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4. Variables que intervienen en el
diseno publicitario comercial.

El disefio publicitario comercial implica la aplicacion creativa de elementos visuales para
comunicar un mensaje persuasivo y promocional, con el objetivo de influir en el comportamiento
del consumidor.

Las variables clave incluyen la eleccion de recursos visuales, la construccion del mensaje, la
identificacion del publico objetivo y el conocimiento de los canales de comunicacion.

4.1. E1 producto anunciado: tangible o
intangible.

Los atributos fisicos tienen que ver con las caracteristicas materiales del producto. Suelen
considerarse atributos fisicos las cualidades organolépticas, la composicion, el color, el olor, el
tamarfio, el sabor, la cantidad, el disefio, el envase, el embalaje, el etiquetado...

También otros que puedan ser percibidos por los sentidos.

Se suele decir que el consumidor a la hora de decidirse por adquirir un producto tiene, en realidad,
mas en cuenta los atributos fisicos, como el color o €l olor.

Ademas, hay atributos que permiten que el mismo tipo de producto pueda llegar a distintos
segmentos del mercado. Es el caso del tamafio o de la cantidad.

Todos los atributos fisicos pueden ser funcionales.
He aqui una lista de distintos tipos de atributos fisicos y funcionales del producto en el mercado:

Color, sabor, olor... Atributos que el consumidor a menudo tiene en cuenta a la hora de
comprar, aunque no siempre lo reconozca a nivel consciente.

Tamaiio y cantidad: para llegar a distintos segmentos (latas, conservas).

Los atributos intangibles son los que no se pueden tocar ni cuantificar pero que llegan a la mente
del consumidor y al final son las que deciden por qué producto decantarse en caso de que haya dos
productos con las mismas caracteristicas tangibles.
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De hecho, en muchas ocasiones nos dejamos llevar por los intangibles y, consciente o
inconscientemente, elegimos productos a priori peores pero que sus atributos intangibles son tan
potentes que no podemos resistirnos.

4.2. El objetivo marcado: informar, persuadir o
recordar.

La publicidad con el objetivo de informar tiene como principal finalidad dar a conocer las
caracteristicas y beneficios de un producto o servicio, asi como posicionarlo en el mercado.

Este tipo de publicidad es fundamental para el lanzamiento de nuevos productos y para informar al
publico sobre cambios o actualizaciones.

El objetivo principal de la publicidad informativa es:
oo Transmitir informacion clara y precisa sobre el producto o servicio.
oo Ayudar a los consumidores a entender por qué necesitan el producto o servicio.

oo Crear una demanda primaria, es decir, generar interés en un producto o servicio que alin no
es conocido.

oo Posicionar la marca o el producto frente a la competencia.

La publicidad que tiene como objetivo persuadir, o publicidad persuasiva, busca influir en las
decisiones de compra de los consumidores, generalmente a través de la combinacioén de argumentos
logicos y apelaciones emocionales.

La persuasion en la publicidad puede ser utilizada para una variedad de fines, como promover un
nuevo producto, cambiar la percepcion de una marca, o incluso influir en las actitudes y
comportamientos de la audiencia.

Los objetivos de la publicidad persuasiva son:

- Aumentar las ventas: Convencer a los consumidores de que compren el producto o
servicio.

- Crear una imagen de marca positiva: Influir en la percepcion que los consumidores tienen
de la marca.

- Cambiar la conducta de los consumidores: Motivar a los consumidores a cambiar sus
habitos o preferencias.

- Aumentar la conciencia de marca: Hacer que los consumidores recuerden y reconozcan
la marca.

- Crear un llamado a la accion: Motivar a los consumidores a tomar una accion especifica,
como visitar el sitio web o hacer una compra.
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LPOR QUE GASTARSE MAS
DE 100 € EN UNA CREMA,

S| LA MEJOR
CREMA DE ESPANA
CUESTA 2,99 €7*

Algunas de las técnicas de publicidad persuasiva son:
*  Uso de testimonios: Presentar a personas satisfechas con el producto o servicio.
*  Promesas: Hacer promesas atractivas y beneficiosas para el consumidor.

» Escasez: Crear la sensacion de que el producto es limitado o que la oferta es por tiempo
limitado.

* Uso de lenguaje persuasivo: Utilizar palabras que evocan emociones positivas o que
resaltan los beneficios del producto.

*  Uso de imdgenes y videos impactantes: Crear anuncios visualmente atractivos que captan
la atencion del consumidor.

El poder de la narracion de historias: Utilizar el storytelling para conectar
emocionalmente con el publico objetivo.

