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INTRODUCCIÓN  

     

        El presente  informe final de la pasantía,  realizada en la empresa Boyacá sie7e días,  tiene 

como objetivo poner en evidencia el proceso realizado dentro de la organización con el fin de 

definir estrategias de crecimiento intensivo para contribuir a la mejora y  el posicionamiento de 

la sección clasificados del periódico, conocer a fondo el proceso que se hace a diario para la 

venta de publicidad y la manera cómo funciona internamente esta organización conociendo un 

poco más de cerca el control y proceso administrativo. 

        Debido a que el servicio que se ofrece al mercado es de carácter intangible es necesario 

diseñar 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 sección del 

periódico. Es responsabilidad del asesor de la sección brindar de manera oportuna, veraz y 

propicia la información a cada uno de los clientes ya sean frecuentes o temporales, para ello se 

necesita definir ciertas estrategias que le faciliten tanto a la organización como a sus 

colaboradores una labor más eficiente. 

        El informe presenta  información general  de la organización, planteamiento del problema, 

objetivos de la pasantía, cronograma y plan de acción del proyecto, diagnostico hecho al área de 

trabajo, descripción detallada de actividades realizadas dentro del plan y cronograma propuesto. 

Por último el planteamiento de las diferentes estrategias propuestas a la organización para su 

implementación y aplicación. 
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1. JUSTIFICACION 

        El hecho de hacer enfoque en la sección clasificados del periódico Boyacá Siete días en 

cuanto al crecimiento y fortalecimiento planteando unas estrategias de crecimiento intensivo,  

fue una idea general para darle desarrollo a la Práctica Empresarial. Adicional a esto poder 

desempeñar algunas funciones dentro del área administrativa y ampliar los conocimientos sobre 

el funcionamiento interno de esta empresa que enriquece de cierta manera los conocimientos 

teóricos recibidos a lo largo de la carrera en las aulas de clase.  

       La práctica empresarial realizada tiene como objetivo principal poner en contexto real 

algunos de los tantos conocimientos teóricos recibidos y llevarlos a la ejecución dentro de un 

ámbito laboral empresarial, ya que las actividades realizadas durante la  Práctica se relacionan en 

su totalidad con el área administrativa y así  llegar a obtener beneficios para las dos partes. 

       La Práctica Empresarial es una plataforma para que los estudiantes exploten su capacidad de 

conocimientos y también la posibilidad de desenvolversen en el ámbito 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 líneas de mando 

están bien fijadas pero que no se notan tan radical porque todos conviven de una  manera 

amigable y respetuosa. 
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2. ENCABEZAMIENTO 

 

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

NOMBRE DE LA EMPRESA: Boyacá Sie7e Días  - EL TIEMPO  

NOMBRE DEL ESTUDIANTE: María del Rosario Chivatá Sierra 

NOMBRE COORDINADOR DE LA EMPRESA: Alba Lucia López Sierra  

NOMBRE DIRECTOR DE LA PRÁCTICA: Carlos Julio Rodríguez Buitrago 
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3. DESCRIPCION GENERAL DE LA ORGANIZACIÓN 

3.1 DESCRIPCION GENERAL DE LA EMPRESA 

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

 NIT: 860.001022-7 

UBICACIÓN: Calle 20 No. 11-81 2do Piso Tunja (Boyacá) 

REPRESENTANTE LEGAL: Gabriel Castellanos Castellanos 

GERENTE BOYACA 2014: Sergio Armando Tolosa Acevedo 

GERENTE BOYACA 2015: Emilia Inés Sandoval García 

JEFE INMEDIATO: Alba Lucia López 

TELEFONO: (098) 7425714- 7447482 ext. 6807 

       BOYACA SIE7E DIAS es un periódico creado en noviembre de 1993 que proyecta en la 

opinión pública boyacense la labor fecunda de un periódico  que ha entrado profundamente en el 

alma de esta tierra de la libertad. Una voz de la comunicación social y el periodismo que ha 

formado a las generaciones boyacenses. BOYACA SIE7E DIAS es el periódico comunicador, 

informador y a la vez formador de la opinión pública a través de la crítica y la interpretación de 

los fenómenos del presente en la evolución de mundo regional de Boyacá en sus relaciones con 

Colombia.  

       En un análisis profundo sobre el periodismo, BOYACA SIE7E DIAS tiene en cuenta su 

visión sociológica del presente, con sus estudios objetivos sobre los problemas de la sociedad, 

con las reflexiones sobre las posibles soluciones. Es un periódico hecho con talento boyacense y 

con una estructura que lo consolida como el medio escrito de mayor relevancia del ámbito 

departamental por su cubrimiento y circulación. 

 MISION
1
 

        Nuestra principal razón, es ser un medio de comunicación informativo, con un formato 

fresco, pero con valores éticos en los que predomina el respeto y la responsabilidad. Para así 

llevar al público los hechos informativos más importantes y de interés de una manera precisa 

veraz y concisa. 

 

 

                                                           
1
Tomado del archivo particular de BOYACA SIE7E DIAS 
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 VISION
2
 

        El diario BOYACA SIE7E DIAS será un proveedor de información ágil 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 líderes y estar siempre a la 

vanguardia de la información, como productores y comercializadores en la variedad de medios, 

para ser reconocidos como líderes y con una participación destacada en el departamento de 

Boyacá. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
2
Tomado del archivo particular de BOYACA SIE7E DIAS 
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3.  PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 

       La sección Clasificados del periódico 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 raíz), ARRIENDE (casas, lotes, fincas, locales comerciales, 

bodegas, oficinas, consultorios, etc.); también se ofrecen opciones como: Turismo, servicios, 

salud, mascotas, negocios, maquinaria y equipos, muebles, electrodomésticos, corazón solitario, 

esoterismo, adultos y existe un espacio especial para los EDICTOS (tema judicial).  

      Dentro de estas opciones, se ofrecen diferentes alternativas para realizar la publicación 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 (día) hasta $ 267.264 (24 Días), lo anterior para el año 

2014; mientras que para el año 2015 están desde $ 17.400 (día) hasta $ 250.560 (24 días).  

       Se puede evidenciar que el factor monetario es uno de los principales temas a la hora de 

ofrecer un servicio al público, y más cuando la competencia  sabe aprovechar al máximo este 

tema.  

        Otro de los aspectos que se  puede evidenciar es la falta de atención por parte de la 

comunidad tunjana hacia esta sección del periódico ya  que el hábito de buscar información en 

un medio de comunicación como éste es relativamente poca, lo anterior debido a que se puede 

encontrar de una manera rápida y más cómoda desde el celular o el computador por la facilidad 

del internet. 

      Actualmente la competencia directa y más fuerte de esta sección del periódico son las 

páginas de internet y el periódico EXTRA de la ciudad de Tunja. Este último, la gente  suele 

adquirirlo principalmente  por su precio bajo. 

        Los principales clientes de esta sección es gente del común que busca dar a conocer o 

publicitar su negocio, sus servicios o que está en busca de algo. En este sentido existen algunos 

clientes de la parte comercial de la ciudad  y del departamento de Boyacá, y a su vez  personas 

que llevan años de tradición y fidelidad con el Periódico, con los servicios de información y que 

consiguen  poner su anuncio publicitario confiando en la buena distribución de estos ejemplares 

diarios. 

        Por lo tanto la importancia de realizar una aplicación de estrategias de crecimiento intensivo  

en esta sección del periódico para que la gente conozca un poco más a fondo los beneficios de 

publicitar su anuncio en un periódico tan importante en la región  como lo es  BOYACÁ SIE7E 

DIAS, y crear cultura de leer, de buscar y encontrar la información que se necesita  a través de 

este medio, se busca ampliar el mercado de clientes y por qué no de lectores para el periódico. 
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4. DIAGNOSTICO 

       El mundo de las comunicaciones crece  cada vez  más a pasos agigantados y prueba de ello 

son los medios de comunicación impresos.  Los diarios como BOYACÁ SIE7E DIAS circulan 

todos los días, en ellos podemos encontrar información de todo tipo, desde política hasta 

deportes, pasando por economía, espectáculos, viajes, gastronomía y cultura. Estos 

entregan  información, opiniones, análisis y artículos entre otros. 

