
BOYACA SIE7E|Documentacion y eri6dico
DIAS. aprendizaje sobre P
el producto y sus
caracteristicas
ofrecidas al
mercado.
Desempefiar las
N pasante
actividades " I : s
. Apoyo a bases y|universitario y|informacién
relacionadas con N N . N
. documentacion directora de lajadministrativa del
tramite de o - o : -
N administrativa pasantia asignada] periédico
devoluciones de
porlaempresa
revistas
Colaborar con la
Impresion  diaria
pasante
de facturas de N s
N L Apoyo a Bases y|universitario y|informaciéon
circulacién Boyac - . f .
documentacién directora de lajadministrativa del

de
la

&, ycontrol
recibido  de
facturacion

por los asesores.

administrativa

pasantia asignada
porlaempresa

periédico

Identificar  las
necesidades del
mercado en lo
referente al
servicio de

Clasificados.

Realizar

encuestas a los
clientes de la
seccion del
periédico y

también a algunos
clientes de trabajo
de campo

pasante
universitario

informacién recopilada
por el pasante mediante
su aprendizaje dentro y
fuera del periédico

> Definir el plan

de estrategias
intensivas que
van a favorecer el
crecimiento y
desarrollo de la
seccion del
periédico, y
proponer la

aplicacion de las
mismas por parte
del area
administrativa de
acuerdo al
aprendizaje
realizado en esta
dependencia.

Informacion
general
Elaboracion
entrega
informe final

del

pasante
universitario

PLAN ESTRATEGICO
PROPUESTO COMO
RESULTADO DE LA
INFORMACION Y EL
TRABAJODECAMPO

s TRABAJO PROYECTO

TRABAJO ADMINISTRATIVO
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6. FUNDAMENTACION TEORICA'Y CONCETUAL APLICADA

A la hora de realizar un trabajo administrativo se requiere de una base tedrica que apoye el
objetivo planteado, para esto se tomo referencias bibliograficas e infografias y conocimientos de
personas que a lo largo de la historia que han venido desempefiandose en campos
administrativos, y también han estado inmersos en campos como los medios de comunicacion.

Los siguientes conceptos ayudaron a encaminar el trabajo, como pasante, y desarrollar la
labor més facilmente aplicando con profesionalismo todas las herramientas necesarias.

> Publicidad

La publicidad es una forma de comunicacion comercial que intenta incrementar el consumo
de un producto o servicio a través de los medios de comunicacion y de técnicas de propaganda.
En este sentido el principal objeto de esta variable del mercadeo es el de informar sobre la
existencia de un evento determinado.®

> Medios de comunicacién

Los medios de comunicacion son instrumentos utilizados en la sociedad contemporanea para
informar y comunicar mensajes en version textual, sonora, visual o audiovisual. Algunas veces
son utilizados para comunicar de forma masiva, para muchos millones de personas, como es el
caso de la television o los diarios impresos o digitales, y otras, para transmitir informacion a
pequefios grupos sociales, como es el caso de los periddicos locales o institucionales. 4

> Formas de comunicar

La forma mas comun de publicidad es la expresion oral, pero también se hace escrita por
medio de textos publicitarios. Las formas de comunicar ideas, informacion y mensajes de la
humanidad han variado a través del tiempo. Primero el hombre se comunicé mediante el
lenguaje, luego mediante simbolos, después la comunicacion se generalizo a través del libro,
gracias al invento de la imprenta en el siglo XV. De esta forma la difusion de las ideas y los
conocimientos se incremento, sin embargo, con la invencion de la computadora y del Internet, la
comunicacion, los conocimientos, la propagacién de ideas y la difusion de la informacion se
incremento todavia mas a velocidades insospechables y a un costo bajisimo. El desarrollo de las
técnicas y de la tecnologia delas comunicaciones ha sido a lo largo de la historia de la humanidad
un factor modernizador, no sélo de los sectores productivos, sino de la sociedad y, por supuesto,
también de la educacién. La educacién se ha valido de los medios técnicos y tecnoldgicos
disponibles para poderse llevar a cabo de manera eficiente.’

3 https://books.google.es/books?isbn=8473566289, 2009, Maria Angeles Gonzalez Lobo, Maria Dolores Prieto del
Pino

4 http://www.banrepcultural.org/blaavirtual/ayudadetareas/periodismo/losmediosdecomunicacion.htm

> http://es.scribd.com/doc/53045403/Las-formas-de-comunicar-ideas#scribd


http://es.wikipedia.org/wiki/Propaganda
https://www.google.es/search?sa=G&hl=es&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Mar%C3%ADa+%C3%81ngeles+Gonz%C3%A1lez+Lobo%22&ved=0CDsQ9AgwA2oVChMIq7LX-rrZxwIVgW0eCh2L0Qgt
https://www.google.es/search?sa=G&hl=es&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Mar%C3%ADa+Dolores+Prieto+del+Pino%22&ved=0CDwQ9AgwA2oVChMIq7LX-rrZxwIVgW0eCh2L0Qgt
https://www.google.es/search?sa=G&hl=es&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Mar%C3%ADa+Dolores+Prieto+del+Pino%22&ved=0CDwQ9AgwA2oVChMIq7LX-rrZxwIVgW0eCh2L0Qgt
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» Laimprenta
La imprenta es un método mecanico de reproduccion de textos e imagenes sobre papel o

materiales similares, que consiste en aplicar una tinta, generalmente oleosa, sobre unas piezas
metélicas (tipos) para transferirla al papel por presion. Aungue comenzd como un método
artesanal, supuso la primera revolucion cultural.

El concepto de impresion es mas amplio pues supone la evolucion de diversas tecnologias
que hoy hacen posible hacerlo mediante maltiples métodos de impresion y reproduccion.®

» La publicidad moderna
En la publicidad moderna, la sociedad es segmentada ya sea por gustos, sexo, necesidades o

edad y es falso hablar de un publico de masas y las empresas usan Internet para anunciarse en
todos los sitios Web posibles, al ser mas barato, llamativos y novedosos.

Entre las aportaciones de las TIC en la Publicidad estan:
El facil acceso a todo tipo de informacion y a diversas publicidades.
El proceso rapido y fiable de datos, los canales de comunicacion inmediata.

La capacidad de almacenamiento de forma textual, iconografico y sonoro, la automatizacion
de trabajos y la interactividad.

La publicidad depende, de la eficacia de su creatividad y del uso correcto que se haga de la
tecnologia de la comunicacion y la informacion. Un consumidor que no tenga acceso a los
nuevos medios o que carezca de la habilidad necesaria para entender los mensajes que los
medios tradicionales elaboran con las nuevas tecnologias, se queda fuera de la comunicacion;
con el riesgo de posponer sus decisiones y perder ritmo en la toma de las decisiones que mas le
convenga.

Las nuevas tecnologias, abren nuevas posibilidades de comunicacién, que alcanzan sus
cuotas mas altas cuando se trata de dar a conocer productos tecnoldgicos a publicos jévenes
(telefonia mavil, computadoras, iPhone)

La eficacia persuasiva se consigue a través de los entornos tecnoldgicos, que se convierten
en los nuevos progresos, ya que facilita la generacion de pensamientos positivos hacia los
nuevos productos o servicios.

La tecnologia se puede convertir en un freno en el proceso de toma de decisiones de los
consumidores, cuando el uso de ésta no corresponda con el contenido del mensaje o con la
accesibilidad o usabilidad del pablico con el medio.

® https://espanol.answers.yahoo.com/question/index?qid=20131016192435AAGYeR7
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Esta nueva forma de hacer publicidad tiene su lado negativo, debido a que nos encontramos
con la publicidad engafiosa, que con diversas estrategias muchas empresas se aprovechan de los
futuros clientes potenciales, para lucrar.

Los anuncios en la television o en las revistas, no desapareceran, pero lo que si es cierto es
que el futuro de la publicidad esta en el internet y en las redes sociales. Y no s6lo como
un recurso conceptual que utilizar, si no como un medio de difusion.

Un vivo ejemplo que afirma lo antes dicho, es la nueva publicidad que realiza Old Spice,
una marca que estuvo por mucho tiempo en uno de los primeros lugares competitivos pero que
debido a nuevas marcas, bajo sus ventas. Pero hoy en dia nuevamente ha subido en gran escala,
sus ventas en Estados Unidos y en otros paises. Y todo gracias a una novedosa y original
campafa que empezé con algunos anuncios en la TV y que continud con su aparicion en redes
sociales como Twitter y creando su propio canal en YouTube. EI humor es una de las principales
estrategias estilisticas utilizadas y la comunicacion con los internautas casi en directo lo méas
novedoso, lo cual ha propiciado la rapida propagacion de este fenémeno.”

» Brainstorming

También denominada tormenta de ideas, es una herramienta de trabajo grupal que facilita el
surgimiento de nuevas ideas sobre un tema o problema determinado. La lluvia de ideas es una
técnica de grupo para generar ideas originales en un ambiente relajado.®

Comenz6 en el ambito de las empresas, aplicandose a temas tan variados como la
productividad, la necesidad de encontrar nuevas ideas y soluciones para los productos del
mercado, encontrar nuevos métodos que desarrollen el pensamiento creativo... a todos los
niveles. Pero pronto se extendié también al dmbito académico con el fin de crear cursos
especificos que desarrollen la creatividad.’

» Principios de la publicidad

Aunqgue existe una gran cantidad de teorias de la publicidad, una de las mas antiguas (1895)
es la teoria o regla AIDA, nacida como simple recurso didactico en cursos de ventas y citada de
continuo:

Atencién, Interés, deseo y Accidn. Segun esta regla estos son los 4 pasos basicos para que
una campafia publicitaria alcance el éxito; esto es, en primer lugar, habria que llamar la atencion,
después despertar el interés por la oferta, seguidamente despertar el deseo de adquisicion vy,
finalmente, exhortar a la reaccién, u ofrecer la posibilidad de reaccionar al mensaje, derivando,
generalmente, en la compra.