La publicidad cuyo objetivo es recordar busca mantener una marca en la mente del consumidor,
fomentando la lealtad y la repeticion de compra.

Este tipo de publicidad se utiliza para que los consumidores recuerden la existencia de un producto
o servicio, incluso cuando no estan buscando activamente comprar.

La publicidad de recordatorio busca que la marca sea la primera que se le ocurra al consumidor
cuando esté pensando en comprar un producto o servicio similar.

Al recordar constantemente la marca, se refuerza la lealtad de los consumidores que ya han
comprado antes, y se incentiva a que sigan comprando.

En un mercado competitivo, es importante que la marca no se olvide, y la publicidad de recordatorio
ayuda a evitar que el consumidor olvide el producto o servicio.

Ejemplos de publicidad de recordatorio:

- Campaiias de branding: Campanas que se enfocan en mostrar la marca y su identidad, sin
necesariamente incluir un mensaje de venta directo.
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Anuncios con recordatorio: Anuncios que se repiten con frecuencia en diferentes medios,
para que el consumidor los recuerde.

Marketing de nostalgia: Utilizar elementos del pasado para conectar emocionalmente con
los consumidores y evocar recuerdos positivos de la marca.

Aplicacion practica

Una empresa dedicada a la comercializacion de ropa y complementos deportivos quiere lanzar al
mercado una nueva linea de zapatillas deportivas llamada RUNGO PRO.
Estas zapatillas estan disefiadas para corredores urbanos y presentan las siguientes caracteristicas:

Disefio moderno y atractivo

Suela con tecnologia de amortiguacion avanzada
Materiales transpirables y ligeros

Disponibles en varios colores y tallas

Precio competitivo en comparacion con marcas lideres
Garantia de satisfaccion de 30 dias

Disponibilidad en tiendas fisicas y en linea

Se pide:

1.
2.

Clasificar los atributos anteriores en tangibles e intangibles.

Identificar cual de ellos podria ser el atributo clave para diferenciar el producto en el
mercado y justificar tu eleccion.

4.3. El alcance: mercado real o potencial, local,

autonomico, nacional o internacional.

Las campaiias de publicidad pueden enfocarse en mercados reales o potenciales, y este enfoque
determina el alcance geografico.

El alcance puede ser local, autondmico, nacional o internacional.

Local: Se dirige a un area geografica especifica, como un barrio, ciudad o region (ej:El
Ensanche de Santiago de Compostela).

Autonomico: Se dirige a una comunidad autébnoma especifica en Espafia (ej: Galicia).
Nacional: Se dirige a todo el territorio de un pais.

Internacional: Se dirige a varios paises o regiones.
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Ejemplos de camparias:

Campaiias locales
- Promocionar un restaurante en El Mentidero (Cadiz).
- Anunciar una tienda de ropa en Burgos.
Campanias autonomicas
- Una campaiia de turismo para la Comunidad de Madrid.
- Una promocioén de productos regionales de La Rioja.
Campaiias nacionales
- Una campaiia publicitaria de un producto de consumo a nivel nacional en Espafia.
- Una campafia de publicidad politica para unas elecciones generales.
Camparias internacionales
- Una campaiia de publicidad de una marca global para varios paises.

- Una campafa de publicidad de una marca espafiola en el mercado internacional.

4.4. Por el medio utilizado: prensa, carteles,
radio, television, Internet, otros.

Los medios publicitarios son todos aquellos lugares de los cuales la publicidad puede hacer uso
para colocar anuncios, estos han estado evolucionando con el tiempo.

Los medios tradicionales o convencionales son los mas conocidos por la poblacidon, aquellos
medios dirigidos a las masas, es decir, a gran cantidad de publico, en los que las campaiias de
publicidad son comunes casi desde sus inicios.

La proliferacion de diferentes soportes y canales publicitarios ha dado lugar a la aparicion de nuevos
tipos de publicidad, mas alla de los medios de comunicacion tradicionales.

En este sentido, podemos establecer una clasificacion entre los medios publicitarios convencionales
y los medios publicitarios no convencionales.

Medios Publicitarios Convencionales

Cuando hablamos de publicidad convencional nos referimos a la que utiliza medios de
comunicacion convencionales o medios de masas para transmitir sus mensajes, es decir, a cualquier
campaia publicitaria dirigida a audiencias muy grandes (una gran cantidad de publico).

Es la publicidad que se realiza en cualquier medio
impreso, ya sean periddicos, revistas o folletos.