        En los últimos años los principales periódicos de todo el mundo han entrado en el universo 

de Internet, con redacciones específicas cada vez más numerosas, información constantemente 

renovada y un número de visitas que cada día supera más a la tradicional información del papel 

impreso.  

      El diario BOYACÁ 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 región, sin dejar de lado lo nacional y lo mundial, pero sin perder de 

vista su enfoque hacia la región de Boyacá. 

El periódico BOYACÁ SIE7E DIAS se divide en Cuatro áreas: 

 ADMINISTRATIVA 

 REDACCION 

 PUBLICIDAD 

 VENTAS Y SUSCRIPCIONES 

En el área de PUBLICIDAD existen cuatro (4) cargos así: 

 EJECUTIVO DE CUENTA 

 EJECUTIVOS DE OPERACIONES COMERCIALES 

 EJECUTIVO DE OPERACIONES FINANCIERAS 

 CLASIFICADOS. 

       Para este último 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, 

Chiquinquirá, Garagoa y Málaga (Santander), para todos los avisos pautados a través de estas y 

que tienen como destino final ET Bogotá. 

      BOYACÁ SIE7E DIAS, por ser una empresa Boyacense, le abre puertas al aprendizaje de 

estudiantes tanto Universitarios como del SENA, así 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 desempeñado 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 sección en específico se dirigen las diferentes 

estrategias intensivas que ayuden a la mejora y posicionamiento de la misma en el mercado 

regional, específicamente 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 

sección 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 así como existen clientes que pueden buscar ayuda directamente en las 

oficinas del periódico, 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 sección del periódico). 

 

 Otro factor identificable tanto para clientes antiguos como para clientes nuevos es el 

desconocimiento de las promociones temporales que el periódico va sacando al mercado, 

ya que falta una estrategia publicitaria impulsando exclusivamente a esta sección del 

periódico y/o una relación comercial directa entre el asesor y los clientes.  

 

 Una manera sustantiva y práctica 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 económico y/o humano. 

 

 Otro factor identificable es la de comunicación e información; como los estudiantes 

aprendices no deben desempeñar funciones del asesor directo sino solo servir de apoyo, 

entonces una manera práctica de hacer más productiva esta cargo seria implementando la 

idea de realizar telemarketing, así se ahorra tiempo, dinero y es mucho más práctico y se le 

puede dar más desarrollo al producto. 

 

 Así como cita Richard L. Sandhusen (2002), en su libro "Mercadotecnia”, donde habla de 

las “estrategias de crecimiento intensivo y su aplicación a los mercados actuales, la 

importancia de explotar al máximo el mercado actual y la estrategia de abarcar mercados 

nuevos”, pero para ello se debe hacer una evaluación 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- 

BOYACÁ SIE7E DIAS 

 

  TRABAJO PROYECTO                            TRABAJO ADMINISTRATIVO 

DURACION DE LA  EJECUCION DE LA PASANTIA: 6 MESES

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16

Realizar un

diagnóstico de la

sección 

CLASIFICADOS 

DEL PERIODICO

BOYACA SIE7E

DIAS.

Observación de

los procesos

recepción y

publicación del

aviso, métodos y

garantías 

ofrecidas por el

periódico a los

clientes. 

Documentación  y 

aprendizaje sobre

el producto y sus

características 

ofrecidas al

mercado.                            

pasante 

universitario y

encargado de la

sección 

clasificados del

periódico

Desempeñar las

actividades 

relacionadas con

trámite de

devoluciones de

revistas 

Apoyo a bases y

documentación 

administrativa

pasante 

universitario y

directora de la

pasantía asignada 

por la empresa

Colaborar con la

Impresión diaria

de facturas de

circulación Boyac

á, y contro l de

recibido de la

facturación 

por  los asesores.

Apoyo a Bases y

documentación 

administrativa

pasante 

universitario y

directora de la

pasantía asignada 

por la empresa

Identificar las

necesidades del

mercado en lo

referente al

servicio de

Clasificados.

Realizar 

encuestas a los

clientes de la

sección del

periódico y

también a algunos 

clientes de trabajo 

de campo

pasante 

universitario  

  Definir el plan

de estrategias

intensivas que

van a favorecer el 

crecimiento y

desarro llo de la

sección del

periódico, y

proponer la

aplicación de las

mismas por parte

del área

administrativa de

acuerdo al

aprendizaje 

realizado en esta

dependencia.

Informacion 

general 

Elaboracion y

entrega del

informe final

pasante 

universitario

PLAN ESTRATEGICO 

PROPUESTO COM O 

RESULTADO DE LA 

INFORM ACION Y EL 

TRABAJO DE CAM PO 

SEMANAS / (1/2 TIEMPO ADMINISTRATIVO- PROYECTO)

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

cuatro semana con

horario laboral

establecido 

información 

administrativa del

periódico

información 

administrativa del

periódico

información recopilada

por el pasante mediante

su aprendizaje dentro y

fuera del periódico

OBJETIVO RECURSOSACTIVIDAD RESPONSABLES

CRONOGRAMA DEL PROYECTO

NOMBRE DEL PROYECTO: DEFINIR ESTRATEGIAS DE CRECIMIENTO INTENSIVO

PARA CONTRIBUIR A LA MEJORA Y EL POSICIONAMIENTO DE LA SECCION

CLASIFICADOS DIARIO BOYACA SIE7EDIAS EN LA CIUDAD DE TUNJA 
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6. FUNDAMENTACION TEORICA Y CONCETUAL APLICADA 

       A la hora de realizar un trabajo administrativo se requiere de una base teórica que apoye el 

objetivo planteado, para esto se tomó referencias bibliográficas e infografías y conocimientos de 

personas que a lo largo de la historia que han venido desempeñándose en campos 

administrativos, y también han estado inmersos en campos como los medios de comunicación. 

       Los siguientes conceptos ayudaron a encaminar el trabajo, como pasante,  y desarrollar la 

labor más fácilmente aplicando con profesionalismo todas las  herramientas necesarias. 

 Publicidad 

       La publicidad es una forma de comunicación comercial que intenta incrementar el consumo 

de un producto o servicio a través de los medios de comunicación 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.
3
 

 Medios de comunicación 

       Los medios de comunicación son instrumentos utilizados en la sociedad contemporánea para 

informar y comunicar mensajes en versión 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 televisión o los diarios impresos o digitales, y otras, para transmitir información a 

pequeños grupos sociales, como es el caso de los periódicos locales o institucionales. 4 

 Formas de comunicar 

      La forma más común de publicidad es la expresión oral, pero también se hace escrita por 

medio de  textos publicitarios. Las formas de comunicar ideas, información y mensajes de la 

humanidad han variado a través del tiempo. Primero el hombre se comunicó mediante el 

lenguaje, luego mediante símbolos, después la comunicación se generalizo a través del libro, 

gracias al invento de la imprenta en el siglo XV. De esta forma la difusión de las ideas y los 

conocimientos se incrementó, sin embargo, con la invención de la computadora y del Internet, la 

comunicación, los conocimientos, la propagación de ideas y la difusión de la información se 

incrementó todavía más a velocidades insospechables y a un costo bajísimo. El desarrollo de las 

técnicas y de la tecnología delas comunicaciones ha sido a lo largo de la historia de la humanidad 

un factor modernizador, no sólo de los sectores productivos, sino de la sociedad y, por supuesto, 

también de la educación. La educación se ha valido de los medios técnicos y tecnológicos 

disponibles para poderse llevar a cabo de manera eficiente.
5
 

 

                                                           
3
 https://books.google.es/books?isbn=8473566289, 2009, María Ángeles González Lobo,  María Dolores Prieto del 

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

5
 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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 La imprenta 

        La imprenta es un método mecánico de reproducción de textos e imágenes sobre papel o 

materiales similares, que consiste en aplicar una tinta, generalmente oleosa, sobre unas piezas 

metálicas (tipos) para transferirla al papel por presión. Aunque comenzó como un método 

artesanal, supuso la primera revolución cultural.  

 

        El concepto de impresión es más amplio pues supone la evolución de diversas tecnologías 

que hoy hacen posible hacerlo mediante múltiples métodos de impresión y reproducción.
6
 

 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 público de masas y las empresas usan Internet para anunciarse en 

todos los sitios Web posibles, al ser más barato, llamativos y novedosos. 