7 http://kathia-publicidadyfotografia.blogspot.com/
® http://es.wikipedia.org/wiki/Lluvia_de_ideas
? http://www.cge.es/portalcge/tecnologia/innovacion/4112brainstorming.aspx


http://www.poderdelconsumidor.com.ar/
http://www.vamosapublicidad.com/redes-sociales/
http://twitter.com/oldspice
http://www.youtube.com/oldspice
http://es.wikipedia.org/wiki/Ideas
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Uno de los mecanismos que la publicidad utiliza para influir en nosotros estd basado en
conseguir una actitud determinada en el receptor. A veces esto implica incluso modificar
actitudes determinadas ya existentes, promover unas respecto a otras 0 crear unas nuevas.
Estrategias de cambio de actitud:

Podemos distinguir principalmente tres estrategias dirigidas al cambio de actitud: la
experiencia directa con el objeto de actitud, la experiencia socialmente mediada y el cambio de
actitud inducido por incentivos.*

» Estrategia de crecimiento intensivo

Consisten en “cultivar" de manera intensiva los mercados actuales de la compafia. Son
adecuadas en situaciones donde las oportunidades de "producto-mercado™ existentes ain no han
sido explotadas en su totalidad, e incluyen las siguientes estrategias:

Estrategia de penetracion: Se enfoca en la mercadotecnia mas agresiva de los productos ya
existentes (por ejemplo, mediante una oferta de precio mas conveniente que el de la competencia
y actividades de publicidad, venta personal y promocién de ventas bastante agresiva). Este tipo
de estrategia, por lo general, produce ingresos y utilidades porque 1) persuade a los clientes
actuales a usar mas del producto, 2) atrae a clientes de la competencia y 3) persuade a los
clientes no decididos a transformarse en prospectos.

Estrategia de desarrollo de mercado: Se enfoca en atraer miembros a los nuevos mercados,
por ejemplo, de aquellos segmentos a los que no se ha llegado ain (como nuevas zonas
geograficas).

Estrategia de desarrollo del producto: Incluye desarrollar nuevos productos para atraer a
miembros de los mercados ya existentes, por ejemplo, desarrollando una nueva presentacion del
producto que brinde beneficios adicionales a los clientes.™

» Anuncio publicitario

El anuncio publicitario es un mensaje que se hace con la intencién de que las personas
puedan conocer un producto, hecho, acontecimiento o algo similar, por eso, es que los anuncios
publicitarios forman parte de las compafiias, debido a que los anuncios estan vinculados con un
propdsito convincente y estan encauzados a la promocion de articulos, los productos y los
servicios. El anuncio publicitario es un soporte visual, auditivo o audiovisual de corta
duracion que transmite un mensajeen el cual se limita a un hecho fundamental o un
conocimiento, indique de carécter publicitario, que forma parte de la publicidad.*

10 http://publiworld.buscamix.com/web/content/view/48/152/
1 http://www.promonegocios.net/mercado/estrategias-mercado.html
2 http://conceptodefinicion.de/anuncio-publicitario/


http://conceptodefinicion.de/anuncio/
http://conceptodefinicion.de/producto/
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> Prensa escrita
La prensa escrita es el conjunto de publicaciones impresas que se diferencian en funcion de
su periodicidad, que puede ser diaria (en cuyo caso suele llamarse diario), semanal (semanario),
quincenal (quincenario), mensual (mensuario), o anual (anuario); o simplemente periédico.

Aunque la informacion sea su funcién mas destacada, la prensa escrita posee, como
todo medio de comunicacion, las funciones de informar, persuadir, promover,
formar opinion, educar y entretener (habitualmente resumidas en la triada informar, formar y
entretener).*®

» Ventajas de la publicidad en prensa

Algunas de las grandes ventajas de la publicidad en prensa, que han de ser tenidas en cuenta
en este espacio, frente a otro tipo de anuncios tienen que ver, principalmente, con los costos, ya
que ofrecen una mayor duracién a comparacion de la television y se puede acceder a ellos a un
precio mucho menor.

Los principales aspectos que se incluyen en el contenido de estos anuncios son escritos cuyo
objetivos son que la marca se haga visible y atractiva, para ello se recurre a el disefio de anuncios
Ilamativos pero no demasiado grandes porque estos, contrario a lo que se cree, tienden a pasar
desapercibidos al igual que uno demasiado pequefio.

La imagen y el texto deben tener la medida justa y hallarse en la seccion correcta,
dependiendo del tipo de producto que se esta vendiendo, para que no pierda su intencionalidad.

Otra de las ventajas de la publicidad en prensa es que este medio sigue siendo muy respetado
y si se logra aprovechar al maximo, se puede conseguir gran credibilidad, también se puede
utilizar como estrategia, el apoyo de algun periodista con prestigio dentro del campo de la
comunicacion. **
Otras de las ventajas son:

e Rango de cobertura de mercado: Los anunciantes pueden llegar a los mercados locales o
a los metropolitanos, a grupos de interés especial, y a grupos raciales y étnicos de manera
rentable.

e Comparacién al ir de compras: Los consumidores utilizan los periddicos para comparar
cuando van de compras, asi que son especialmente Utiles para los anunciantes que tienen
productos con una ventaja competitiva obvia.

e Actitudes positivas del consumidor: Generalmente, los lectores perciben que los
periddicos, incluyendo los anuncios, son fuentes de informacion actual y creible.

e Flexibilidad: Principalmente, tiene flexibilidad geografica: los anunciantes seguramente
estaran interesados en anunciarse en algunos mercados y no en otros. También posee
flexibilidad de produccion: los tamafios inusuales del anuncio, los anuncios a color, las

3 http://es.wikipedia.org/wiki/Prensa_escrita
" http://publiworld.buscamix.com/web/content/view/86/206/


http://es.wikipedia.org/wiki/Informaci%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Medio_de_comunicaci%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Informaci%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Opini%C3%B3n_(Filosof%C3%ADa)
http://es.wikipedia.org/wiki/Educar
http://es.wikipedia.org/wiki/Entretener
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inserciones publicitarias, los diferentes precios en diferentes areas, las muestras de
productos y los suplementos son todas opciones de publicidad en el periddico.

e Interaccion entre lo nacional y lo local: Los periddicos tienden un puente entre el
anunciante nacional y el detallista local. Un detallista local podria coincidir facilmente
con una campafa nacional usando un anuncio similar en el diario local. Ademas, los
programas de accion rapida, como las ventas y cupones, se llevan a cabo facilmente a
través de los periédicos locales.™

» Avisos Clasificados

Los avisos  clasificados son anuncios que se  publican  en la prensa
escrita (diarios, periddicos o revistas) y en medios para ofertar y demandar productos y servicios.
Los avisos clasificados es una forma de publicidad que es particularmente comdn en periddicos,
sitios web o diarios gratuitos.

Los avisos clasificados difieren de la publicidad estandar o la de modelo de negocios en el
sentido que permite que individuos privados (no simplemente compafiias o entidades
corporativas) soliciten ventas por productos o servicios. Los anuncios clasificados usualmente
estan basados en textos y pueden consistir en algo tan pequefio como el tipo de producto que esta
siendo vendido o el nimero telefénico al que hay que llamar para obtener mas informacion.
También pueden tener muchos mas detalles, como el nombre del contacto, la direccion del
contacto o lugar donde puede reunirse con él, una descripcion detallada del producto o los
productos (pantalones y suéteres en vez de “ropa” o un Pontiac rojo 1996 Grand Prix en vez de
un “automoévil”). Generalmente no hay iméagenes u otros graficos dentro del aviso, aunque a
veces se utiliza un logo.

Los avisos clasificados son llamados asi porque generalmente estan agrupados dentro de una
publicacién, debajo de encabezados que sefialan los servicios que se estan ofreciendo
(Encabezado de Contaduria, Automoviles, Ropa, Productos de granja, En venta, En alquiler, etc.)
y estan agrupados en una seccion distinta del resto periddico, lo que hace que se distingan de la
publicidad gréfica, que por lo general contiene graficos u otro trabajo artistico, la cual es
usualmente distribuida a través de una publicacién adyacente al contenido editorial.*®

» La Observacion

Es una técnica que permite recoger informacion mediante el registro de las caracteristicas o
comportamientos de un colectivo de individuos o elementos sin establecer un proceso de
comunicacion y por lo tanto sin la necesidad de la colaboracion por parte del colectivo analizado.

1 http://larueding.com/2013/11/25/5-ventajas-y-4-desventajas-de-publicitar-en-los-periodicos/
16 . g
http://www.encuentra24.com/que-son-avisos-clasificados.html


http://es.wikipedia.org/wiki/Prensa_escrita
http://es.wikipedia.org/wiki/Prensa_escrita
http://es.wikipedia.org/wiki/Peri%C3%B3dico_(publicaci%C3%B3n)
http://es.wikipedia.org/wiki/Revista
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Aunque su aplicacién principal sea el area e investigacion cualitativa, la técnica de
observacion permite obtener tanto informacion cuantitativa como cualitativa en funcién de su
planteamiento metodoldgico. En ocasiones se realizan procedimientos de observacion para
registrar y analizar datos exclusivamente de forma cuantitativa, por ejemplo un estudio por
observacion de las caracteristicas de los lineales de los diferentes establecimientos, y en otros
casos la captacion y el analisis se plantean siguiendo una metodologia cualitativa, por ejemplo la
observacién del comportamiento del personal de una empresa o de los clientes de un
establecimiento."’

» La Entrevista

Es la investigacion de caracter exploratorio que pretende determinar principalmente
aspectos diversos del comportamiento humano, como: motivaciones, actitudes, intenciones,
creencias, gustos, disgustos y preferencias.

Las personas a las que se les aplica una investigacion representan los segmentos a los que va
dirigido un producto o servicio, por lo que los sujetos de investigacion varian de una a otra, de
modo que se delimitan los perfiles (geografico, demogréfico, psicolégico, etc.) en especifico de
cada grupo de personas.™®

Las técnicas empleadas en estas investigaciones se llaman: técnicas cualitativas.