Publicidad impresa

Los periodicos y las revistas tienen una gran tasa
de fidelidad (quien compra el periddico suele optar
siempre por el mismo), aunque su tasa de alcance
esta disminuyendo por la crisis de los medios.
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Las revistas ofrecen la posibilidad de segmentacion segtin tematica (hay revistas de deporte, salud,
cine...).

Publicidad online

La publicidad online es aquella que
se hace a través de internet. Pueden
ser banners insertados en un sitio
web, anuncios en el buscador que
aparecen cuando los usuarios
hacen una determinada busqueda o
anuncios en las redes sociales.

Por su relativo bajo coste y su audiencia potencialmente enorme, la publicidad online esta
experimentando un fuerte crecimiento.

E Anuncios de radio

Las cunas radiofonicas son los anuncios que se escuchan en las pausas publicitarias de los
programas de radio. Quizas es el tipo de publicidad que més rapidamente esta cayendo en desuso.

No obstante, la radio sigue siendo uno de los medios de referencia para las personas mayores, por
lo que anunciarse es una buena forma de llegar a ese nicho.

I;IAnuncios de television

La television sigue siendo uno de los
medios favoritos de las empresas para
anunciarse. Tiene un gran alcance, y
permite anuncios de impacto que
combinan imagen y sonido.

Son particularmente utiles si se necesita
a demostrar como funciona un producto
o servicio. Una de sus principales
desventajas es el precio, pues un anuncio
en television suele ser mucho mas caro
que en cualquier otro medio.

; ; Publicidad exterior

Una publicidad que nunca pasa de moda es la publicidad exterior, es decir, aquella que aparece en
lugares publicos. Los elementos publicitarios mas habituales en publicidad exterior son carteles,
vallas publicitarias, rotulos luminosos, banderolas, marquesinas. ...

La publicidad exterior se usa por si sola 0, en muchas ocasiones, como complemento a otros tipos
de publicidad.
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Medios Publicitarios No Convencionales

Al referirnos a publicidad no convencional, estamos hablando, principalmente, de medios
publicitarios digitales.

Su principal diferencia con la publicidad convencional es que son medios menos masivos,
enfocandose a un publico mas concreto y especializado.

? Publicidad below the line

Entre los tipos de publicidad es
quiza el mas novedoso.

La publicidad below the line o
publicidad no convencional no
tiene un soporte fijo, se trata de
fabricar una idea nueva, nunca
vista, para publicitar una marca.

Es dificil enmarcar este tipo de comunicacion publicitaria debido a que actua de diferentes maneras,
desde performances en la calle que buscan repercusion en los medios hasta anuncios en soportes no
convencionales como los anteriores.

@)
Mailing

El e-mailing o newsletters son campafas publicitarias que se llevan a cabo a través de correo
electronico.

Esta estrategia se conoce como email marketing y necesita de una base de datos de clientes y
usuarios que puedan estar interesados en los productos y servicios de la marca.

Su objetivo final es comercial pero también se usan para proporcionar informacion relevante al
receptor sobre la marca.

! Redes sociales

El crecimiento de la publicidad en las redes sociales es incontestable, pues las campanas en este
medio publicitario pueden tener un alto grado de personalizacion.

Las diferentes plataformas ofrecen grandes posibilidades de segmentacion y una gran variedad de
opciones de formatos para llegar a la audiencia.

®
M Telemarketing

El marketing telefonico también se incluye entre los medios publicitarios no convencionales, pese
a que es una de las técnicas mas antiguas.

Las empresas utilizan bases de datos para segmentar sus campafias y es una estrategia de
fidelizacion muy eficaz, pues permite ofrecer ventajas a quienes ya son clientes de la marca.

[77]



EDITORIAL TUTOR FORMACION

Aplicacion practica

Siguiendo el hilo de la actividad anterior sobre la empresa YOUMEHAIR que comercializa
productos ecologicos para el cuidado personal, como champus solidos, desodorantes naturales y
cepillos de dientes de bambu.

Se pide:

Crear una campafia de mailing con el objetivo de dar a conocer a la empresa.

4.5. El coste economico de la campaia.

Las campafias de publicidad tradicional suelen ser mas costosas, especialmente cuando se utilizan
medios masivos como la television o la radio.

La publicidad digital, por su parte, ofrece opciones mas econdmicas, permitiendo campafias mas
flexibles y ajustadas a diferentes presupuestos.

Los factores que influyen en los costes:

9 Ubicacion: Los precios de las vallas publicitarias y los spots en television pueden variar
significativamente segun la ubicacion geografica.