Entre las aportaciones de las TIC en la Publicidad están: 

     El fácil acceso a todo tipo de información y a diversas publicidades. 

     El proceso rápido y fiable de datos, los canales de comunicación inmediata. 

    La capacidad de almacenamiento de forma textual, iconográfico y sonoro, la automatización 

de trabajos y la interactividad. 

      La publicidad  depende, de la eficacia de su creatividad y del uso correcto que se haga de la 

tecnología de la comunicación y la información. 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 tecnologías, se queda fuera de la comunicación; 

con el riesgo de posponer sus decisiones y perder ritmo en la toma de las decisiones que más le 

convenga. 

      Las nuevas tecnologías, abren nuevas posibilidades de comunicación, que alcanzan sus 

cuotas más altas cuando se trata de dar a conocer productos tecnológicos a públicos jóvenes 

(telefonía móvil, computadoras, iPhone) 

       La eficacia persuasiva se consigue a través de los entornos tecnológicos, que se convierten 

en los nuevos progresos, ya que facilita la generación de pensamientos positivos  hacia los 

nuevos productos o servicios. 

      La tecnología 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 público con el medio. 

                                                           
6
 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 engañosa, que con diversas estrategias muchas empresas se aprovechan de los 

futuros clientes potenciales, para lucrar. 

     Los anuncios en la televisión  o en  las revistas, no desaparecerán, pero lo que si es cierto es 

que  el futuro de la publicidad está en el  internet y en  las redes sociales. Y no sólo como 

un recurso conceptual que utilizar, si no como un medio de difusión. 

       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 día nuevamente ha subido en gran escala, 

sus ventas en Estados Unidos y en otros países.  Y todo gracias a una novedosa y original 

campaña que empezó con algunos anuncios en la TV y que continuó con su aparición en redes 

sociales como Twitter y creando su propio canal en YouTube. El humor es una de las principales 

estrategias estilísticas utilizadas y la comunicación con los internautas casi en directo lo más 

novedoso, lo cual ha propiciado la rápida propagación de este fenómeno.
7
 

 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.
8
 

       Comenzó en el ámbito de las empresas, aplicándose 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 extendió también al ámbito académico con el fin de crear cursos 

específicos que desarrollen la creatividad.
9
 

 Principios de la publicidad 

       Aunque existe una gran cantidad de teorías de la publicidad, una de las más antiguas (1895) 

es la teoría o regla AIDA, nacida como simple recurso didáctico en cursos de ventas y citada de 

continuo: 

       Atención, Interés, deseo y Acción. Según esta regla estos son los 4 pasos básicos para que 

una campaña publicitaria alcance el éxito; esto es, en primer lugar, habría que llamar la atención, 

después despertar el interés por la oferta, seguidamente despertar el deseo de adquisición y, 

finalmente, exhortar a la reacción, u ofrecer la posibilidad de reaccionar al mensaje, derivando, 

generalmente, en la compra. 

                                                           
7
 http://kathia-publicidadyfotografia.blogspot.com/ 

8
 http://es.wikipedia.org/wiki/Lluvia_de_ideas 

9
 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 está basado en 

conseguir una actitud determinada en el receptor. A veces esto implica incluso modificar 

actitudes determinadas ya existentes, promover unas respecto a otras o 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.
10

 

 

 Estrategia de crecimiento intensivo 

       Consisten en "cultivar" de manera intensiva los mercados actuales de la compañía. Son 

adecuadas en situaciones donde las oportunidades de "producto-mercado" existentes aún no han 

sido explotadas en su totalidad, e incluyen las siguientes estrategias:  

        Estrategia de penetración: Se enfoca en la mercadotecnia más agresiva de los productos ya 

existentes (por ejemplo, mediante una oferta de precio más conveniente que el de la competencia 

y actividades de publicidad, venta personal y promoción de ventas bastante agresiva). Este tipo 

de estrategia, por lo general, produce ingresos y utilidades porque 1) persuade a los clientes 

actuales a usar más 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 aún (como nuevas zonas 

geográficas). 

      Estrategia de desarrollo del producto: Incluye desarrollar nuevos productos para atraer a 

miembros de los mercados ya existentes, por ejemplo, desarrollando una nueva presentación del 

producto que brinde beneficios adicionales a los clientes.
11

 

 Anuncio publicitario 

       El anuncio publicitario es un mensaje que se hace con la intención de que las personas 

puedan conocer un producto, hecho, acontecimiento o algo similar, por eso, es que los anuncios 

publicitarios forman parte de las compañías, debido a que los anuncios están vinculados con un 

propósito convincente y están encauzados a la promoción de artículos, los productos y los 

servicios. El anuncio publicitario  es un soporte visual, auditivo o audiovisual de corta 

duración que transmite un mensaje en el cual se limita a un hecho fundamental o un 

conocimiento, indique de carácter publicitario, que forma parte de la publicidad.
12

 

 

                                                           
10

 http://publiworld.buscamix.com/web/content/view/48/152/ 
11

 http://www.promonegocios.net/mercado/estrategias-mercado.html 
12

 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 función de 

su periodicidad, que puede ser diaria (en cuyo caso suele llamarse diario), semanal (semanario), 

quincenal (quincenario), mensual (mensuario), o anual (anuario); o simplemente periódico. 

        Aunque la información sea su función más destacada, la prensa escrita posee, como 

todo medio de comunicación, las funciones de informar, persuadir, promover, 

formar opinión, educar y entretener (habitualmente resumidas en la tríada informar, formar y 

entretener).
13

 

 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 duración a comparación de la televisión 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 diseño de anuncios 

llamativos pero no demasiado grandes porque estos, contrario a lo que se cree, tienden a pasar 

desapercibidos al igual que uno   demasiado pequeño. 

        La imagen y el texto deben tener la medida justa y hallarse en la sección correcta, 

dependiendo del tipo de producto que se está 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 máximo, se puede conseguir gran credibilidad, también se puede 

utilizar como estrategia, el apoyo de algún periodista con prestigio dentro del campo de la 

comunicación. 
14

 

   Otras de las ventajas son: 

 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. 

 Comparación al ir de compras: Los consumidores utilizan los periódicos para comparar 

cuando van de compras, así que son especialmente útiles para los anunciantes que tienen 

productos con una ventaja competitiva obvia. 

 Actitudes positivas del consumidor: Generalmente, los lectores perciben que los 

periódicos, incluyendo los anuncios, son fuentes de información actual y creíble. 

 Flexibilidad: Principalmente, tiene flexibilidad geográfica: los anunciantes seguramente 

estarán interesados en anunciarse en algunos mercados y no en otros. También posee 

flexibilidad de producción: los tamaños inusuales del anuncio, los anuncios a color, las 

                                                           
13

 http://es.wikipedia.org/wiki/Prensa_escrita 
14

 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 áreas, las muestras de 

productos y los suplementos son todas opciones de publicidad en el periódico. 

 Interacción entre lo nacional y lo local: Los periódicos tienden un puente entre el 

anunciante nacional y el detallista local. Un detallista local podría coincidir fácilmente 

con una campaña nacional usando un anuncio similar en el diario local. Además, los 

programas de acción rápida, como las ventas y cupones, se llevan a cabo fácilmente a 

través de los periódicos locales.
15

 

 

 Avisos Clasificados 

        Los avisos clasificados son anuncios que se publican en la prensa 

escrita (diarios, periódicos o revistas) y en medios para ofertar y demandar productos y servicios. 

Los avisos clasificados es una forma de publicidad que es particularmente común en periódicos, 

sitios web o diarios gratuitos. 

        Los avisos clasificados difieren de la publicidad estándar o la de modelo de negocios en el 

sentido que permite que individuos privados (no simplemente compañías o entidades 

corporativas) soliciten ventas por productos o servicios. Los anuncios clasificados usualmente 

están basados en textos y pueden consistir en algo tan pequeño como el tipo de producto que está 

siendo vendido o el número telefónico al que hay que llamar para obtener más información. 

También pueden tener muchos más detalles, como el nombre del contacto, la dirección del 

contacto o lugar donde puede reunirse con él, una descripción detallada del producto o los 

productos (pantalones y suéteres en vez de “ropa” o un Pontiac rojo 1996 Grand Prix en vez de 

un “automóvil”). Generalmente no hay imágenes u otros gráficos dentro del aviso, aunque a 

veces se utiliza un logo. 

