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INTRODUCCION

El siguiente documento presenta el desarrollo del trabajo final de graduacion de la

Licenciatura en Publicidad de la Universidad Empresarial Siglo 21.

Los conocimientos en nuestra disciplina, hacen que sea posible el desarrollo de un
plan de medios que esté adecuado a las necesidades de la empresa, en funcion de una
estrategia integral de comunicacion que le permita a la organizacion llegar de manera

eficaz a su publico objetivo.

En el presente andlisis abordaremos el caso de Genesio S.A., empresa que se
dedica a la comercializacion de articulos para el hogar, que cuenta con mas de 20 afios de
trayectoria en el mercado y que esta situada en la ciudad de Cdrdoba. En nuestro trabajo
indagaremos sobre los actuales procesos de comunicacion y medios elegidos por la
organizacion, a los fines de optimizar el vinculo entre Genesio S.A. y sus clientes. El
lector podra comprender el desarrollo de un plan de comunicacion integral. Este estard
conformado por una campafia de difusion publicitaria en el mercado en el que la empresa,

objeto de nuestro estudio, se desenvuelve.

En primera instancia, en nuestro informe estableceremos el tema a desarrollar,
seguido de los objetivos generales y especificos de indagacion. Luego presentaremos en
detalle a la organizacién objeto de nuestro estudio en un apartado de referencia
institucional A fines de que el lector pueda comprender la temética abordada por nosotros
como futuros profesionales, destinamos una seccion llamada marco conceptual, en la cual
explicaremos los principales conceptos de publicidad que guiaran nuestro trabajo.
Considerando que una investigacion esta investida de rigor cientifico, al contar con la
estructura de un marco metodoldgico, es que en éste documento lo desarrollaremos a fines
de poder detectar la problematica. La informacion obtenida sera utilizada en una fase

posterior para la creacion e implementacion de estrategias de comunicacion.

En una segunda instancia, nos valdremos de la utilizacion de los conocimientos
adquiridos en la fase inicial para definir los objetivos de comunicacion y el publico

objetivo, que seran plasmarlo en un brief de comunicacién.

Para concluir con nuestro trabajo de intervencién profesional propondremos, a raiz

de la problematica resultante, un plan de comunicacién integral para Genesio S.A.
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TEMA

Camparfia de comunicacion integral de Genesio S.A.
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JUSTIFICACION Y CONTEXTUALIZACION

El presente Proyecto de Aplicacion Profesional surge a partir de la necesidad de
difundir los bienes y servicios de Genesio S.A. gestionando su comunicacion a través de

una nueva campafia de comunicacion integral.

La empresa cuenta con mas de 20 afios en la ciudad de Cordoba, dedicados a la
venta de articulos del hogar. Sin embargo, el surgimiento de sucursales de la competencia
y la llegada de nuevas empresas del rubro a Cérdoba, obligan a Genesio a plantear una
estrategia de comunicacion para no descuidar a los clientes que en estos afios ha ganado.
Es necesario que la empresa alcance su mercado meta de manera efectiva a través de
soportes y medios adecuados para no pasar desapercibido ante sus clientes actuales y

potenciales.

Debemos considerar que los productos ofrecidos por Genesio son similares a los
de la competencia, las mismas marcas y modelos, con excepcion de algunas marcas
propias de la competencia. La decision del consumidor de comprar en una u otra casa de
articulos del hogar, radica en sus propias necesidades y en la preferencia por la marca, en
este caso, Genesio. Esta Ultima, es precisamente la principal funcion de la publicidad,

“crear conciencia de marca y preferencia”. (Russell y Lane 2001:25)

Considerando lo planteado, debemos conocer cuéles son los atributos
diferenciadores que necesita comunicar. En segundo lugar analizar el tipo de cliente de la
empresa, sus actitudes y necesidades con respecto a dicha comunicacién. De esta manera,
se propondra un plan de comunicacion integral en el que se integre la Publicidad con
herramientas de Marketing acorde a las necesidades comunicacionales de la empresa y

adecuada a sus clientes.