EH Duracion de la campariia: El coste total de una campania de publicidad tradicional dependera
de la duracion de esta.

“! Complejidad del anuncio: Spots mas elaborados con actores y localizaciones costaran mas
que anuncios sencillos.

~”
|— Escalabilidad: El coste por campaiia puede ser mas elevado para pequefias empresas que para
grandes corporaciones.
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5. Técnicas de elaboracion del
mensaje.

El papel fundamental del mensaje publicitario es comunicar informacion, pero es mucho mas, pues
lo que se pretende es persuadir a los consumidores o usuarios para que compren o compartan una
idea.

Desde la perspectiva del marketing, el mensaje publicitario es una forma de decir a los
consumidores como el producto o servicio puede resolver un problema, ayudar a satisfacer deseos
o0 a alcanzar determinados objetivos.

La forma en que se desarrolla y es ejecutado el mensaje publicitario es, en muchas ocasiones,
fundamental para que un programa de comunicaciones tenga €xito.

5.1. Identificacion de caracteristicas del publico
objetivo.

Un pablico objetivo representa un grupo de personas cuyos datos demograficos e intereses se
alinean con tu marca.

El propésito de orientar los esfuerzos de marketing en un publico objetivo es captar el interés de
aquellas personas que tienen mas probabilidades de comprar el producto o servicio.

Para identificar las caracteristicas del piblico objetivo en una campafia publicitaria, es necesario
analizar datos demograficos, psicograficos, de comportamiento y necesidades.

Esto incluye caracteristicas como edad, género, ubicacion, nivel de educacion, ingresos, valores,
estilo de vida, habitos de compra y necesidades especificas.

El proceso de identificacion del publico objetivo suele involucrar los siguientes pasos:

1. Definicion de los criterios de diferenciacion: Se establecen los criterios que ayudaran a
segmentar a los consumidores, como edad, género, ubicacion, nivel de ingresos, educacion,
intereses, etc.

2. Recopilacion de datos: Se recolectan datos sobre los clientes potenciales, ya sea a través
de encuestas, analisis de datos de ventas, estudios de mercado o analisis del
comportamiento en linea.

3. Amnadlisis de los datos: Se analiza la informacion recopilada para identificar patrones y
caracteristicas comunes entre los clientes potenciales.

4. Creacion de perfiles: Se crea un perfil de cliente ideal que represente las caracteristicas del
publico objetivo.

5. Definicion de la estrategia: Se utiliza la informacion recopilada para adaptar el mensaje
publicitario, los canales de comunicacion y la estrategia de marketing.
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5.2. El contenido: la imagen de empresay el valor
anadido del producto/ servicio.

Un mensaje publicitario con la imagen de la empresa se enfoca en como la empresa quiere ser
percibida por el publico, utilizando el contenido para transmitir la identidad y los valores de la
marca.

El mensaje publicitario debe ser coherente con la imagen de empresa, creando una experiencia
memorable y destacando los beneficios del producto o servicio.

El mensaje publicitario que utiliza la imagen de la empresa debe cumplir estos requisitos:

¥  Reflejar la personalidad de la marca: El mensaje debe ser coherente con el tono, estilo y
valores de la empresa.

¥ Comunicar la identidad visual: La imagen de la empresa, incluyendo el logo, colores y
tipografia, debe estar presente y ser reconocible.

B Crear una experiencia memorable: El mensaje debe ser atractivo y memorable, generando
interés y emociones en el publico.

¥ Debe destacar los beneficios del producto o servicio: El mensaje debe comunicar
claramente los beneficios que la empresa ofrece al publico objetivo.

B Ser consistente con la estrategia de branding: El mensaje debe ser parte de una estrategia
de branding mas amplia, que busca construir una imagen positiva y sélida de la empresa.

¥  Apelar a las necesidades y deseos del publico objetivo: El mensaje debe estar dirigido a
las necesidades y deseos de la audiencia, generando una conexidén emocional.

¥ Utilizar imdgenes de calidad: Las imagenes deben ser de alta calidad y relevantes,
complementando el mensaje y reforzando la imagen de la empresa.

¥  Considerar el canal de comunicacion: El mensaje debe estar adaptado al canal de
comunicacion utilizado, ya sea en la web, redes sociales, television o publicidad impresa.

5.3. El codigo del mensaje.

El cédigo se refiere al conjunto de signos y reglas empleados para crear el mensaje.

En marketing digital, esto puede variar desde el lenguaje natural hasta el disefio grafico y los
codigos de programacion.