       Los avisos clasificados son llamados así porque generalmente están agrupados dentro de una 

publicación, debajo de encabezados que señalan los servicios que se están ofreciendo 

(Encabezado de Contaduría, Automóviles, Ropa, Productos de granja, En venta, En alquiler, etc.) 

y están agrupados en una sección distinta del resto periódico, lo que hace que se distingan de la 

publicidad gráfica, que por lo general contiene gráficos u otro trabajo artístico, la cual es 

usualmente distribuida a través de una publicación adyacente al contenido editorial.
16

 

 La Observación 

        Es una técnica que permite recoger información mediante el registro de las características o 

comportamientos de un colectivo de individuos o elementos sin establecer un proceso de 

comunicación y por lo tanto sin la necesidad de la colaboración por parte del colectivo analizado. 

                                                           
15

 http://larueding.com/2013/11/25/5-ventajas-y-4-desventajas-de-publicitar-en-los-periodicos/ 
16

 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 aplicación principal sea el área e investigación cualitativa, la técnica de 

observación permite obtener tanto información cuantitativa como cualitativa en función de su 

planteamiento metodológico. En ocasiones se realizan procedimientos de observación para 

registrar y analizar datos exclusivamente de forma cuantitativa, por ejemplo un estudio por 

observación de las características de los lineales de los diferentes establecimientos, y en otros 

casos la captación y el análisis se plantean siguiendo una metodología cualitativa, por ejemplo la 

observación del comportamiento del personal de una empresa o de los clientes de un 

establecimiento.
17

 

 La Entrevista 

        Es la investigación de carácter 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 investigación representan los segmentos a los que va 

dirigido un producto o servicio, por lo que los sujetos de investigación varían de una a otra, de 

modo que se delimitan los perfiles (geográfico, demográfico, psicológico, etc.) en específico de 

cada grupo de personas.
18

 

     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 información respecto a las creencias, motivaciones u opiniones sobre el 

entrevistado, con apoyo de una guía de preguntas para direccionar la entrevista. Esta técnica 

genera información a profundidad sobre un sujeto en específico. 

• Observación In Situ (In situ): Variante de las técnicas anteriores, tiene como propósito la 

exploración y descripción de ambientes. Implica adentrarse en un espacio o situación social, y 

mantener un rol activo, pendiente de detalles, sucesos, eventos e interacciones. El investigador 

únicamente funge como observador.  

 Segmentación de Mercado 

       El Diccionario de Marketing, de Cultural S.A., define un segmento de mercado como “un 

conjunto de individuos o empresas que poseen características homogéneas y distintas, que 

permiten diferenciarlo claramente de los otros grupos, y que además, pueden responder a un 

programa de actividades de marketing específicamente diseñado para ellos, con rentabilidad para 

la empresa que lo practica".
19

 

                                                           
17

 Investigación y Técnicas de Mercado” Segunda Edición, España (2004). FERNANDEZ NOGALES, ANGEL.   Pag. 84 
18

http://es.wikipedia.org/wiki/investigacion de mercados#cite_note_3 
19

 Diccionario de marketing/Cultural(1999), S.A. España: Cultural 
 

http://es.wikipedia.org/wiki/Segmentos
http://es.wikipedia.org/wiki/Producto
http://es.wikipedia.org/wiki/Servicio
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http://es.wikipedia.org/wiki/Entrevista
http://es.wikipedia.org/wiki/Entrevista
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      En síntesis, se puede definir un segmento de mercado como: "un grupo de personas, 

empresas u organizaciones con características 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. Además, 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 participación en el mercado". 

 Avisos en blanco y negro 

      Hay ciertos anunciantes que han optado por dejar a un lado la concepción colorista y 

apuestan por la sobriedad y la elegancia del blanco y negro. Las firmas de lujo han sido las que 

más han apostado en los últimos tiempos por vestir a sus anuncios sin color. Generalmente han 

optado por darles un matiz retro a sus marcas, y sobre todo enfatizar la elegancia y 

la sofisticación en ellas. 

 Policromía 

      Característica principal de la cosa que tiene varios colores combinados: en la Alhambra de  

Granada pudimos admirar la policromía de los techos árabes. Obra 

artística, especialmente una es cultura, pintada de varios colores. Los colores de policromía 

deben ser llamativos y representativos.
20

 

 

 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 

además, para sondear la aceptación o rechazo de un producto, marca o empresa en concreto. Las 

encuestas de opinión se realizan de una manera similar.
21
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 http://es.thefreedictionary.com/policrom%C3%ADa 
21

 http://es.wikipedia.org/wiki/Telemercadotecnia 
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7. DESCRIPCIÓN DE LAS ACTIVIDADES REALIZADAS 

           7.1 Objetivo Especifico No. 1 Realizar un diagnóstico  de la sección clasificados del 

periódico Boyacá sie7e días. 

         7.1.1 Observación de los procesos de recepción y publicación del aviso, métodos y 

garantías ofrecidas por el periódico a los clientes. 

         El periódico B7D- ET por su trayectoria en el mercado es considerado uno de los medios 

de comunicación más importantes a nivel regional, cuenta con bases de datos consolidada de 

todos sus clientes a través de la historia y además busca satisfacer todas sus necesidades en 

cuanto a publicidad e información se refiere. 

        Los clasificados impresos se han visto golpeados por el llamado servicio online. Mientras 

que el estándar internacional de participación de clasificados en el total de los ingresos de 

publicidad es aproximadamente un 30%, en Colombia no sólo es mucho menor, sino q además 

toca competir con medios de comunicación simples, con información poco veraz y los precios 

que son un poco determinantes a la hora de tomar un servicio de publicidad en el periódico.  

El TIEMPO Bogotá, ha ensayado nuevas estrategias, como destacar algunos espacios con colores 

y un poco más de espacios para esta sección.  

       De acuerdo con Mónica Yepes, jefe de clasificados de El Tiempo, en pruebas hechas por el 

periódico se verificó que mientras un aviso tradicional por palabra en blanco y negro recibió 

entre 12 y 19 llamadas al día, un aviso con color recibió 36 llamadas al día. El Tiempo está 

empeñado en mantener su posicionamiento como el medio que maneja los clasificados más 

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 exóticos, los 

masajes, las líneas calientes y otros han vuelto a aparecer en las páginas del diario. 

       Como B7D hace parte de CEET, algunas de sus estrategias son aplicadas en el periódico 

regional, esto hace que de cierta manera se sigan conservando ciertas prebendas y privilegios 

para ofrecerles a los clientes en comparación a la competencia directa.  

       7.1.2 Documentación  y aprendizaje sobre el producto y sus características ofrecidas al     

mercado.     

              7.1.2.1 Portafolio servicios que ofrece la sección clasificados Tunja 

 Aviso publicitario: Se ofrece Cualquier tipo de aviso que este dentro de los parámetros 

establecidos por el diario en páginas corrientes, ya sea par o impar y/o según la medida 

en centímetros. 

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:  

- Ubicación: página principal, paginas pares e impares, cabezotes, patas. 

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

- Marcos 

- Fotos 

- Fondo amarillo 

 Dentro de los PAGINA DE CLASIFICADOS, esta se divide en diferentes secciones 

como:   

- Finca raíz: venta de casas, arriendo de casas, venta y arriendo de apartamentos, 

habitaciones, casa lotes, fincas, lotes, locales comerciales, bodegas, oficinas, 

consultorios, permutas. 

- Vehículos: automóviles, camionetas, motos, otros. 

- Empleos: oferta, demanda. 

- Varios: Turismo, servicios, salud, mascotas, negocios, maquinaria y equipo, muebles, 

electrodomésticos, corazón solitario, esoterismo, adultos.  

- Judiciales: juzgados, notarias y otros
22

 (Ver imagen1) 

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

- Avisos de liquidación. 

- Extravió de cheques o CDT. 

        Cada uno de los anteriores se encuentran tipificados con un código permite darle un 

espacio correspondiente en la página. 