« Entrevista en profundidad: Es un encuentro uno a uno (entrevistado-entrevistador), en el que se
pretende obtener informacion respecto a las creencias, motivaciones u opiniones sobre el
entrevistado, con apoyo de una guia de preguntas para direccionar la entrevista. Esta técnica
genera informacién a profundidad sobre un sujeto en especifico.

 Observacion In Situ (In situ): Variante de las técnicas anteriores, tiene como proposito la
exploracién y descripcion de ambientes. Implica adentrarse en un espacio o situacion social, y
mantener un rol activo, pendiente de detalles, sucesos, eventos e interacciones. El investigador
unicamente funge como observador.

> Segmentacion de Mercado

El Diccionario de Marketing, de Cultural S.A., define un segmento de mercado como “un
conjunto de individuos o empresas que poseen caracteristicas homogéneas y distintas, que
permiten diferenciarlo claramente de los otros grupos, y que ademas, pueden responder a un
programa de actividades de marketing especificamente disefiado para ellos, con rentabilidad para

la empresa que lo practica™.*®

o Investigacién y Técnicas de Mercado” Segunda Edicidn, Espaia (2004). FERNANDEZ NOGALES, ANGEL. Pag. 84
®http://es.wikipedia.org/wiki/investigacion de mercadostcite_note_3
' Diccionario de marketing/Cultural(1999), S.A. Espafia: Cultural


http://es.wikipedia.org/wiki/Segmentos
http://es.wikipedia.org/wiki/Producto
http://es.wikipedia.org/wiki/Servicio
http://es.wikipedia.org/wiki/Geogr%C3%A1fico
http://es.wikipedia.org/wiki/Demogr%C3%A1fico
http://es.wikipedia.org/wiki/Psicol%C3%B3gico
http://es.wikipedia.org/wiki/Entrevista
http://es.wikipedia.org/wiki/Entrevista
http://es.wikipedia.org/wiki/In_situ
http://es.wikipedia.org/wiki/investigacion
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En sintesis, se puede definir unsegmento de mercado como: "un grupo de personas,
empresas U organizaciones con caracteristicas homogéneas en cuanto a deseos, preferencias de
compra o estilo en el uso de productos, pero distintas de las que tienen otros segmentos que
pertenecen al mismo mercado. Ademas, este grupo responde de forma similar a determinadas
acciones de marketing; las cuales, son realizadas por empresas que desean obtener una
determinada rentabilidad, crecimiento o participacion en el mercado™.

» Auvisos en blanco y negro

Hay ciertos anunciantes que han optado por dejar a un lado la concepcion colorista y
apuestan por la sobriedad y la elegancia del blanco y negro. Las firmas de lujo han sido las que
mas han apostado en los Gltimos tiempos por vestir a sus anuncios sin color. Generalmente han
optado por darles un matiz retro a sus marcas, y sobre todo enfatizar laeleganciay
la sofisticacion en ellas.

» Policromia

Caracteristica principal de la cosa que tiene varios colores combinados: en la Alhambra de
Granada pudimos admirar la policromia de los techos arabes. Obra
artistica, especialmente una es cultura, pintada de varios colores. Los colores de policromia
deben ser llamativos y representativos.”

» Telemarketing

El telemarketing (o telemercadotecnia) es una forma de marketing directo en la se utiliza el
teléfono para contactar con clientes potenciales y vender productos y servicios.

Se pueden utilizar las técnicas de telemarketing para buscar clientes potenciales, contactar
con antiguos clientes del negocio, o informarle u ofrecerle un nuevo producto a un cliente. Sirve
ademas, para sondear la aceptacion o rechazo de un producto, marca 0 empresa en concreto. Las
encuestas de opinion se realizan de una manera similar.?

20 http://es.thefreedictionary.com/policrom%C3%ADa
! http://es.wikipedia.org/wiki/Telemercadotecnia
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7. DESCRIPCION DE LAS ACTIVIDADES REALIZADAS

7.1 Objetivo Especifico No. 1 Realizar un diagnostico de la seccion clasificados del
periddico Boyaca sie7e dias.

7.1.1 Observacion de los procesos de recepcion y publicacion del aviso, métodos y
garantias ofrecidas por el periddico a los clientes.

El periddico B7D- ET por su trayectoria en el mercado es considerado uno de los medios
de comunicacion mas importantes a nivel regional, cuenta con bases de datos consolidada de
todos sus clientes a través de la historia y ademas busca satisfacer todas sus necesidades en
cuanto a publicidad e informacion se refiere.

Los clasificados impresos se han visto golpeados por el llamado servicio online. Mientras
que el estandar internacional de participacion de clasificados en el total de los ingresos de
publicidad es aproximadamente un 30%, en Colombia no sélo es mucho menor, sino g ademas
toca competir con medios de comunicacion simples, con informacién poco veraz y los precios
gue son un poco determinantes a la hora de tomar un servicio de publicidad en el periddico.
El TIEMPO Bogot4, ha ensayado nuevas estrategias, como destacar algunos espacios con colores
y un poco mas de espacios para esta seccion.

De acuerdo con Ménica Yepes, jefe de clasificados de El Tiempo, en pruebas hechas por el
periodico se verificd que mientras un aviso tradicional por palabra en blanco y negro recibid
entre 12 y 19 Illamadas al dia, un aviso con color recibié 36 Ilamadas al dia. El Tiempo est4
empefiado en mantener su posicionamiento como el medio que maneja los clasificados mas
efectivos. Sin embargo, ha tenido que ceder también ante algunas presiones de la crisis.
Ocasionalmente ha tenido que realizar promociones, para no dejar que la competencia actuara a
sus anchas en ese terreno. Por otro lado, ha permitido el retorno de los clasificados exéticos, los
masajes, las lineas calientes y otros han vuelto a aparecer en las paginas del diario.

Como B7D hace parte de CEET, algunas de sus estrategias son aplicadas en el periddico
regional, esto hace que de cierta manera se sigan conservando ciertas prebendas y privilegios
para ofrecerles a los clientes en comparacion a la competencia directa.

7.1.2 Documentacién y aprendizaje sobre el producto y sus caracteristicas ofrecidas al
mercado.

7.1.2.1 Portafolio servicios que ofrece la seccidn clasificados Tunja

» Auviso publicitario: Se ofrece Cualquier tipo de aviso que este dentro de los parametros
establecidos por el diario en paginas corrientes, ya sea par o impar y/o segun la medida
en centimetros.

El mercado potencial de este tipo de servicio generalmente son: Centros Comerciales,
Almacenes de Ropa, calzado, restaurantes, empresas publicitando eventos etc.
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Para la venta de este servicio se tiene diferentes opciones como:

- Ubicacion: pagina principal, paginas pares e impares, cabezotes, patas.

- Colores: blanco y negro, Bicolor (azul, verde y rojo) y Policromia.

- Marcos

- Fotos

- Fondo amarillo

> Dentro de los PAGINA DE CLASIFICADOS, esta se divide en diferentes secciones
como:

- Finca raiz: venta de casas, arriendo de casas, venta y arriendo de apartamentos,
habitaciones, casa lotes, fincas, lotes, locales comerciales, bodegas, oficinas,
consultorios, permutas.

- Vehiculos: automoviles, camionetas, motos, otros.

- Empleos: oferta, demanda.

- Varios: Turismo, servicios, salud, mascotas, negocios, maquinaria y equipo, muebles,
electrodomésticos, corazon solitario, esoterismo, adultos.

- Judiciales: juzgados, notarias y otros* (Ver imagen1)

- No Judiciales: (muerte de algln trabajador de una empresa)

- Auvisos de liquidacién.

- Extravi6 de cheques o CDT.

Cada uno de los anteriores se encuentran tipificados con un cédigo permite darle un
espacio correspondiente en la pagina.

También se Cuenta con dos paginas de internet propio de EL TIEMPO y en las
cuales se puede pautar, estas son:

-METRO CUADRADO: Todo lo relacionado con finca raiz. Este es un portal en
internet en donde se puede pautar todo lo relacionado con venta, arriendo, permutas y
hasta compras de lo que tiene que ver con finca raiz e inmuebles. Este servicio tiene
tarifas y fechas de publicacién diferentes a las realizadas en el medio impreso.

22Imagen tomada del archivo de BOYACA SIE7E DIAS
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R

FUENTE: Area publicidad b7
-CARROYA: Carro tiempo (Tu carro.com) %

Este tipo de aviso generalmente es utilizado por clientes de ciudades principales
(Tunja, Duitama, Sogamoso, Chiquinquird, Garagoa), pero existen pueblos como
Samacd, Villa de Leiva, Ramiriqui, Paipa, entre otros; no utilizan este servicio por los
costos que esto significa.

Seria de gran ayuda que se crearan paquetes publicitarios con tarifas comodas para
atraer clientes de los pueblos de provincia.

Para aumentar su participacion en el mercado, una organizacion debe contar con
promociones Yy descuentos y eficiencia en la calidad de la prestacidn de servicio y de esta
manera maximizar sus ventas atraer la mayor cantidad de clientes.

>Formato tomado del archivo de BOYACA SIE7E DIAS
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FUENTE: Area publicidad B7

7.1.2.2 Tarifas de circulacion para la seccién clasificada B7

Las tarifas que se aplican para los productos de la seccion clasificados son establecidas por
EL TIEMPO CASA EDITORIAL, estos tienen vigencia un afio, pero ademas en ciertos meses
del afio se hacen diferentes ofertas para poder atraer al cliente.

Es una de las mejores opciones a la hora de vender y/o adquirir cualquier bien o servicio, es
un medio confiable el cual evita fraudes y extorciones como sucede con los clasificados ON

LINE.

BOYACA SIE7E DIAS, siendo el principal medio de prensa de la region se ha
caracterizado por ofrecer informacion veraz y oportuna a sus lectores, es por eso que quienes
pautan en este medio lo hacen confiados de recibir un gran beneficio a la hora de adquirir o
vender sus productos y/o servicios.