El codigo lingiiistico, ya sea oral o escrito, es la esencia de la comunicacion humana.
En marketing, este codigo se manifiesta en la creacion de contenidos, copywriting y storytelling.

Un mensaje poderoso es aquel que, al ser descifrado por el receptor, genera una respuesta emocional
que lleva a la accion.

Tipos de estrategias:

9

=t
2T

~ Narrativa de Marca: Desarrolla una historia de marca que resuene con la audiencia,
utilizando técnicas de storytelling que conecten emocionalmente.
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A4 Copywriting Persuasivo: Cada palabra cuenta, es importante elegir un lenguaje que inspire,
persuada y conduzca a la conversion.

e

P
g SEO & Contenido: Optimizar los textos para motores de busqueda sin sacrificar la calidad,
asegurandote de que tu mensaje llegue a quien debe llegar.

El codigo no lingiiistico abarca todo aquello que comunica sin palabras: imagenes, disefio, colores
y sonidos. En marketing, este codigo se aprovecha en el disefio de logos, publicidad visual y en la
experiencia de usuario (UX).

Tipos de estrategias:

g
" Branding Visual: Crear una identidad visual coherente y atractiva que refleje los valores de
la marca.

Publicidad Impactante: Disefiar campafias publicitarias que se comuniquen con imagenes
poderosas y sonidos que capten la atencion.

oo
I.:ﬂ.' . . . . s 7 st :

Bt El codigo de barras es un sistema de identificacion automatica. En el marketing moderno,
este codigo se ha transformado en una puerta hacia la informacion detallada del producto y la
interaccion inmediata a través de dispositivos moviles.

Los codigos QR en marketing permiten integrar cédigos QR en los productos o publicidades para
ofrecer informacion adicional o promociones exclusivas.

5.4. Identificacion de las barreras que impiden la
comunicacion eficiente.

En publicidad, una barrera se refiere a cualquier obstaculo que dificulta o impide que un mensaje
publicitario llegue a su ptblico objetivo de manera efectiva, o que los consumidores tomen la accion
deseada por la empresa.

Estas barreras pueden ser internas (caracteristicas del mensaje) o externas (factores ambientales).

Tipos de barreras comunicativas en publicidad:

o Semdnticas: Relacionadas con el significado de las palabras y los simbolos utilizados en el
mensaje publicitario.

Por ejemplo, el uso de tecnicismos o lenguaje coloquial que puede no ser entendido por el
publico objetivo.
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o De lenguaje: Influyen en la capacidad de la audiencia para comprender el mensaje, como
el nivel de educacion o cultura.

oo Fisicas: Obstaculos ambientales como ruido o falta de luz que dificultan la recepcién del

mensaje.

o De canal: Relacionadas con el medio utilizado para transmitir el mensaje, como problemas
técnicos o de acceso.

oo Psicologicas: Factores como
prejuicios, emociones o desinterés que
pueden afectar la percepcion del
mensaje.

o Culturales: Diferencias culturales que
pueden dificultar la interpretacion del
mensaje publicitario.

o De percepcion: Sesgos o distorsiones
en la forma en que la audiencia percibe
e interpreta el mensaje.

o De atencion: Cuando el publico no presta atencion al mensaje debido a distracciones o
saturacion de informacion.

o De filtro: Cuando el mensaje se filtra o se pierde en el proceso de transmision.

5.5. La eleccion del medio mas adecuado de
transmision del mensaje.

Una seleccion de medios efectiva requiere del analisis de varios factores, como el tipo de mensaje,
el presupuesto disponible y los objetivos de la campaiia.

El objetivo principal es llegar al ptiblico objetivo de manera efectiva, maximizando el impacto y la
eficiencia de la campana.

Para realizar una seleccion adecuada, es preciso considerar el perfil del publico objetivo, ya que
esto determinaré el tono y el estilo del mensaje.

Los medios offline como el periddico o la radio siguen siendo muy Ttiles para generar confianza,
hacer que la empresa parezca mas importante y que mas publico lo conozca.

- Ganar visibilidad y prestigio.

Una campaiia en prensa escrita es adecuada para conseguir estos objetivos:

- Transmitir autoridad y confianza en el cliente.

- Aumentar tus ventas.

Ademas, hay diferentes formatos que pueden funcionar muy bien:
o Insercion a doble pagina para mostrar que eres una empresa importante.

o Insercion a pagina completa para anunciar un producto/servicio estrella.
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o Insercion a media pagina para mejorar la percepcion de tu marca.
o Publirreportaje para dar a conocer mas datos y resolver las objeciones.

oo Otros formatos como manchetas o banners digitales.