       También se Cuenta con dos páginas de internet propio de EL TIEMPO y en las 

cuales se puede pautar, estas son: 

-METRO CUADRADO: Todo lo relacionado con finca raíz. 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 raíz e inmuebles. Este servicio tiene 

tarifas y fechas de publicación diferentes a las realizadas en el medio impreso. 
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Imagen tomada del archivo de BOYACA SIE7E DIAS 
 



27 
 

 

 

 

 

 

 

 

             

 

-CARROYA: Carro tiempo (Tu carro.com) 
23

  

        Este tipo de aviso generalmente es utilizado por clientes de ciudades principales 

(Tunja, Duitama, Sogamoso, Chiquinquirá, Garagoa), pero existen pueblos como 

Samacá, Villa de Leiva, Ramiriquí, Paipa, entre otros; no utilizan este servicio por los 

costos que esto significa. 

       Sería de gran ayuda que se crearan paquetes publicitarios con tarifas cómodas para 

atraer clientes de los pueblos de provincia. 

       Para aumentar su participación en el mercado, una organización debe contar con  

promociones y descuentos y eficiencia en la calidad de la prestación de servicio y de esta 

manera maximizar sus ventas atraer la mayor cantidad de clientes. 
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Formato tomado del archivo de BOYACA SIE7E DIAS 

FUENTE: Área publicidad b7  
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                                                   FUENTE: Área publicidad B7  

 

              7.1.2.2 Tarifas de circulación para la sección clasificada B7 

       Las tarifas que se aplican para los productos de la sección clasificados son establecidas por 

EL TIEMPO CASA EDITORIAL, estos tienen vigencia un año, pero además en ciertos meses 

del año 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. 

        BOYACÁ SIE7E DIAS, siendo el principal medio de prensa de la región se ha 

caracterizado por ofrecer información 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 periódico cuenta con clientes fijos y asiduos que llevan muchos años pautando en este 

medio, es el caso de las Inmobiliarias como: Fénix, Escala y Romar. 

        Debido a la costumbre de la gente de la región y más de la ciudad de Tunja sobresale el 

tema de cliente promedio, es más notorio ver cada día circulando diferente tipos, estilos, clases 

de personas que buscan poner su aviso o simplemente cotizar y saber cómo es el manejo interno 

para realizarlo más adelante. 
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        Es importante el trabajo de campo que realiza el asesor, este trabajo se realiza de manera 

periódica, se hacen también contactos telefónicos y vía e-mail. El mínimo de palabras que se 

pueden pautar son 10, cada palabra tiene un valor de $1856 para el año 2014, pero para el año 

2015 otra 

       Hay una promoción que se aplica todos los años, que consiste que entre más días pautados 

de manera consecutiva se disminuye el costo de la palabra, lo que permite que se haga un ahorro 

y la publicidad este por más tiempo en el mercado.
24

 

      TARIFAS AÑO 2014 TARIFAS 2015 

             

                 FUENTE: Área publicidad B7  

TARIFARIO AÑO 2014 

 

        FUENTE: Área publicidad B7 

                                                           
24

 Publicidad realizada para la comercialización del producto CLASIFICADOS 7D 
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TARIFARIO AÑO 2015 

 

     FUENTE: Área 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 algún 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.
25

 

      7.1.2.4 Pasos para ingresar un aviso al sistema 

        BOYACÁ 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. 

 

 

                                                           
25

 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 búsqueda 

 La búsqueda más sencilla es mediante el número de documento de identidad 

PBS ( PROGRAMA PARA INGRESO DE AVISOS CLASIFICADOS) MOTOR DE  

BUSQUEDA 

 

 

             FUENTE: Área publicidad b7 

 si el cliente ya existe en el sistema nos aparece una pantalla con los datos del mismo, de 

lo contrario seleccionamos la opción “cliente nuevo” y procedemos a ingresar los datos y 

a guardar en el sistema.  

PBS ( PROGRAMA PARA INGRESO DE AVISOS CLASIFICADOS) CLIENTE 

EXISTENTE 

 

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

 

        FUENTE: Área publicidad b7  

 Ingresar cliente nuevo.  

- llenar los datos como son Numero de documento, número de teléfono, Nombre completo y 

nombre abreviado, dirección y cuidad y así ya podemos guardar. 

Ingresar aviso. 

     . Para renovar el aviso seleccionamos el aviso del historial y, le damos en el botón aviso 

para ajustar detalles, guardamos los cambios realizados. 

PBS ( PROGRAMA PARA INGRESO DE AVISOS CLASIFICADOS) CLIENTE 

ANTIGUO 

          

                 FUENTE: Área publicidad b7  
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 Aviso Nuevo: En la pantalla donde se encuentran los datos del cliente seleccionamos la 

opción aviso nuevo e ingresamos los datos del aviso. 

 

  PBS ( PROGRAMA PARA INGRESO DE AVISOS CLASIFICADOS) AVISO NUEVO 

 

 FUENTE: Área 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 código con el cual se referencia el aviso para 

que el cliente o en nombre del concesionario realice el pago en caja. 

 

 PBS ( PROGRAMA PARA INGRESO DE AVISOS CLASIFICADOS) AVISO 

        

                         FUENTE: Área publicidad b7 



34 
 

        Las fechas en las cuales se va a publicar el aviso las decide el cliente, y el asesor las ingresa 

al sistema para su programación. 

       Después de realizar cada uno de los pasos citados anteriormente se procede a enviar los 

archivos al diseñador de publicidad para que este los ingrese bajo los parámetros establecidos 

para la elaboración de la página.  

       Una vez esté listo el diseño se le hace una última revisión por parte del asesor der la sección 

y si todo está bien se envía a impresión. De lo contrario se siguen haciendo ajustes hasta que esté 

en óptimas condiciones y cumpla con los requisitos establecidos por el periódico. 

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

 

           7.1.2.5 Campaña preventa 2015       

       En el mes de noviembre de 2014 se realizó algo que desde hace años atrás ha venido 

realizando el DIARIO BOYACÁ SIE7E DIAS, es un tema de preventa. 

      Se realizó una invitación a los clientes de BOYACÁ SIE7E DIAS y grandes y medianas 

empresas del Departamento, Alcaldías 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 Cámara de Comercio de Tunja y se contó con la presencia de diferentes 

delegados de grandes empresas boyacenses como la Industria de Licores de Boyacá, 

Mediagnóstica, Cámaras de Comercio (Tunja, Duitama y Sogamoso), UPTC, USTA, Uniboyacá, 

entre otras.
26

(VER ANEXO 3) 

                                                           
26

 Imágenes preventa 2015 B7, ET; Cámara de Comercio Tunja. 
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                     PUBLICIDAD PERIODICO 7D, VIERNES 14 DE NOVIEMBRE DE 2014

  
              FUENTE: Área redacción b7  

 

        La acogida que tuvo este evento fue mucho mayor de lo que se esperaba, se logró vender un 

aproximado de 700 millones en publicidad.  

        Para el área de clasificados como tal no tuvo tanta trascendencia, puesto que no era el 

mercado al cual va dirigido la prestación del servicio expresamente, pero no es del todo malo ya 

que se presentó una información  importante de la cual muchas personas tanto naturales como 

jurídicas no conocían, sin embargo sirvió para que las personas conocieran un poco más sobre 

los beneficios y ventajas de pautar cierta información en esta página. 

       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 proyección dentro de un campo social y 

un medio geográfico. Con la realización de este evento cerro su etapa como Gerente del 

Periódico Boyacá Siete Días, Sergio Armando Tolosa el cual en su gestión que duro 4 años dejo 
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un periódico consolidado tanto en gestión regional como en procesos administrativos y de 

personal. 

      ACTIVIDADES  DENTRO DEL AREA ADMINISTRATIVA 

        El desempeño en el área administrativa de BOYACÁ SIE7E DIAS, es un largo proceso de 

aprendizaje constante, desde allí se puede hacer un análisis completo dentro de los marcos 

teóricos de la administración de empresas. 

       BOYACÁ SIE7E DIAS debido a su trayectoria como uno de los medios impresos más 

importante de la región y como dependiente de una Casa Editorial reconocida a nivel nacional 

(CEET) hace que sus procesos administrativos estén muy bien marcados y  supervisados. 