El periddico cuenta con clientes fijos y asiduos que llevan muchos afios pautando en este
medio, es el caso de las Inmobiliarias como: Fénix, Escala y Romar.

Debido a la costumbre de la gente de la region y mas de la ciudad de Tunja sobresale el
tema de cliente promedio, es mas notorio ver cada dia circulando diferente tipos, estilos, clases
de personas que buscan poner su aviso o simplemente cotizar y saber como es el manejo interno
para realizarlo mas adelante.
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Es importante el trabajo de campo que realiza el asesor, este trabajo se realiza de manera
periddica, se hacen también contactos telefonicos y via e-mail. EI minimo de palabras que se
pueden pautar son 10, cada palabra tiene un valor de $1856 para el afio 2014, pero para el afio
2015 otra

Hay una promocién que se aplica todos los afios, que consiste que entre mas dias pautados
de manera consecutiva se disminuye el costo de la palabra, lo que permite que se haga un ahorro
y la publicidad este por més tiempo en el mercado.?*

TARIFAS ANO 2014 TARIFAS 2015

SIE7E =

Clasificados?

COMPRE, VENDA, ARRIENDE 1 Dia J” | '
DiAs VAL : :
i S 3Dias |s 1392| § 41.760

=] g

3 Dias $1.485 $44.544 5Dias |s 135§ 65.250
5 Dias $1.392 $69.600 7Dias [s 1218] $ 85.260
7 Dias $1.299 $90.944 ;
10 Dias $1.206 s120640 | [10Dias|s 1.131] §113.100
24 Dias $1.114 $267.264 24Dias|s 1044 $ 250.560
7432 -3204900135

FUENTE: Area publicidad B7

TARIFARIO ANO 2014
Otras Ubicaciones
UBICACION BLANCO Y NEGRO | POLICROMIA | ] uchcyN [ BLANCO Y NEGRO Y‘ULICHOMIA
Primera (-a-) (-b-) §70.000 §121.000 Crucigrama (-¢-) $1.340,000
Pagina 305 () $26.000 55000 ™ Soclales $12.000 $21.000
Ot ¢ S0 $7ow m !
Pigia impar S00000  $42000
Pagina corents $27.000 $29.000 o
Cabezota. $33.000 $53.000 o "
Tamaiios Materiales L uwcnon oot |
| 1 pagina impar $ 3,160,000
1 pagina contraportada $4.200.000
Clasificados - Liano y Boyacs | 1 aviso o contraes (3cm atto por s 2 pgs) $2:100000
Vv an s e ek o $2100000
Clasficado’ om $20000 424,000
Clasificado por palabra () $1.600
Adicional (0 $2700
i
el R
s
Edicton y Judiclales e
T T S T
ao carta §57.000 WL —..%
§ o bk s
potyt scoom_1126m ; eom Ao s s sy o o
" W Bsen

FUENTE: Area publicidad B7

** publicidad realizada para la comercializacion del producto CLASIFICADOS 7D
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TARIFARIO ANO 2015

Otras Ubicaciones

UBICACION BLANCO Y NEGRO | POLICROMIA
Crucigrama (-c-) $ 1.400.000
Sociales $13.450 $ 21.800

DiverSiete
UBICACION VALOR UNIT
1 pagina Impar $3.280.000
1 pagina contraportada $4.350.000
1 aviso centrales (3cm alto x 2 paginas) $2.180.000
1 aviso en primera (3cm alto por pagina) $3.280.000

-; Minimo 10 palabras.
) Adicionales: titulo, recuadro, fondo, negrita o simbolo.

A estas tarifas o les debe aplicar of 16% de IVA.
Para tarifas bicolor se Squidara con un descuento del 20% sobre el valor de la

=« Los avisos cancelados después
Avi 9 26 cobra el 65% del tal de | el io maxim de 100 cm y el disefio debe

. 20 area tol e la ina. 0 sera
wmwmamsmmpw Fovs S t

- Boyaca Siete Dias circulan de Lunes a Sabado

= ElCimo-mmma-Dwmburi|sahsmmoahwu=ulon Spm

policromia.
‘Gel clarra de. recepcion de Grdanss de pubicaCion saran facturados al 40% del

FUENTE: Area publicidad B7

7.1.2.3 Formato de presentacion para publicar un aviso clasificado

El formato de aviso por palabras de CLASIFICADOS B7D- ET, es muy detallado lo cual
permite que el proceso de ingreso de algun aviso sea rapido y eficiente. (Ver anexo 2)

En la parte superior del formato se encuentra explicito el tipo de aviso el cual va a publicar,
ya sea finca raiz, vehiculos, empleos u otros. Luego estan las casillas para escribir cada palabra
que compone el aviso (minimo deben ser 10) y por ultimo estan las fechas en las cuales se va a

publicar el aviso, el total de dias que va a salir publicado y el valor a pagar y por supuesto los
datos de quien coloca el aviso.?®

7.1.2.4 Pasos para ingresar un aviso al sistema

BOYACA SIE7E DIAS- ET cuenta con un programa de uso propio para llevar a cabo el
registro en el sistema de avisos publicitarios tanto para B7D como para ET. Este programa recibe

el nombre de PBS el cual es una herramienta fundamental a la hora de realizar un trabajo optimo
y eficaz.

% Formato aviso por palabras de CLASIFICADOS B7D
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Como hacer el ingreso de un cliente- aviso al sistema:

> se busca el cliente, en el motor de bdsqueda
La basqueda més sencilla es mediante el nimero de documento de identidad

PBS (PROGRAMA PARA INGRESO DE AVISOS CLASIFICADOS) MOTOR DE
BUSQUEDA

Buscar
|;5:| | =1 | O O |k | [(EENEESE 8000 <] | I Guardar dltima solisi [ Borar Campos I Guardar Predef.
Cliente | Contacta | Avisas Clasitic. | Fastura |
[ zat | e ) [ = — Y= [~ = [OrEEmEEm | [ ieccien | 3 || |
[ mombe | R ) I | e | s w—— v —— - ==r
R o e | I— (| —
[ Tams r=r
[ 1amasne
T Cod Fostal |Dpre

Fleaey

|
Qrden =n hold

IENI|
e T PO R e | Moda Display [Famw =] _ B Acwal | Clients Nusve | Sancelar |

1 [rd Cadlente — 1o4es4ss31 [Ta.

FUENTE: Area publicidad b7

> si el cliente ya existe en el sistema nos aparece una pantalla con los datos del mismo, de
lo contrario seleccionamos la opcidn “cliente nuevo” y procedemos a ingresar los datos y
a guardar en el sistema.

PBS ( PROGRAMA PARA INGRESO DE AVISOS CLASIFICADOS) CLIENTE
EXISTENTE

& Avisos por Palabras PBS [THOR].EVOLUCION [Site: 7DBOYACA]

MNavegacidn  Actualizaciones  Especial  Reports

| aviso |

Eatch F!ar\ewl Muewvo |Ta;a.=|Modo Qatalq Cotiza | Disp\ayl O | I?gl | =) | Ql | g|
Perfil | Campos Persg. | Wenta Cruzada | Contacto | Historia| Log | Combinar | Task |
Perfil Predel. Factu. Clasifi
Buscar [[1 - Est Q Aatarizade para Fact., [ | Tipo 5] §§ Permission i arketing [l
T aritario Predef: = Descusat] 0.00
Tel. [=121285-8998 Eat No [24219531 Ervviar fact. a Clien, =)
Fax - Tipo [C G Agenci[FOBOVALA Enwiar fact. a Contac. | | =l
Agente Actual REG. JORGE ALBER
Nombre [argas Sanchez Diana Milena Periodo Fact. Predef. [0 o2 gerte Actual [ossz TL [
Nom Ab{argas Sanchez Diana Mils No.FruebasPublics. | 0 Rossass =l
o Combo Predef. =1
Direccidr CALL 54 SUR NO.9-51 Apt, Mada de Pago ﬂ
Pub. Predef aj
Hivel de Pago 0
Ciudad [TUMJA Lingiiis. Predef. [5 4] [EsrpaFOL
Dpto. BEOGD @ Pais  |CO cad. [ (Rl [+
E-Mail sic| o || 0F Requenda - o Liamar = | | =
Contoct T Enviar Factura Siempre T Coll Back E-tail —
Muewvodvi Fact.&bierta —
Grupo B Co0p T || Mo Imprimic Facturas - Faram Fanturaciénl Prospectar: Dabe tener
TOTAL Toal [ 000 | ImpLss [siliphcw |—Drden cada =] s.aman%s Tarea cada 0=] semanas
Impl [
(G Nata =
rLfmite 0 cad [B Terms [N30 Orden enEr| Imp2 T | o
Avis

Mista seleco. solo avisos |

Aviso

Usua | Estado | # Aviso| Text [ cLASS [Ad Type[ Ins. [ Stan [ End | = MEDICOS_ G!enerales‘
¥|RODJO DONE 23511193 MEDICOS Generales, Geralmedic-5 1831 Falabras 3 12/01/2012 120472012 Geralmedic-SG necesita  con

RODJO DONE 23484033 MEDICOS Generales, Geralmedic-5| 1831 Falabras 31141742012 1142002012 disponibilidad inmediata.
Presentar hoja de vida: Cra.2 este
No.67B-90 Barrio Suamox; sexto|
ILI piso, teléfono 3183640412,
» 3183640413.