E Una campaiia en radio es recomendable:
oo Publico local: es especialmente util para reforzar tu marca en tu ciudad o region.
oo Fidelidad: a base de repeticion consigues que el publico se acuerde de ti.

oo Llamar la atencion: las personas tenemos muy desarrollada la memoria auditiva, por lo que
generaras recuerdo de marca.

Un formato que ha funcionado muy bien para la mayoria de nuestros clientes ha sido la cufia de
radio (es decir, un anuncio en formato audio que capta la atencion de clientes potenciales).

Igual que con la prensa, encontrar el medio es importante en funcion del publico al que se dirige y
del sector.

Las redes sociales son uno de los canales mas utilizados por los usuarios. Por este motivo, es muy
importante elegir la principal para llegar al publico y rentabilizar la inversion.

En ellas es posible crecer poco a poco mediante contenido orgénico o llegar a mas personas a través
de publicidad.

Hay que evaluar la campafia, la situacion de la marca y el mercado para decantarse por una u otra,
o combinar ambas.

Entre ellas destacan:

m LinkedlIn: para trabajar la marca personal y generar contactos.

@ Instagram: para un enfoque mas creativo, gestionar comunidades y llegar a un publico
mas amplio.

TikTok: contenido mas dinamico y especialmente para publico mas joven.

@ X: para dar pildoras de informacion, comunicarse mediante memes y atraer trafico hacia la
web/newsletter.

o

e WhatsApp/Telegram: para crear una relacion mas cercana con los clientes.

5.6. La importancia del feedback.

El feedback en publicidad se refiere a la respuesta o retroalimentacion que una persona tiene sobre
un mensaje publicitario, sea a través de sus emociones, pensamientos 0 comportamientos.

Este feedback puede ser positivo o negativo y es fundamental para comprender el impacto de la
campaia publicitaria.

El feedback en publicidad es importante por estos motivos:
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Evalia la efectividad de la campaiia: Permite saber si el mensaje esta llegando al publico
objetivo y si esta generando el impacto deseado.

Identifica dareas de mejora: Ayuda a descubrir qué elementos de la campaiia funcionan
bien y cuales necesitan ser ajustados para mejorar su eficacia.

Mejora la estrategia: El feedback ayuda a refinar la estrategia de marketing, permitiendo
que la empresa adapte sus mensajes a las necesidades y preferencias de los consumidores.

Mejora la relacion con los clientes: El feedback permite conocer mejor las necesidades y
expectativas de los clientes, lo que puede ayudar a fortalecer la relacion con la marca.

Ejemplos de feedback en publicidad:

o0

Comentarios en redes sociales: Las reacciones de los usuarios a un anuncio en redes
sociales (likes, shares, comentarios) son un buen indicador del impacto de la campaiia.

Encuestas de satisfaccion: Las encuestas a los consumidores después de ver un anuncio
pueden proporcionar informacion sobre su percepcion del mensaje y la marca.

Comportamiento de compra: La respuesta de los consumidores a la campafia en términos
de ventas y trafico a la tienda o sitio web es un indicador clave de su efectividad.

Resultados de estudios de mercado: Los estudios de mercado pueden arrojar informacion
sobre la percepcion de la marca y el mensaje publicitario, lo que puede ayudar a
identificar areas de mejora.

Aplicacion practica

Cada afio, la campaiia de la Loteria de Navidad en Espafia presenta historias emotivas que resaltan
valores como la solidaridad y la esperanza, convirtiéndose en un elemento esperado y querido por

el publico.
Se pide:
Investigar acerca del anuncio de la Loteria de Navidad de 2024.
1. Agencia de publicidad que lo realizo.
2. Argumento de la historia que narraba.
3. Presupuesto
4. Difusién e impacto.
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6. La utilidad de 1a ofimatica en el
diseno publicitario.

La ofimatica es fundamental en publicidad para la creacion, gestion y distribucion de materiales

promocionales, asi como para la gestion de datos y la comunicacion interna y externa.

Las herramientas ofimaticas permiten a los profesionales de la publicidad crear contenido atractivo,
optimizar procesos y mejorar la eficacia de las campafias.

6.1. Los procesadores de textos.

Los procesadores de texto son fundamentales para redactar anuncios, guiones, textos de paginas
web, publicaciones en redes sociales, etc.

La capacidad de editar, corregir errores gramaticales y de estilo, y mejorar la redaccion es crucial
para la calidad final de los textos publicitarios.