Dentro del aprendizaje en esta área esta: 

APOYO EN EL ÁREA DE PUBLICIDAD Y ADMINISTRATIVA: Es la labor diaria de 

servir como refuerzo en estas áreas: 

- Dentro del área de publicidad se realizan labores netamente informativas, contacto 

con los clientes de la sección clasificados donde se les brinda la información 

correspondiente sobre precios, condiciones y formas de realizar y publicar su aviso 

(Práctica e información para aplicar a la realización del proyecto Universitario). 

    Dentro del área administrativa se realizan diferentes tareas como: 

7.2 Objetivo Especifico No. 2 Desempeñar las actividades relacionadas con trámite de 

devoluciones de revistas.  

        7.2.1 Recibir las revistas, manejar el inventario, verificar contra facturación; el 

periódico B7D, tiene diferentes canales de distribución, cada uno de ellos maneja un tope 

de ventas mensuales proyectadas, las revistas manejadas y distribuidas por SIE7E DIAS 

son: HABITAR, ALO, HOLA, DON JUAN, BOCAS, ABC; la emisión 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) distribución directa. (Ver imagen 17) 
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                                REVISTAS DISTRIBUIDAS POR B7D 

                             

 

          FUENTE: Área 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 REVISIÓN PROCESO GASTOS DE MOVILIZACIÓN A EMPLEADOS: 

Actualmente la mayoría de los estudios señalan que la empresa para ser competitiva, necesita 

establecer, desarrollar y perfeccionar sistemas propios de Planeación, Organización, Dirección y 

Control dirigidos a lograr altos niveles de satisfacción entre los individuos que en ella se 

concentran, cimentados en un eficaz sistema de información 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 comunicación interna llamada Mi Medio, en ella se 

relaciona toda la información, noticias, comunicados, eventos, solicitudes, etc.
27

 

        Cada empleado tiene su propio usuario de acceso, desde allí se registran cada una de las 

novedades correspondientes como: servicio de salud, auxilios (salud, educativo y fúnebre), 

solicitud de créditos, seguros entre otros. 
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 Software de Comunicación interna de CEET 
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                   PROGRAMA DE COMUNICACIÓN INTERNA MÍ MEDIO 

            

              FUENTE: Área administrativa b7d  

        Desde este portal también se pueden hacer ingresos de gastos y costos (Movilización, 

cafetería, hospedaje, vacaciones, horas extras) entre otros. 

        Cada uno de los empleados realiza sus legalizaciones, peticiones o solicitudes de servicio a 

través de la página 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 movilización, 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 Impresión diaria de facturas de 

circulación Boyacá, y control de recibido de la  facturación por  los asesores. 

 

      7.3.1 Impresión diaria de facturas de circulación Boyacá: este proceso se realiza todos los 

días antes de las 12:00m, el sistema SAP es la plataforma sistemática para realizarlo, se 

imprimen los SPOLL (número de facturas tanto original como copia de cada vendedor, 

distribuidor y agencia) de facturas correspondientes a canales de distribución tanto venta calle, 
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como grandes superficies y agencias distribuidoras de CEET. Se lleva control de las facturas 

impresas a diario entregado por el mismo sistema.  

SISTEMA FINANCIERO SAP 

         

             FUENTE: Área 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  CONFIRMACIÓN DE CONSIGNACIONES PARA APLICAR PAGOS: Cuando 

cada uno de los clientes de El Tiempo- Boyacá sie7e días, realiza los pagos a través de los 

convenios bancarios existentes, es determinante realizar la confirmación del pago por medio de 

una herramienta propia de CEET, este proceso se puede hacer un día después del pago realizado 

por el cliente, esto para los pagos en efectivo; para los pagos en cheque se envían para 

verificación en TESORERIA de CEET Bogotá, con un plazo de 4 a 5 días hábiles después del 

pago se puede aplicar la confirmación, previo aval de TESORERIA. 
28

 

 

 

 

 

                                                           
28

Herramienta para confirmar Consignaciones Bancarias de CEET-B7D 
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 PROGRAMA PARA REALIZAR CONFIRMACION DE CONSIGNACIONES 

        

          FUENTE: Área administrativa b7d  

        Luego de haber realizado la confirmación de la consignación en el sistema se procede a 

transcribir el código de confirmación en la consignación física y se le da trámite a tesorería 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 más importantes al momento de ver y evaluar cuáles son los 

puntos a favor y las falencias que este cargo tiene en cuanto a la prestación del servicio a sus 

clientes. 

        Para poder establecer cada uno de estos factores se utilizó un modelo de entrevista, el cual 

fue aplicado a manera de observación y  diálogo con los clientes de la sección del periódico. Para 

conocer las necesidades más a fondo y poder dar solución al objetivo propuesto me base en el 

siguiente diseño metodológico específico porque se ajustaba a lo que estaba requiriendo para la 

recopilación de la información. 

        En la ejecución de la primera fase de la práctica se podía evidenciar la desinformación de la 

gente, al momento de preguntar por la publicación de un aviso clasificado. Por lo tanto es 

evidente preguntar el porqué de la falta de conocimiento e información acerca de este servicio 

prestado por BOYACÁ SIE7E DIAS. 

        Como pasante tenía la oportunidad de establecer relación directa con cada uno de los 

clientes de la sección clasificados, por lo tanto se facilitaba aplicar la entrevista a manera de 

conversación directa y en otras ocasiones simplemente a manera de observación, mientras el 

asesor realizaba el proceso de información y recepción de la información. 
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        Este proceso tuvo una duración de 2 semanas en diferentes tiempos, con clientes 

esporádicos y clientes asiduos, en jornadas mañana y tarde dependiendo el volumen de clientes 

atendidos a diario. Este es un proceso fue  realizado dentro de las oficinas del periódico 

BOYACÁ SIE7E DIAS, en el  horario de atención al cliente. 

 

      Las fuentes de información muestral. Dado que la afluencia de gente no es mucha a diario, 

se aplicó a 50 clientes, tanto esporádicos como asiduos. 

         Pero para validar 100% la información también se tomó en cuenta la LEY DE 

REGULARIADA ESTADISTICA
29

 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 características 

similares del grupo más grande, sin importar si estas equivalen a una parte representativa de este 

conjunto”. Con lo cual las 50 entrevistas realizadas a los clientes del área CLASIFICADOS 

tienen información de total validez. 

A continuación se presentan los resultados de las 50 entrevistas de acuerdo al diálogo que se 

sostuvo: 

 

1. Conocimiento que tienen los clientes del servicio de aviso publicitario en la Sección 

CLASIFICADOS de B7D 

 
                                                   

                                                 

     Del 100% de los clientes, solo un 4% no tiene conocimiento pleno de los servicios ofrecidos 

por la sección CLASIFICADOS DE BOYACA SIE7E DIAS. 

 

 

                                                           
29

 Roque Serrano Gallego, Universidad Jaime I D L.  2003 “Introducción al análisis de Datos Experimentales”  

96% 

4% 

SI NOSI NO TOTAL 

48 2 50 

 96% 4% 100% 
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Cuáles son los servicios que conoce?    

 
                                                                                         

      De los servicios ofrecidos por la sección CLASIFICADOS B7D los clientes reconocen 

mucho más 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 Sección del Periódico? 

 

SI  NO TOTAL 

9 41 50 

18% 82% 100% 

 

                                                                      
 

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

sección CLASIFICADOS DE B7D 

CUALES PROMOCIONES? 

DESCUENTOS 

MAS DIAS MENOS 

RECIO TOTAL 

2 7 14 

4% 14% 18% 

              

34% 

26% 

22% 

14% 

ARRIENDOS

VENTAS

EMPLEO

JUDICIALES

18% 

82% 
SI

NO

ARRIENDOS 17 34% 

VENTAS 13 26% 

EMPLEO 11 22% 

JUDICIALES 7 14% 

TOTAL 48 96% 
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      Las promociones que la gente conoce un poco mejor es más días menos precio, esto lo refleja 

un 14% de la gente entrevistada en la Sección del periódico y un 4% tiene conocimiento de 

algunos descuentos. 

 

3. Cuál es el medio de comunicación que usted más 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% 

 

 

      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. 

                   

             

4% 

14% 

DESCUENTOS MAS DIAS MENOS RECIO

20% 

18% 

6% 
16% 

28% 

12% 

Título del gráfico 

PRENSA RADIO TV PERIFONEO VOLANTES OTRO
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4. Como le gustaría a usted conocer información sobre los precios y promociones de la 

sección CLASIFICADOS B7D? 