<l

|Examinar |

FUENTE: Area publicidad b7
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PBS (PROGRAMA PARA INGRESO DE AVISOS CLASIFICADOS) CLIENTE NUEVO

@& Awisos por Palabras PBS [THOR].EVOLUCION [Site: 7DBOYACA]

Wavegacion  Actualizaciones Especial Reporte

EEE | aviso |
Batch F\enawl Nuevn|Ta;a4Mnanetau% gnnza| Dlsplayl Dll = | ) Q| |\5|

Eeifil | Campos Persg. | Venta Cruzada | Contacto | Historia| Log | Combinar | Task |

Perfil Predef. Factu. i Clasifi

Buscar [ - Ext o puoeadoperaFae = [ | Tiee | E= Permission Marketing T~

Tel [Eo0l - Ext No [Torgeosmar || Emiarfact ablen. [ ] | Tatfara Frecel & pescuent T
Fae | [[1 - Tt ©jécend[ | Erviarfact aCantac| I =l
Nombre Periodo Fact. Preder, [0 2] Agente Actual [0932 T [REG. JORGE ALEER |

Mom. b MoPruebasPublica, | 0 2:::::::; éll I

] VR s [0

Bt MERICBIRER Lingiiis Predef, [5 ©J [ESPAROL

Dpte. [CUMD @ Paie [E0  ced ] Ruta F

 — | O i —
Contacta| [ et [ Call Back E-Mail [~

) Contrate [
Grupo | 8] Calp ™ || g imprimir Facturas r Parzm. Facturasidn Prospectar: Debe tener

TOTAL

Tt .00 | Impues. (si Aplica |70rden cada DE‘ Seman%sTarEa cadal UE‘ semanas
e Impl =
rédita Mot =

|7Lim|te 0 Céad Terms. Orden e Ed— | Imp2 I~ e B
A% victa selece, solo avisos | ~Aviso

[Usua | Estado [# Aviso| Text [ cLASS [AdType| Ins | Stat | End [el
|

<« | 3

[Insertar [

FUENTE: Area publicidad b7

» Ingresar cliente nuevo.
- llenar los datos como son Numero de documento, nimero de teléfono, Nombre completo y

nombre abreviado, direccién y cuidad y asi ya podemos guardar.
Ingresar aviso.

. Para renovar el aviso seleccionamos el aviso del historial y, le damos en el boton aviso
para ajustar detalles, guardamos los cambios realizados.

PBS ( PROGRAMA PARA INGRESO DE AVISOS CLASIFICADOS) CLIENTE
ANTIGUO

bras PBS [THOR].EVOLUCION [Site: ZDBOYACA]

Loa
f’ o Generale=
=] Geralmedic-S5G necesita [=d
disponibilidad inmediat
| IPresentar hoja de vida: Cra.2 es
S ST AN S orin oo g

........

FUENTE: Area publicidad b7
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» Auviso Nuevo: En la pantalla donde se encuentran los datos del cliente seleccionamos la
opcidn aviso nuevo e ingresamos los datos del aviso.

PBS (PROGRAMA PARA INGRESO DE AVISOS CLASIFICADOS) AVISO NUEVO

& Avisos por Palabras PBS [THOR].EVOLUCION [Site: ZDBOYACA] _ [ ]

Mavegacion  Actualizaciones  Especial Reporte  Editar  Formate Herramientas  Seleccionar Tedo

|[131828-6685 EXT. [MARIA CHIVATA Mads Pruehal\nlnAgicu:I Diisplay| F‘ggn! F!ennga! 2(§| gjp:mnaha;e.{ h oo Comreccitn | || | “a LY

| Zexto | Mulifmt | Fiecio | Log | Pueba |Colocacién| Task |
Palabras idas por Clasificacié rInfo. Textol 10 Pals.1 [32 Pisl [0.444 Pulaadal [7  Aatl ~Vario

ﬁl 8| Estiofwnormal G [arial I PES]  TabuadoBOO =] || Tieosviso [P OJ[PALABRAS
_l =~ Agente 0932 REG. JORGE ALBEI
TUI\_IJA_, Vendo apartamento. tr o m@m“rmm
habitaciones, terras i | rromesienfFoE

sala comedc

PruebaPub,

Frioiidad| G
Orden Cam] T DDAV END DAr Ao 23

Tamal 1% [ 0 - [io [Faeeras | 0rd Comp.#] - |

Clasificacien  [1814  QJ[VENTA APSRTAMENT I*DrderNumbe-—‘ Motadwisa  SIC =
Itern -

Recuasido pot | | | =

Item Price Seleccion Pub_| Cancelar Pub_ | ——_— |

 Precio
1d Cbo | Id Pub_| Nombre | Paqust oy, | S T 56000.00
[BOYA | Semanaric Boyaca
Inicio [02/17/2015 (2] Fin [0318/2006 7 | | gratis

Cuert] Inserc. [ 2 Seman Salte
< | TN T intemet [ AComef2 § Gisterna | 600000

[onvenciarfalendario IRy | Aelamade [ 77 7] Corido [0 Omitie Desc] 00000 %
[« ]+ ] Febrero 2015 [T+ Marzo 2015 Comis. 0.00

Dol e i e e el Don L e bl M | s ST Formar el
1011 12 13 14 3 10 11 12 13 14 || Reqepg [ #176000

9
16 BEEM 18 19 20 21 16 17 EEEM 19 20 21

23 24 25 26 27 28 24 25 26 27 28 ||Page | 0.00 Ajust 0.00
30 3
ToTaL | #17e000

[Insestar

FUENTE: Area publicidad b7

> Después de haber ingresado los datos procedemos a guardar el aviso y con esto queda
cargado en el sistema, al final nos arroja un codigo con el cual se referencia el aviso para
que el cliente 0 en nombre del concesionario realice el pago en caja.

PBS (PROGRAMA PARA INGRESO DE AVISOS CLASIFICADOS) AVISO

& Avisos por Palabras PBS [THOR].EVOLUCION [Site: 7DBOYACA] [ ]

Mavegacién Actualizaciones Especial Reporte Editar Formato  Herramientas Seleccionar Todo

" Clente IR
|[3131828-6685 EXT. [MARIA CHIVATA Moda Flueballr\lo Agi:i:l Display] ngulﬂenox4 x| Jpcior\el Ta_re4 Moda Carmeccisn | O -al (=] §|

| Isio | Mubidmt | Precio | Log | Buebs |Colocacién| Tesk |
Palabras idas por Clasificacid Info. Texto ~Vario

| B| Estio[wHORMaL QY [adal ~IE82] TebulacoBBE=] | | Tiposviso [P O [PALEERAS

u|

TUNJA, Vendo apartamento. tre| e SEBEZ@IW
habitaciones, terras — |—gpmmmg

parqueadero, sala comedc | || ruesarin]
3138286685. Prividad @]

<

E' d Orden Camg] T INIAVENDOAPAR TAn | S5
Tamal T ox | = [ [FereEras | odcomp ]
Clasificacién  [1814  OJ[VENTA APARTAMENT | Order Number Notsdwiso  SE 1 &
Item Price oo Seleccion Pub. | Cancelar Pub | o a = 73
1d Cho| Id Pub. Nombre Paquet $m‘;‘;’o T—ﬂm

nicio [0217/2015 % Fin [03A1872005 5] | | Grais I

Cuent]  Inserc.["2 Seman[ Sabd
4« | TN T lntemet [ AComef2 || $Sktema | 2400000

fonvencisrfalendario Ry IXSSTI| Relomads— [ 77 % Comdo [0 || O™ 0.00 Descy] 0.0000 %
[ +] Marzo 2015 Comis. 0.00

Ssb BTN || S50 fora ]
Fed Z7840.00

Pago 27840.00 Ajust. 0.00
TOTAL 0.00

]

|Examinar

FUENTE: Area publicidad b7
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Las fechas en las cuales se va a publicar el aviso las decide el cliente, y el asesor las ingresa
al sistema para su programacion.

Después de realizar cada uno de los pasos citados anteriormente se procede a enviar los
archivos al disefiador de publicidad para que este los ingrese bajo los parametros establecidos
para la elaboracion de la pagina.

Una vez esté listo el disefio se le hace una ultima revision por parte del asesor der la seccién
y si todo esta bien se envia a impresion. De lo contrario se siguen haciendo ajustes hasta que esté
en Optimas condiciones y cumpla con los requisitos establecidos por el periddico.

Finalmente se imprime sale la pagina al mercado. (ver anexo 1)

7.1.2.5 Campana preventa 2015

En el mes de noviembre de 2014 se realiz6 algo que desde hace afios atrds ha venido
realizando el DIARIO BOYACA SIE7E DIAS, es un tema de preventa.

Se realizé una invitacion a los clientes de BOYACA SIE7E DIAS y grandes y medianas
empresas del Departamento, Alcaldias y Universidades, para ofrecerles el portafolio de
productos publicitarios para el 2015 con precios de 2014. Este evento se hizo en el Centro de
Convenciones de la Camara de Comercio de Tunja y se contd con la presencia de diferentes
delegados de grandes empresas boyacenses como la Industria de Licores de Boyaci,
Mediagnostica, Camaras de Comercio (Tunja, Duitama y Sogamoso), UPTC, USTA, Uniboyaca,
entre otras.”*(VER ANEXO 3)

26 Imagenes preventa 2015 B7, ET; CAmara de Comercio Tunja.
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PUBLICIDAD PERIODICO 7D, VIERNES 14 DE NOVIEMBRE DE 2014

10 ST puede MUitEScor NoY.
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FUENTE: Area redaccién b7

La acogida que tuvo este evento fue mucho mayor de lo que se esperaba, se logré vender un
aproximado de 700 millones en publicidad.

Para el area de clasificados como tal no tuvo tanta trascendencia, puesto que no era el
mercado al cual va dirigido la prestacion del servicio expresamente, pero no es del todo malo ya
que se presentd una informacién importante de la cual muchas personas tanto naturales como
juridicas no conocian, sin embargo sirvi6 para que las personas conocieran un poco mas sobre
los beneficios y ventajas de pautar cierta informacion en esta pagina.

Esto deja las ventajas de hacer eventos publicitarios que inciten a la gente a invertir en
medios impresos para darse a conocer y/o expandir su proyeccion dentro de un campo social y
un medio geografico. Con la realizacién de este evento cerro su etapa como Gerente del
Periddico Boyaca Siete Dias, Sergio Armando Tolosa el cual en su gestién que duro 4 afios dejo
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un periodico consolidado tanto en gestion regional como en procesos administrativos y de
personal.