Los procesadores de texto ofrecen herramientas para revisar la ortografia, la gramatica y el estilo,
garantizando que los mensajes sean profesionales y estén bien redactados.

La posibilidad de colaborar en tiempo real y gestionar versiones de documentos facilita el trabajo
en equipo y la adaptacion a las necesidades de los clientes.

En agencias de publicidad, se utilizan diversos procesadores de texto para la creacion y edicion de
documentos, como Microsoft Word y Google Docs que son muy comunes por sus funciones de
colaboracion y facilidad de uso.

También se utilizan otros como LibreOffice Writer y AbiWord, asi como herramientas online como
Zoho Writer y Dropbox Paper.

6.2. Las herramientas de presentaciones.

Los programas de presentaciones son cruciales en una campaifia publicitaria porque permiten
comunicar informacion de manera visual y atractiva, retienen la atencion del publico y facilitan la
comprension de mensajes complejos.

Las presentaciones permiten combinar texto, imagenes, graficos y videos para transmitir
informacion de manera mas clara y concisa que el texto solo.

Los elementos visuales y multimedia, como animaciones y efectos, ayudan a captar la atencion del
publico y mantenerlo interesado en la presentacion.

Las presentaciones bien disefiadas pueden mejorar la imagen de marca, aumentar la credibilidad y
persuadir a la audiencia.

Estas son algunas de las herramientas mas utilizadas:

’ Figma

Esta herramienta permite crear disefios interactivos y prototipos animados. Su capacidad para la
colaboracion en tiempo real permite que varias personas trabajen simultaneamente en la misma
presentacion.
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Ademas, Figma ofrece una amplia variedad de plugins y recursos que pueden personalizarse, como
la creacion de elementos interactivos con respuestas condicionales, que facilitan la construccion de
experiencias de usuario mas dinamicas y personalizadas, adaptadas a diferentes escenarios o
acciones del usuario.

Adobe
Indesign

Sus funciones de edicion permiten crear presentaciones con un alto grado de detalle, y una mayor
precision en la maquetacion y tipografia.

Ademas, ofrece el uso de estilos de parrafo y caracter para mantener la consistencia en toda la
presentacion.

Su capacidad para exportar archivos en diversos formatos también asegura que tus presentaciones
se vean perfectas en cualquier plataforma.

Google

Slides

Es una aplicacion que favorece la colaboracion en equipo gracias a su sincronizacion en tiempo real
y se integra perfectamente con las otras aplicaciones de Google: Docs, Drive, Sheets, etc.

Otra ventaja es que podras exportar las presentaciones en formatos como PowerPoint, manteniendo
el formato y facilitando el acceso a otros usarios.

P

Este programa es ideal para usuarios de Mac, permite la integracion de graficos, videos y
animaciones. Ademas, ofrece plantillas que podran servirte como base inicial para los disefios.

Una de las herramientas mas populares. Es versatil, dindmica y ofrece animaciones para crear
presentaciones con transiciones y efectos visuales que hacen que las presentaciones sean dindmicas
y atractivas, aunque las capacidades de disefio son limitadas y no permite editar demasiado en
detalle.

S Pitch

Esta plataforma online de pago tiene una interfaz intuitiva y facil de navegar. Es perfecta para la
colaboracién en tiempo real y ofrece una gran variedad de plantillas y disefios que son facilmente
adaptables.

Ademas, cuenta con una biblioteca de imagenes, iconos, animaciones y otros recursos visuales que
mejoraran tus presentaciones.

También permite la inclusion de elementos interactivos como encuestas y formularios, haciendo
que las presentaciones sean mas dinamicas y atractivas.
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7. Resumen.

La publicidad es una estrategia de mercado cuyo objetivo es posicionar una marca, producto o
servicio a mediano y a largo plazo.

La publicidad masiva se difunde a través de medios de comunicacion de amplio alcance, con el
objetivo de llegar a un gran nimero de personas, sin importar su edad, género, ubicacion o intereses
especificos.

Las acciones promocionales son una herramienta comercial que consiste en incentivar a los
consumidores a corto plazo, a fin de incrementar las ventas por un tiempo limitado.

Este tipo de acciones difiere de las publicitarias, ya que en muchos casos son excepcionales y
plantean una accion no repetitiva, mientras que las actividades publicitarias basan su eficacia no
solo en el impacto, sino también en la repeticion, que les permite lograr recordacion y notoriedad
como ya hemos visto.

El disefio publicitario comercial implica la aplicacion creativa de elementos visuales para
comunicar un mensaje persuasivo y promocional, con el objetivo de influir en el comportamiento
del consumidor.