 

EMAIL PERSONALIZADA 

IMP. 

PERIODICO STAND TELEFONICA TOTAL 

12 20 3 5 10 50 

24% 40% 6% 10% 20% 100% 

 

 

      Un 40% de los entrevistados de la sección CLASIFICADOS B7D prefiere que la atención 

sea personalizada, mientras que un 24% manifiesta que es  muy importante el servicio vía e-mail 

para facilitar y agilizar el servicio.  

5. Que le gustaría que BOYACÁ SIE7E DIAS-TIEMPO le ofreciera a la hora de hacer 

una pauta publicitaria en la sección CLASIFICADOS? 

MENOS 

PRECIO 

MAS 

PROMOCIONES 

MAS 

DIAS TOTAL 

24 16 10 50 

48% 32% 20% 100% 

 

  
      Al momento de tratar el tema de promociones los entrevistados manifiestan que sería muy 

24% 

40% 6% 

10% 
20% 

EMAIL PERSONALIZADA IMP. PERIODICO

STAND TELEFONICA

48% 

32% 

20% 

MENOS PRECIO MAS PROMOCIONES MAS DIAS
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bueno si los precios disminuyeran un poco más, esto lo afirma un 48% de los entrevistados 

mientras que un 32% dice que más promociones y un 20% más días de promoción. 

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

periódico? 

RECONOCIMIEN

TO 

GANANCIAS 

ECONOMIC

AS 

INCREMENT

O DE 

VENTAS 

INFORMA

R A LA 

GENTE 

CREAR 

EXPECTATIV

AS TOTAL 

14 15 12 3 6 50 

28% 30% 24% 6% 12% 100% 

 

                       

       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 atención que le presta el 

periódico en esta sección CLASIFICADOS? 

SI NO TOTAL 

23 27 50 

46% 54% 100% 

 

        
 

28% 

30% 
24% 

6% 
12% 

RECONOCIMIENTO GANANCIAS ECONOMICAS

INCREMENTO DE VENTAS INFORMAR A LA GENTE

CREAR EXPECTATIVAS

46% 54% 

SI NO
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     Del 100% de las entrevistas un 54% no se encuentra a gusto con los precios, promociones 

y la atención que le presta la sección del periódico, mientras que un 46% si se siente bien. 

 

8. Qué cambios o recomendaciones le haría a la sección CLASIFICADOS? 

IMAGEN CONTENIDO 

MAS 

ASESORES NINGUNO TOTAL 

10 7 15 18 50 

20% 14% 30% 36% 100% 

                                                           

                                          
         Los entrevistados consideran que la sección necesita hacer una mejora en cuanto a 

Asesores esto lo expresa un 30%, aunque un 36% manifiesta estar a gusto 

 

9. Ha publicitado en algún medio de comunicación impreso diferente a BOYACÁ 

SIE7E DIAS- EL TIEMPO en algún momento? 

 

                            

 

 

     Del 100% de los entrevistados, un 56%  refiere que alguna vez ha publicado sus avisos en 

otro medio de comunicación impreso, pero no es tan alto porque un 44% ha sido fiel a B7D. 

 

 

 

 

20% 

14% 

30% 

36% 

IMAGEN CONTENIDO MAS ASESORES NINGUNO

56% 
44% 

SI NOSI NO TOTAL 

  28 22 50 

56% 44% 100% 
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En cual medio impreso? 

 

 

 

                                                                                            
           

 

      Desde un inicio se vio que el periódico 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 algún momento en este en medio. 

 

10. Cómo calificaría el servicio y la atención prestada por el  asesor? 

EXCELENTE BUENO 

NI 

BUENO 

NI MALO MALO PESIMO TOTAL 

25 22 3 0 0 50 

50% 44% 6% 0% 0% 100% 

   

                           

40% 

16% 

EXTRA PUENTE BOYACENSE

50% 
44% 

6% 0% 0% 

EXCELENTE BUENO NI BUENO NI MALO MALO PESIMO

EXTRA 

PUENTE 

BOYACENSE TOTAL 

20 8 28 

40% 16% 56% 



48 
 

       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 tabulación 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 periódico Boyacá Sie7e Días, y también conocen algunas 

de las secciones en las que se encuentra dividida la página. Es importante decir que la 

columnas más vistas son la de ARRIENDOS (Aptos, locales y casas) con un 34% Y 

VENTAS (finca raíz) 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 más por la 

información comercial  y la facilidad que ofrece a la hora de la búsqueda. 

2. En cuanto a precios es muy importante resaltar que hay bastante desinformación, esto se 

puede observar en las entrevistas que arrojan un 82% de gente que dice no conocer la 

información de manera oportuna, esto puede ser  debido a los pocos recursos utilizados para 

que los clientes y la ciudadanía en general se enteren de las tarifas establecidas para el año 

vigente.  Debido a esta desinformación es más fácil para un cliente ir a colocar un aviso en la 

radio que buscar los servicios del PERIODICO. 

3. Se puede observar que la mayoría de entrevistados  todavía tiene el hábito de hacer 

publicidad por medio de volantes, este es un recurso que puede llegar a costar mucho más 

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 más gente se entere de la 

información que quiere vender y evitar desperdicios. 

4. Debido a que tanto un 40% de las  personas le gustaría que la información vendida por 

CLASIFICADOS B7D se realice personalmente, un  24% prefiere el mail y un 20% le 

gustaría recibir la información telefónicamente, se plantea la opción de generar una base de 

contactos consolidada con estos datos  que son de gran importancia a la hora de vender 

información y publicidad. Para ello se encargara una persona aprendiz SENA que llevara el 

control del asunto. 

5. A la hora de publicar un aviso en el periódico BOYACÁ SIE7E DIAS,  la gente busca 

comodidad en precio y/o promociones que incentiven su participación en este mercado y así 

mismo recibir retribución como  ganancias económicas, reconocimiento en el mercado e 

incremento en sus ventas, algo muy importante a la hora de que decisión 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 más clientes 

fieles 

7.   Es importante  darse cuenta que un 36% de la gente encuestada  de la ciudad de Tunja 

piensa que sería acertado que hubiesen más personas asesorando en el área, puesto que hay 

momentos en que el cliente tiene q 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 difícil cambio debido a que son parámetros 

fijados para los medios de comunicación escritos y para B7D los fija directamente Casa 

Editorial EL TIEMPO. 

8.  Es de gran importancia destacar la fidelidad de muchos de sus clientes, esta  gente que lleva 

muchos años publicitando en este medio manifiestan que no le harían cambio alguno, esto 

corresponde a un 24% de la población encuestada, confían en el servicio y la veracidad del 

mismo. 

9. A pesar  de que un 56% de la gente ha  publicado en otro medio de comunicación impreso 

regional en algún momento del año, se han dado cuenta que BOYACÁ SIE7E DIAS es el 

medio de comunicación más importante y creíble de la región y en especial en Tunja, gracias 

a este reconocimiento es de vital importancia encaminar los esfuerzos a ir mejorando cada 

día más. 

10. A pesar de pequeños inconvenientes por la falta de personal que trabaje el área, la gente dice 

que el servicio prestado por el asesor está dentro de los estándares 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 atención e información. 

      7.5  Objetivo Especifico No. 5   Definir el plan de estrategias intensivas que van a 

favorecer el crecimiento y desarrollo de la sección del periódico, y proponer la aplicación 

de las mismas por parte del área administrativa de acuerdo al aprendizaje realizado en esta 

dependencia. 

        De toda la información que se logró recolectar tanto con el asesor de la Sección 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 Periódico y,   

en especial a la Sección CLASIFICADOS  y así lograr un posible aumento de publicaciones. 

     A continuación se describen las estrategias que se plantea realizar en pro del mejoramiento 

del área: 

 Estrategia de penetración:  para darle desarrollo a este modelo de estrategia dentro de la 

sección clasificados de BOYACA SIE7E DIAS, se plantean las siguientes alternativas: 

1. Incrementar la publicidad a través de eventos como Stand en centros Comerciales 

como Unicentro y Plaza real, además de la participación en ferias como Agrotec 

próximamente. 