ACTIVIDADES DENTRO DEL AREA ADMINISTRATIVA

El desempefio en el area administrativa de BOYACA SIE7E DIAS, es un largo proceso de
aprendizaje constante, desde alli se puede hacer un andlisis completo dentro de los marcos
teoricos de la administracion de empresas.

BOYACA SIE7E DIAS debido a su trayectoria como uno de los medios impresos mas
importante de la region y como dependiente de una Casa Editorial reconocida a nivel nacional
(CEET) hace que sus procesos administrativos esten muy bien marcados y supervisados.

Dentro del aprendizaje en esta area esta:

APOYO EN EL AREA DE PUBLICIDAD Y ADMINISTRATIVA: Es la labor diaria de
servir como refuerzo en estas areas:

- Dentro del area de publicidad se realizan labores netamente informativas, contacto
con los clientes de la seccion clasificados donde se les brinda la informacion
correspondiente sobre precios, condiciones y formas de realizar y publicar su aviso
(Préctica e informacion para aplicar a la realizacion del proyecto Universitario).

Dentro del area administrativa se realizan diferentes tareas como:

7.2 Objetivo Especifico No. 2 Desempefiar las actividades relacionadas con tramite de
devoluciones de revistas.

7.2.1 Recibir las revistas, manejar el inventario, verificar contra facturacion; el
periédico B7D, tiene diferentes canales de distribucién, cada uno de ellos maneja un tope
de ventas mensuales proyectadas, las revistas manejadas y distribuidas por SIE7TE DIAS
son: HABITAR, ALO, HOLA, DON JUAN, BOCAS, ABC; la emision de estas es
mensual, por lo tanto a final de cada mes se presentan devoluciones de los diferentes
canales como son: (GS) grandes superficies y (DI) distribucion directa. (Ver imagen 17)
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REVISTAS DISTRIBUIDAS POR B7D

FUENTE: Area suscripciones b7

Se lleva un inventario constante y se verifica contra el Software Nacional SAP (sistema
financiero) de CEET mediante una referencia llamada JfO2.

7.2.2 REVISION PROCESO GASTOS DE MOVILIZACION A EMPLEADOS:
Actualmente la mayoria de los estudios sefialan que la empresa para ser competitiva, necesita
establecer, desarrollar y perfeccionar sistemas propios de Planeacion, Organizacién, Direccion y
Control dirigidos a lograr altos niveles de satisfaccion entre los individuos que en ella se
concentran, cimentados en un eficaz sistema de informacion interna y externa que le permita
anticipar y profundizar en los cambios que se vienen dando en su medio ambiente, para este caso
CEET tiene una herramienta (Software) de comunicacion interna llamada Mi Medio, en ella se
relaciona toda la informacién, noticias, comunicados, eventos, solicitudes, etc.”’

Cada empleado tiene su propio usuario de acceso, desde alli se registran cada una de las
novedades correspondientes como: servicio de salud, auxilios (salud, educativo y flnebre),
solicitud de créditos, seguros entre otros.

7 Software de Comunicacién interna de CEET
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PROGRAMA DE COMUNICACION INTERNA MiI MEDIO
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FUENTE: Area administrativa b7d

Desde este portal también se pueden hacer ingresos de gastos y costos (Movilizacion,
cafeteria, hospedaje, vacaciones, horas extras) entre otros.

Cada uno de los empleados realiza sus legalizaciones, peticiones o solicitudes de servicio a
través de la pagina pero tienen que presentar un soporte escrito para lo cual se hace necesario
solicitar el impreso y enviarlo a cada una de las dependencias encargadas en CEET.

Desde el cargo Administrativo se puede observar cada una de las variaciones que cada los
empleados de B7D realizan a diario en cuanto a gastos de movilizacion, y se puede hacer
correcciones si es necesario, de acuerdo al centro de costos correspondiente para cada
dependencia y cargo, todo va encadenado a SAP que es desde donde se aprueba o se rechaza
cada una de las solicitudes.

7.3 Objetivo Especifico No. 3 Colaborar con la Impresion diaria de facturas de
circulacion Boyaca, y control de recibido de la facturacion por los asesores.

7.3.1 Impresion diaria de facturas de circulacion Boyaca: este proceso se realiza todos los
dias antes de las 12:00m, el sistema SAP es la plataforma sistematica para realizarlo, se
imprimen los SPOLL (numero de facturas tanto original como copia de cada vendedor,
distribuidor y agencia) de facturas correspondientes a canales de distribucion tanto venta calle,
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impresas a diario entregado por el mismo sistema.
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. Se lleva control de las facturas
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FUENTE: Area administrativa b7

Una vez se imprimen, estas se entregan a los supervisores para que ellos las distribuyan de

acuerdo a su equipo de trabajo.

7.3.2 CONFIRMACION DE CONSIGNACIONES PARA APLICAR PAGOS: Cuando
cada uno de los clientes de El Tiempo- Boyacé sie7e dias, realiza los pagos a través de los
convenios bancarios existentes, es determinante realizar la confirmacién del pago por medio de
una herramienta propia de CEET, este proceso se puede hacer un dia después del pago realizado
por el cliente, esto para los pagos en efectivo; para los pagos en cheque se envian para
verificacion en TESORERIA de CEET Bogota, con un plazo de 4 a 5 dias habiles después del
pago se puede aplicar la confirmacion, previo aval de TESORERIA. %

“Herramienta para confirmar Consignaciones Bancarias de CEET-B7D
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PROGRAMA PARA REALIZAR CONFIRMACION DE CONSIGNACIONES
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FUENTE: Area administrativa b7d

Luego de haber realizado la confirmacion de la consignacién en el sistema se procede a
transcribir el cddigo de confirmacion en la consignacién fisica y se le da tramite a tesoreria para
que esta aplique el pago y se siga el debido proceso.

7.4 Objetivo Especifico No. 4 Identificar las necesidades del mercado en lo referente
al servicio de Clasificados.

Este es uno de los aspectos mas importantes al momento de ver y evaluar cuéles son los
puntos a favor y las falencias que este cargo tiene en cuanto a la prestacion del servicio a sus
clientes.

Para poder establecer cada uno de estos factores se utiliz6 un modelo de entrevista, el cual
fue aplicado a manera de observacion y didlogo con los clientes de la seccidn del periddico. Para
conocer las necesidades mas a fondo y poder dar solucién al objetivo propuesto me base en el
siguiente disefio metodologico especifico porque se ajustaba a lo que estaba requiriendo para la
recopilacion de la informacion.

En la ejecucion de la primera fase de la practica se podia evidenciar la desinformacion de la
gente, al momento de preguntar por la publicacion de un aviso clasificado. Por lo tanto es
evidente preguntar el porqué de la falta de conocimiento e informacion acerca de este servicio
prestado por BOYACA SIE7E DIAS.

Como pasante tenia la oportunidad de establecer relacion directa con cada uno de los
clientes de la seccion clasificados, por lo tanto se facilitaba aplicar la entrevista a manera de
conversacion directa y en otras ocasiones simplemente a manera de observacion, mientras el
asesor realizaba el proceso de informacion y recepcion de la informacion.
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Este proceso tuvo una duracion de 2 semanas en diferentes tiempos, con clientes
esporadicos y clientes asiduos, en jornadas mafiana y tarde dependiendo el volumen de clientes
atendidos a diario. Este es un proceso fue realizado dentro de las oficinas del periddico
BOYACA SIE7E DIAS, en el horario de atencion al cliente.

Las fuentes de informacion muestral. Dado que la afluencia de gente no es mucha a diario,
se aplico a 50 clientes, tanto esporadicos como asiduos.

Pero para validar 100% la informacion también se tomé en cuenta la LEY DE
REGULARIADA ESTADISTICA? la cual dice que “si tenemos un conjunto de n unidades
tomadas al azar de un conjunto N, es casi seguro que estas tengan un 95% de caracteristicas
similares del grupo mas grande, sin importar si estas equivalen a una parte representativa de este
conjunto”. Con lo cual las 50 entrevistas realizadas a los clientes del area CLASIFICADOS
tienen informacion de total validez.

A continuacion se presentan los resultados de las 50 entrevistas de acuerdo al dialogo que se
sostuvo:

1. Conocimiento que tienen los clientes del servicio de aviso publicitario en la Seccién
CLASIFICADOS de B7D

sl NO TOTAL usl m NG

48 2 50

96% 4% 100% 4%

Del 100% de los clientes, solo un 4% no tiene conocimiento pleno de los servicios ofrecidos
por la seccion CLASIFICADOS DE BOYACA SIE7E DIAS.

*® Roque Serrano Gallego, Universidad Jaime | D L. 2003 “Introduccién al andlisis de Datos Experimentales”
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Cuales son los servicios que conoce?

ARRIENDOS 17 34% 14%

VENTAS 13 26% B ARRIENDOS
EMPLEO 11 22% H VENTAS
JUDICIALES 7 14% EMPLEO
TOTAL 48 96% m JUDICIALES

De los servicios ofrecidos por la seccion CLASIFICADOS B7D los clientes reconocen
mucho més la columna de arriendos con un 34% seguido de ventas con un 26%, mientras que el
tema judicial es un tema de bajo interés.

2. Conoce las tarifas y promociones que ofrece esta Seccion del Periédico?

Sl NO TOTAL
9 41 50
18% 82% 100%

Tan solo un 18% de los clientes conocen las tarifas y algunas promociones que ofrece la
seccion CLASIFICADOS DE B7D

CUALES PROMOCIONES?

MAS DIAS MENOS
DESCUENTOS | RECIO TOTAL

2 7 14

4% 14% 18%




B DESCUENTOS = MAS DIAS MENOS RECIO
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Las promociones que la gente conoce un poco mejor es mas dias menos precio, esto lo refleja
un 14% de la gente entrevistada en la Seccion del periodico y un 4% tiene conocimiento de
algunos descuentos.

3. Cual es el medio de comunicacion que usted mas utiliza al momento de publicitar un

producto y/o servicio?