El papel fundamental del mensaje publicitario es comunicar informacion, pero es mucho mas, pues
lo que se pretende es persuadir a los consumidores o usuarios para que compren 0 compartan una
idea.

La ofimatica es fundamental en publicidad para la creacion, gestion y distribucion de materiales
promocionales, asi como para la gestion de datos y la comunicacion interna y externa.

Las herramientas ofimaticas permiten a los profesionales de la publicidad crear contenido atractivo,
optimizar procesos y mejorar la eficacia de las campaiias.
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8. Autoevaluacion

1. La estrategia de promocidon denominada de atraccidn trata de incentivar a las personas encargadas
de la venta del producto para que de esta manera lo hagan de la mejor manera posible.

=  Verdadero
= Falso

2. El objetivo de un mensaje publicitario es convencer al usuario de que se trata de la mejor opcion
que encontrara en el mercado.

=  Verdadero
= Falso

3. El coste variable en comercializacion depende del volumen ya que cambia en funcidn del nimero
de personas que ven o interactiian con un anuncio.

*  Verdadero
= Falso
4. ;Qué es un Plan de Medios?

5. El control de la promocion durante su realizacion nos va a permitir corregir las desviaciones que
se produzcan y asi garantizar el resultado.

=  Verdadero
= Falso

6. La publicidad persuasiva tiene como principal finalidad dar a conocer las caracteristicas y
beneficios de un producto o servicio, asi como posicionarlo en el mercado.

= Verdadero
= Falso
7. Un anuncio en radio suele ser mucho mas caro que en cualquier otro medio.
= Verdadero
= Falso

8. La barrera comunicativa denominada de percepcion en la publicidad hace referencia a factores
como prejuicios, emociones o desinterés que pueden afectar la percepcion del mensaje.

= Verdadero
=  Falso

9. El feedback en publicidad se refiere a la respuesta o retroalimentacién que una persona tiene
sobre un mensaje publicitario, sea a través de sus emociones, pensamientos 0 comportamientos.

=  Verdadero
= Falso

10. Los procesadores de texto ofrecen herramientas para revisar la ortografia, la gramatica y el
estilo, garantizando que los mensajes sean profesionales y estén bien redactados.

= Verdadero

= Falso
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Atencion al cliente y
fidelizacion en pequenos
negocios 0 microempresas
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1. Introduccion.

La atencion al cliente en empresas pequefias es crucial para el éxito, y se centra en la experiencia
del cliente.

Implica ofrecer soluciones, resolver problemas y garantizar la satisfaccion, lo que a su vez fideliza
a los clientes y puede conducir a un crecimiento.
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2. El proceso de comunicacion en
la atencion al cliente.

La comunicacién con el cliente es un proceso bidireccional que implica cualquier intercambio de
informacion entre una empresa y sus clientes.

Ambeas partes establecen una conversacion en la que uno, el cliente, desea solicitar consejo, realizar
una compra o resolver una duda, y la empresa, que tratara de satisfacer las solicitudes de sus clientes
y potenciales clientes.

2.1. Tipos de comunicacion con el cliente: verbal,
escrita, telefonica, otras.

La comunicacion con el cliente es el eje central de cualquier negocio exitoso.

Sin una comunicaciéon comercial efectiva, las empresas no pueden esperar satisfacer las necesidades
y deseos de sus clientes, cuestiones indispensables para crear relaciones duraderas, aumentar la
fidelizacion, el valor de su marca y atraer nuevos clientes.

Cualquier interaccion con el cliente puede resultar clave para aumentar su satisfaccion o crear
rechazo.

Por ello, es muy importante escuchar y atender a las necesidades del cliente, comprendiendo y
ofreciendo lo que necesita en cada momento.

Tipos de comunicacion

°
!ﬂ Comunicacion verbal

»  Comunicacion oral: Se utiliza para interactuar directamente con el cliente, cara a cara, o
a través de llamadas telefonicas.

*  Comunicacion telefonica: Intercambio de informacion a través de llamadas telefonicas.

C\E
Comunicacion escrita

*  Correo electronico: Permite la comunicacion formal e informal con el cliente, incluso en
formatos mas visuales como newsletters.

*  Mensajes de texto: 1deal para comunicaciones rapidas y directas con el cliente.

*  Documentos y manuales: Son ttiles para la informacion detallada, como instrucciones de
usO O Procesos.

*  Redes sociales: Permite el intercambio de mensajes, informacion y contenido con el
cliente.
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