2. Hacer más énfasis en la publicidad hecha en el mismo periódico resaltando las 

promociones de manera anticipada para que el lector en general tenga acceso a la 

información. 
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3. Gestionar convenios principalmente con los Juzgados, los supermercados, 

almacenes de ropa y calzado, droguerías etc., ya que ellos son un amplio mercado 

que necesita que su información, promociones y avisos sean conocidos a lo largo 

del año por lo tanto se podría 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 carácter informativo o comercial el 

primero en el que el cliente piense sea en la sección CLASIFICADOS del 

Periódico BOYACÁ 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 pequeño porcentaje. 

 Estrategia de desarrollo de mercado: para darle desarrollo a esta estrategia dentro de la 

Sección CLASIFICADOS DE BOYACA SIE7E DIAS se plantean las siguientes 

alternativas:   

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

perfil en diferentes tipos de redes sociales o porque no una página propia de B7 ya 

que actualmente el periódico solo se encuentra en Twitter o a través de ET 

nacional, pero la información que este deja ver de Boyacá es mínima. 

Se busca que a través de internet también se encuentre la información y donde se 

retroalimente sobre los precios de las publicaciones en la sección 

CLASIFICADOS y se invite a las personas para que puedan  ver información 

más detallada y fotografías que ilustren los beneficios de publicitar su aviso, 

además de poder dejar sus datos personales para ser contactados por el asesor de 

la Sección y su apoyo SENA. 

2. Implementar la utilización de plataformas de internet para realizar pagos 

electrónicos y manejo de información,  porque la mayoría  de personas clientes y 

no clientes de la Sección CLASIFICADOS piensan que es de vital importancia ir 

personalmente a la oficina o que el asesor los visite para  hacer la publicación 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 opción 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 electrónica o un pago con tarjeta de crédito.  

 Estrategia de desarrollo de producto: para poder implementar este modelo estratégico 

dentro de la Sección se plantean las siguientes alternativas: 

1. Crear una línea de contacto directa con los clientes actuales para incentivarlos con 

promociones y precios, esto se tomó en base a lo hecho  dentro del desarrollo de las 

actividades de la pasantía y se concluyó junto con el asesor de la Sección la 

importancia de mantener y fidelizar los clientes activos actualmente, pidiendo 
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autorización y presupuesto a CEET para realizar promociones, o darles unos días de 

súper descuentos al mes o en ultimas que puedan publicar mayor número de palabras 

por el valor del mínimo sugerido. 

 Ejemplo: JUEVES DE CARRO; publique la venta  de su carro o moto; 10 palabras  por un  

Valor de $ 10.800 día y se le obsequia la foto FULL COLOR (Policromía).       

3.  La página 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 práctica empresarial se dio a nivel personal, el ámbito social y la puesta 

en escena de algunos  conocimientos profesionales marcaron de cierto modo mi crecimiento 

personal y mi visión a un mundo profesional activo y creativo a la vez, el hecho de pertenecer a 

una organización 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 mí fue muy 

enriquecedor. 

 

         A nivel empresarial mi desempeño 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 BOYACÁ SIE7E DIAS le den la oportunidad a alumnos de la escuela de Administración 

de Empresas de la UPTC a la hora de ofrecer una vacante para la realización de este tipo de 

prácticas, ya que solemos tener imagen de responsabilidad y compromiso ante las oportunidades 

dadas y además 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 pasantía fue la 

organización en el manejo de algunos procesos de inventarios ya que por falta de tiempo se 

tenían desorganizados, haciendo un registro en Excel y dejando al día cada uno de los recursos y 

materiales existentes para el desarrollo de las actividades diarias de la oficina, además se volvió a 

implementar el uso de planillas para la entrega de obsequios al área de suscripciones y así poder 

tener un control más riguroso de los productos inventariados y poder compararlos con el 

inventario general SAP. 

         Además queda la propuesta de Incrementar la publicidad a través de eventos y la 

utilización de la Web para abarcar más 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 pequeño 

porcentaje. 

      Es importante resaltar que el tema de los pagos electrónicos es algo que ya está en marcha y 

la cual ha facilitado un poco  la labor del asesor de la sección.  
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9. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

          Después de un trabajo tanto teórico como de observación se logra concluir que a la 

Sección CLASIFICADOS del Periódico BOYACÁ 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 

sección y así obtener beneficios que ayuden al crecimiento y fortalecimiento de la misma. 

        - Las personas interesadas en publicar en la sección del periódico son aquellas que tienen de 

cierta manera algún vínculo 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 comunicación. 

         - Se debe buscar que esta sección de el periódico Boyacá Siete Días y todo su portafolio de 

servicios, se difundan en otros campos principalmente se recomienda el aprovechamiento de la 

Web, quizás al realizar una publicación digital del periódico se logre llegar a generar un mayor 

interés en las personas más jóvenes que a diario buscan mantenerse informados y/o buscan algún 

producto o servicio en este medio y adicional a esto también con la creación de perfiles en redes 

sociales para publicar sus avisos. 

       - Se busca también que exista una comunicación 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 información de precios, descuentes, promociones y demás que la 

Sección tiene para ofrecer en determinadas fechas del año! 
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12. ANEXOS 

ANEXO 1.   PAGINA DE CLASIFICADOS DEL PERIODICO PUESTA AL 

MERCADO 

 

              FUENTE: Área publicidad b7 
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ANEXO 2.  FORMATO DE ENCUESTA APLICADA A LOS CLIENTES DE LA SECCION 

CLASIFICADOS DEL PERIODICO BOYACÁ SIETE DIAS 

 

                                          

 

MODELO DE CUESTINARIO TIPO ENTREVISTA PARA AREA CLASIFICADOS 

B7D 

 

1. Conoce usted el servicio de aviso publicitario en la Sección CLASIFICADOS de 

B7D? 

 

SI_________       NO____________  

CUALES___________________________________ 

_______________________________________________________________________ 

 

2. Conoce las tarifas y promociones que ofrece esta Sección del Periódico? 

        SI_________       NO____________  

CUALES___________________________________ 

_______________________________________________________________________ 

 

3. Cuál es el medio de comunicación que usted más utiliza al momento de publicitar un 

producto y/o servicio? 

PRENSA____ RADIO____ TV____ PERIFONEO____ VOLANTES____ 

OTRO_____ 

 

4. Como le gustaría a usted conocer información sobre los precios y promociones de la 

sección CLASIFICADOS B7D? 

EMAIL____ PERSONALIZADA____ IMPR. PERIODICO____ STAND____ 

TELEFONICA___ 

 

5. Que le gustaría que BOYACÁ SIE7E DIAS-TIEMPO le ofreciera a la hora de hacer 

una pauta publicitaria en la sección CLASIFICADOS? 

MENOS PRECIO_____ MAS PROMOCIONES ______  MAS DIAS ______ 
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6. Que beneficios cree usted  obtener al momento colocar su aviso en la sección del 

periódico? 

 

RECONOCIMIENTO_____  GANANCIAS ECONOMICAS______  

INCREMENTO DE  VENTAS_____   

INFORMAR A LA GENTE______  CREAR EXPECTATIVAS______ 

 

 

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

periódico en esta sección CLASIFICADOS? 

 

SI______  NO_____ 

PORQUE_______________________________________________________ 

 

8. Qué cambios o recomendaciones le haría a la sección CLASIFICADOS? 

 

IMAGEN_____ CONTENIDO_____ NINGUNO_______ 

 

9. Ha publicitado en algún medio de comunicación impreso diferente a BOYACÁ 

SIE7E DIAS- EL TIEMPO en algún momento? 

SI_______  NO_______ CUAL ________ 

 

10. Cómo calificaría el servicio y la atención prestada por el  asesor? 

EXCELENTE_____ BUENO_____ NI BUENO NI MALO_____ MALO_____ 

PESIMO______  
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ANEXO 3. FORMATO DE PRESENTACION PARA PUBLICAR UN AVISO 

CLASIFICADO 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                                                                                                                                       

                FUENTE: Área publicidad b7  

 

                                FUENTE: Área publicidad b7  
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ANEXO 4. IMÁGENES EVENTO PREVENTA 2014, CENTRO DE CONVENCIONES 

CAMARA DE COMERCIO DE TUNJA 

 

 

 

 

 

 

 



61 
 

 

     FUENTE: Área publicidad y circulación b7  

 

 

 

 