PRENSA |RADIO TV PERIFONEO | VOLANTES | OTRO TOTAL
10 9 3 8 14 6 50
20% 18% 6% 16% 28% 12% 100%

M PRENSA mRADIO m TV m PERIFONEO m VOLANTES m OTRO

Titulo del grafico

Del 100% de entrevistados un 28% utiliza los volantes, un 20% prensa, un 18% radio, un

16% perifoneo y solo un 6% utiliza la TV, mientras que un 12% utiliza otros medios.
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4. Como le gustaria a usted conocer informacion sobre los precios y promociones de la
seccion CLASIFICADOS B7D?

IMP.
EMAIL PERSONALIZADA |PERIODICO |[STAND | TELEFONICA | TOTAL
12 20 3 5 10 50
24% 40% 6% 10% 20% 100%
B EMAIL W PERSONALIZADA m IMP. PERIODICO

m STAND W TELEFONICA

Un 40% de los entrevistados de la seccion CLASIFICADOS B7D prefiere que la atencion
sea personalizada, mientras que un 24% manifiesta que es muy importante el servicio via e-mail
para facilitar y agilizar el servicio.

5. Que le gustaria que BOYACA SIE7E DIAS-TIEMPO le ofreciera a la hora de hacer
una pauta publicitaria en la seccion CLASIFICADOS?

MENOS |MAS MAS
PRECIO |PROMOCIONES |DIAS TOTAL
24 16 10 50
48% 32% 20% 100%

B MENOS PRECIO ® MAS PROMOCIONES = MAS DIAS

Al momento de tratar el tema de promociones los entrevistados manifiestan que seria muy
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bueno si los precios disminuyeran un poco mas, esto lo afirma un 48% de los entrevistados
mientras que un 32% dice que mas promociones y un 20% mas dias de promocion.

6. Que beneficios cree usted obtener al momento colocar su aviso en la seccién del

periddico?
GANANCIAS [ INCREMENT [ INFORMA | CREAR
$§CONOC'M'EN ECONOMIC |O DE RALA |EXPECTATIV
AS VENTAS  |GENTE |AS TOTAL
14 15 12 3 6 50
28% 30% 24% 6% 12%|  100%

m RECONOCIMIENTO
INCREMENTO DE VENTAS
W CREAR EXPECTATIVAS

0,

B GANANCIAS ECONOMICAS

B INFORMAR A LA GENTE

Si de beneficios se trata la gente entrevistada esta convencida que se obtiene no solo
ganancias economicas y reconocimiento esto lo refleja un 30% y un 28% sino incremento de

ventas y creacion de expectativas.

7. Se siente usted a gusto con los precios, promociones y la atencion que le presta el

periddico en esta seccion CLASIFICADOS?

S NO

TOTAL

23

27

50

46%

54%

100%

mSl mNO

46%
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Del 100% de las entrevistas un 54% no se encuentra a gusto con los precios, promociones
y la atencion que le presta la seccion del periddico, mientras que un 46% si se siente bien.

8. Qué cambios o recomendaciones le haria a la seccion CLASIFICADOS?

MAS
IMAGEN |CONTENIDO | ASESORES |NINGUNO | TOTAL
10 7 15 18 50
20% 14% 30% 36% 100%

B IMAGEN m CONTENIDO m MAS ASESORES m NINGUNO

m 14%

Los entrevistados consideran que la seccion necesita hacer una mejora en cuanto a
Asesores esto lo expresa un 30%, aunque un 36% manifiesta estar a gusto

9. Ha publicitado en algtin medio de comunicacion impreso diferente a BOYACA
SIE7E DIAS- EL TIEMPO en algiin momento?

Sl NO TOTAL
28 22 50
56% 44% 100%

mSl mNO

44%

Del 100% de los entrevistados, un 56% refiere que alguna vez ha publicado sus avisos en
otro medio de comunicacion impreso, pero no es tan alto porque un 44% ha sido fiel a B7D.



En cual medio impreso?

PUENTE
EXTRA BOYACENSE TOTAL
20 8 28
40% 16% 56%

B EXTRA mPUENTE BOYACENSE

Desde un inicio se vio que el periodico EXTRA es una competencia significativa para
BOYACA SIE7E DIAS, y eso se refleja cuando un 40% de los clientes entrevistados

aseguran haber puesto su aviso en algin momento en este en medio.

10. Como calificaria el servicio y la atencion prestada por el asesor?

NI
BUENO
EXCELENTE |[BUENO |NI MALO |[MALO PESIMO |TOTAL
25 22 3 0 0 50
50% 44% 6% 0% 0% 100%

6% 0%

0%

M EXCELENTE mBUENO m NIBUENO NI MALO m MALO m PESIMO

47
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Es importante resaltar que a pesar de las dificultades se logra mantener una buena imagen a
la hora de prestar un buen servicio al cliente, esto lo refleja un 50% de los entrevistados.

De la anterior tabulacion se puede sacar las siguientes conclusiones:

1. Se puede ver que el 96% de encuestados de la ciudad de Tunja conoce el servicio de
CLASIFICADOS ofrecida por el periodico Boyaca Sie7e Dias, y también conocen algunas
de las secciones en las que se encuentra dividida la pagina. Es importante decir que la
columnas mas vistas son la de ARRIENDOS (Aptos, locales y casas) con un 34% Y
VENTAS (finca raiz) con un 26%, seguida por la de empleos con un 22% y la parte judicial
es la de menos interés con un 14% esto refleja que la gente se interesa méas por la
informacion comercial y la facilidad que ofrece a la hora de la busqueda.

2. En cuanto a precios es muy importante resaltar que hay bastante desinformacion, esto se
puede observar en las entrevistas que arrojan un 82% de gente que dice no conocer la
informacidn de manera oportuna, esto puede ser debido a los pocos recursos utilizados para
que los clientes y la ciudadania en general se enteren de las tarifas establecidas para el afio
vigente. Debido a esta desinformacion es mas facil para un cliente ir a colocar un aviso en la
radio que buscar los servicios del PERIODICO.

3. Se puede observar que la mayoria de entrevistados todavia tiene el habito de hacer
publicidad por medio de volantes, este es un recurso que puede llegar a costar mucho mas
que un aviso clasificado, para ello es importante que la gente conozca muchas de las ventajas
que tiene publicitar un aviso en prensa y la facilidad que mucha mas gente se entere de la
informacion que quiere vender y evitar desperdicios.

4. Debido a que tanto un 40% de las personas le gustaria que la informacion vendida por
CLASIFICADOS B7D se realice personalmente, un 24% prefiere el mail y un 20% le
gustaria recibir la informacion telefonicamente, se plantea la opcion de generar una base de
contactos consolidada con estos datos que son de gran importancia a la hora de vender
informacion y publicidad. Para ello se encargara una persona aprendiz SENA que llevara el
control del asunto.

5. A lahora de publicar un aviso en el peridico BOYACA SIE7E DIAS, la gente busca
comodidad en precio y/o promociones que incentiven su participacion en este mercado y asi
mismo recibir retribucion como ganancias econdémicas, reconocimiento en el mercado e
incremento en sus ventas, algo muy importante a la hora de que decision tomar para hacer
publicidad.

6. A pesar de que existe un 54% de inconformidad con el precio, descuentos y obsequios existe
un 46% que se manifiesta conforme con el cumplimiento y la credibilidad, lo cual es algo
muy importante que se debe seguir trabajando fuertemente para lograr catar mas clientes
fieles

7. Es importante darse cuenta que un 36% de la gente encuestada de la ciudad de Tunja
piensa que seria acertado que hubiesen mas personas asesorando en el area, puesto que hay
momentos en que el cliente tiene g esperar un tiempo considerable para ser atendido, ya sea
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por la afluencia de personas que quieren publicar o simplemente porque el asesor tiene que
salir a hacer trabajo de campo. Un 20% dicen que cambios en imagen y otro tanto igual le
apuntan al contenido, pero este es un tema de dificil cambio debido a que son pardmetros
fijados para los medios de comunicacion escritos y para B7D los fija directamente Casa
Editorial EL TIEMPO.

8. Esde gran importancia destacar la fidelidad de muchos de sus clientes, esta gente que lleva
muchos afios publicitando en este medio manifiestan que no le harian cambio alguno, esto
corresponde a un 24% de la poblacién encuestada, confian en el servicio y la veracidad del
mismo.

9. A pesar de que un 56% de la gente ha publicado en otro medio de comunicacién impreso
regional en alglin momento del afio, se han dado cuenta que BOYACA SIE7E DIAS es el
medio de comunicacion mas importante y creible de la region y en especial en Tunja, gracias
a este reconocimiento es de vital importancia encaminar los esfuerzos a ir mejorando cada
dia mas.

10. A pesar de pequefios inconvenientes por la falta de personal que trabaje el area, la gente dice
que el servicio prestado por el asesor esta dentro de los estandares de excelente y buena
calidad y esto lo demuestra un 94% de los encuestados. No hay quejas de mal servicio lo cual
es de resaltar la eficiencia del asesor en cuanto a atencion e informacion.

7.5 Objetivo Especifico No. 5 Definir el plan de estrategias intensivas que van a
favorecer el crecimiento y desarrollo de la seccion del periodico, y proponer la aplicaciéon
de las mismas por parte del area administrativa de acuerdo al aprendizaje realizado en esta
dependencia.

De toda la informacion que se logro recolectar tanto con el asesor de la Seccion como con
los clientes y la parte administrativa, y de la cual se ha podido plantear estrategias de
crecimiento intensivo que logre beneficiar tanto a la comunidad Tunjana como al Periddico v,
en especial a la Seccién CLASIFICADOS vy asi lograr un posible aumento de publicaciones.

A continuacion se describen las estrategias que se plantea realizar en pro del mejoramiento
del area:

o Estrategia de penetracion: para darle desarrollo a este modelo de estrategia dentro de la
seccion clasificados de BOYACA SIE7TE DIAS, se plantean las siguientes alternativas:

1. Incrementar la publicidad a través de eventos como Stand en centros Comerciales
como Unicentro y Plaza real, ademas de la participacion en ferias como Agrotec
proximamente.

2. Hacer mas énfasis en la publicidad hecha en el mismo periddico resaltando las
promociones de manera anticipada para que el lector en general tenga acceso a la
informacion.
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3. Gestionar convenios principalmente con los Juzgados, los supermercados,
almacenes de ropa y calzado, droguerias etc., ya que ellos son un amplio mercado
gue necesita que su informacién, promociones y avisos sean conocidos a lo largo
del afio por lo tanto se podria manejar precios especiales y buscando fidelizar a
los clientes con un producto y/o servicio, el hecho de realizar un convenio es para
que al momento de publicar un aviso ya sea de caracter informativo o comercial el
primero en el que el cliente piense sea en la seccion CLASIFICADOS del
Periodico BOYACA SIE7E DIAS, ya sea por la credibilidad y/o descuentos y
beneficios que se ofrecen a su selecto grupo de convenio, en especial la parte
judicial debido a que se logra evidenciar que es un mercado muy amplio y del que
solo se tiene abarcado un pequefio porcentaje.

o Estrategia de desarrollo de mercado: para darle desarrollo a esta estrategia dentro de la
Seccion CLASIFICADOS DE BOYACA SIE7E DIAS se plantean las siguientes
alternativas:

1. Realizar Marketing por internet pero para esto se requiere de la creacion de un

perfil en diferentes tipos de redes sociales o porque no una pagina propia de B7 ya
que actualmente el periddico solo se encuentra en Twitter 0 a través de ET
nacional, pero la informacion que este deja ver de Boyaca es minima.
Se busca que a través de internet también se encuentre la informacion y donde se
retroalimente sobre los precios de las publicaciones en la seccién
CLASIFICADOS vy se invite a las personas para que puedan ver informacion
mas detallada y fotografias que ilustren los beneficios de publicitar su aviso,
ademas de poder dejar sus datos personales para ser contactados por el asesor de
la Seccion y su apoyo SENA.

2. Implementar la utilizacion de plataformas de internet para realizar pagos
electrénicos y manejo de informacion, porque la mayoria de personas clientes y
no clientes de la Seccion CLASIFICADOS piensan que es de vital importancia ir
personalmente a la oficina o que el asesor los visite para hacer la publicacion de
su aviso. Pero como se puede ver en este momento el mundo del internet, las
redes sociales y los beneficios que esto ofrece han facilitado el diario vivir de las
personas. Es por esto que se plantea la opcidn de crear un formato accesible al
cliente a través de su perfil social (creado) y que el cliente desde la comodidad de
su casa u oficina pueda publicar su aviso, sin tener que desplazarse y que el
medio de pago sea una trasferencia electronica o un pago con tarjeta de credito.

e Estrategia de desarrollo de producto: para poder implementar este modelo estratégico
dentro de la Seccidn se plantean las siguientes alternativas:

1. Crear una linea de contacto directa con los clientes actuales para incentivarlos con
promociones y precios, esto se tomo en base a lo hecho dentro del desarrollo de las
actividades de la pasantia y se concluyd junto con el asesor de la Seccion la
importancia de mantener y fidelizar los clientes activos actualmente, pidiendo
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autorizacion y presupuesto a CEET para realizar promociones, o darles unos dias de
super descuentos al mes o en ultimas que puedan publicar mayor nimero de palabras
por el valor del minimo sugerido.
Ejemplo: JUEVES DE CARRO; publique la venta de su carro o moto; 10 palabras por un
Valor de $ 10.800 dia y se le obsequia la foto FULL COLOR (Policromia).
3. La pagina de CLASIFICADOS debe llevar en su encabezado el logo de Casa
Editorial El Tiempo, para crear mayor credibilidad y valor agregado a juicio del
cliente.
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8. IMPACTOS DE LA PRACTICA'Y PRODUCTOS OBTENIDOS

El principal impacto sin lugar a dudas dentro del desarrollo de esta oportunidad laboral
visto desde el punto de practica empresarial se dio a nivel personal, el &mbito social y la puesta
en escena de algunos conocimientos profesionales marcaron de cierto modo mi crecimiento
personal y mi vision a un mundo profesional activo y creativo a la vez, el hecho de pertenecer a
una organizacion consolidada y de reconocimiento a nivel nacional y numero uno a nivel
regional es algo que marca el desarrollo profesional de una persona y para mi fue muy
enriquecedor.

A nivel empresarial mi desempefio como pasante, de acuerdo con el concepto de los
directivos de la empresa, fue excelente, y de cierta forma esto es lo que ratifica que empresas
como BOYACA SIE7E DIAS le den la oportunidad a alumnos de la escuela de Administracion
de Empresas de la UPTC a la hora de ofrecer una vacante para la realizacion de este tipo de
practicas, ya que solemos tener imagen de responsabilidad y compromiso ante las oportunidades
dadas y ademas el conocimiento empresarial y organizacional y la calidad humana que ellos le
trasmiten a uno como estudiante es invaluable.

Uno de los principales productos obtenidos en el desarrollo de la pasantia fue la
organizacion en el manejo de algunos procesos de inventarios ya que por falta de tiempo se
tenian desorganizados, haciendo un registro en Excel y dejando al dia cada uno de los recursos y
materiales existentes para el desarrollo de las actividades diarias de la oficina, ademas se volvio a
implementar el uso de planillas para la entrega de obsequios al area de suscripciones y asi poder
tener un control mas riguroso de los productos inventariados y poder compararlos con el
inventario general SAP.

Ademas queda la propuesta de Incrementar la publicidad a través de eventos y la
utilizacion de la Web para abarcar mas mercado y facilitar el servicio. Especialmente haciendo
énfasis en los convenios con la parte comercial y la parte judicial debido a que se logra
evidenciar que es un mercado muy amplio y del que solo se tiene abarcado un pequefio
porcentaje.

Es importante resaltar que el tema de los pagos electrénicos es algo que ya estad en marcha y
la cual ha facilitado un poco la labor del asesor de la seccion.
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9. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Después de un trabajo tanto teérico como de observacion se logra concluir que a la
Seccion CLASIFICADOS del Periodico BOYACA SIE7E DIAS le hacen falta algunas
estrategias que le ayuden a fortalecerse y ampliar su mercado, para ello se plantean algunas

recomendaciones como:

- Analizar la factibilidad de algunas de las estrategias que se plantean para aplicarlas a la

seccion y asi obtener beneficios que ayuden al crecimiento y fortalecimiento de la misma.

- Las personas interesadas en publicar en la seccidn del periddico son aquellas que tienen de
cierta manera algun vinculo con el mundo comercial, gente que busca un beneficio ya sea de
rentabilidad o reconocimiento para lo cual se hace muy importante fidelizarlos por medio de

promociones y descuentos que hagan que no quieran utilizar otro medio de comunicacion.

- Se debe buscar que esta seccion de el periddico Boyaca Siete Dias y todo su portafolio de
servicios, se difundan en otros campos principalmente se recomienda el aprovechamiento de la
Web, quizés al realizar una publicacion digital del periddico se logre llegar a generar un mayor
interés en las personas mas jovenes que a diario buscan mantenerse informados y/o buscan algln
producto o servicio en este medio y adicional a esto también con la creacidn de perfiles en redes

sociales para publicar sus avisos.

- Se busca también que exista una comunicacion directa y constante entre el Asesor y los
clientes para lo cual es importante el tema de las llamadas, el correo, las redes sociales que
faciliten al cliente el acceso a informacion de precios, descuentes, promociones y demas que la

Seccion tiene para ofrecer en determinadas fechas del afio!
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12. ANEXOS
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ANEXO 2. FORMATO DE ENCUESTA APLICADA A LOS CLIENTES DE LA SECCION
CLASIFICADOS DEL PERIODICO BOYACA SIETE DIAS

SIEZEEZAS =

MODELO DE CUESTINARIO TIPO ENTREVISTA PARA AREA CLASIFICADOS
B7D

1. Conoce usted el servicio de aviso publicitario en la Secciéon CLASIFICADOS de
B7D?

Sl NO
CUALES

2. Conoce las tarifas y promociones que ofrece esta Seccién del Periddico?

Si NO
CUALES

3. Cual es el medio de comunicacion que usted mas utiliza al momento de publicitar un
producto y/o servicio?
PRENSA __ RADIO____ TV____ PERIFONEO___ VOLANTES_
OTRO___

4. Como le gustaria a usted conocer informacién sobre los precios y promociones de la
seccion CLASIFICADOS B7D?
EMAIL___ PERSONALIZADA ___ IMPR. PERIODICO___ STAND___
TELEFONICA____

5. Que le gustaria que BOYACA SIE7E DIAS-TIEMPO le ofreciera a la hora de hacer
una pauta publicitaria en la seccion CLASIFICADOS?

MENOS PRECIO MAS PROMOCIONES MAS DIAS
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Que beneficios cree usted obtener al momento colocar su aviso en la seccion del
periodico?

RECONOCIMIENTO GANANCIAS ECONOMICAS
INCREMENTO DE VENTAS
INFORMAR A LA GENTE CREAR EXPECTATIVAS

Se siente usted a gusto con los precios, promociones y la atencion que le presta el
periddico en esta seccion CLASIFICADOS?

Sl NO
PORQUE

Qué cambios o recomendaciones le haria a la seccion CLASIFICADOS?
IMAGEN CONTENIDO NINGUNO
Ha publicitado en algiin medio de comunicacion impreso diferente a BOYACA

SIE7E DIAS- EL TIEMPO en algiin momento?
Sl NO CUAL

Como calificaria el servicio y la atencién prestada por el asesor?

EXCELENTE BUENO NI BUENO NI MALO MALO
PESIMO



ANEXO 3. FORMATO DE PRESENTACION PARA PUBLICAR

CLASIFICADO
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UN AVISO
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ANEXO 4. IMAGENES EVENTO PREVENTA 2014, CENTRO DE CONVENCIONES
CAMARA DE COMERCIO DE TUNJA
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