De aqui, la importancia de nuestra intervencién profesional. La publicidad cumple
una funcion comunicacional dentro del plan estratégico de marketing de la empresa. Por lo
tanto como publicistas haremos uso de la de la misma con el objetivo de alcanzar, seducir,
capturar y persuadir al target. Esto se buscard promoviendo la creatividad en la
elaboracion del mensaje y la adecuacion a los diferentes canales de comunicacion
elegidos. Siempre apegados a las caracteristicas y necesidades de los diferentes publicos

de la empresa objeto de nuestro estudio.
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OBJETIVOS

Objetivo General:

Desarrollar un plan estratégico de comunicacién integral para Genesio Hogar.

Objetivos de indagacion:

Conocer las necesidades de la empresa con respecto a su comunicacion.

Conocer los atributos diferenciadores que deberia comunicar.

Caracterizar al cliente de Genesio.

Conocer sus actitudes y necesidades con respecto a la comunicacién de la
empresa.
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MARCO DE REFERENCIA INSTITUCIONAL

Genesio Hogar S.A comenz6 como una empresa familiar hace més de 40 afios en la
ciudad de Luque. En 1985, abre una sucursal en el barrio San Vicente, ciudad de Cordoba
para expandirse y ampliar su mercado y 6 afios mas tarde inaugura una sucursal en Villa
del Rosario. La sucursal de la ciudad de Cordoba se dedicaba exclusivamente a la Venta
Mayorista y a Mutuales, y funcionaba como casa central .En el afio 1997, se trasladan de
San Vicente al barrio Alta Cérdoba. La empresa comienza a dedicarse también a la venta
minorista de articulos del hogar. Cinco afios después, en el 2002 la empresa familiar se
convierte en una S.A. En el 2004, como resultado del cambio en la gerencia
administrativa, se inauguré una nueva identidad visual institucional, manteniendo el

nombre pero modificando los colores y logos corporativos.

Actualmente, la empresa cuenta con treinta y seis empleados, entre las tres
sucursales. Su casa central se mantiene en la ciudad de Cérdoba y comercializa sus
productos en forma minorista como asi también a clientes mayoristas y mutuales. Su
estrategia es hacerse fuerte en la zona en la que estan ubicados, ya que ademas de ofrecer
una alta variedad de productos, pueden competir con precios bajos y otorgando créditos
personales a sus clientes. Uno de los objetivos de la empresa, es satisfacer de la mejor
manera las necesidades de los consumidores a través de un buen servicio post venta y

atencion personalizada.

Mision:

Mejorar la calidad de vida en el hogar de los consumidores, a través de la
comercializacion de articulos del hogar de primera marca manteniendo un servicio de

alta calidad, precios accesibles, y el asesoramiento profesional y personalizado que cada

compra requiere.

Vision:

Ser una empresa reconocida y prestigiosa en el rubro de las ventas de
electrodomésticos, satisfaciendo las necesidades de sus clientes, facilitandoles la
adquisicion de nuevos productos y garantizandoles calidad de vida en sus hogares a

través de una compra asesorada profesionalmente y respaldada por un servicio

personalizado de post venta.

6 German Sanchez PUB 540



Licenciatura en Publicidad g‘i@_ﬁ?

Identidad Visual Corporativa

- )

HOGAR

| |

El origen de nombre es patronimico ya que Genesio es el apellido de los duefios.

De esta manera se intenta rescatar los atributos de cercania y familiaridad propios de un
negocio familiar. Los colores institucionales son el negro, blanco y verde. En su momento
se eligid esos colores para diferenciarse de la competencia ya que ninguna de ellas tenia

esos colores.
Salon y personal de ventas

La casa central de Genesio Hogar esta ubicado en la Av. Juan B. Justo N° 3725, en
barrio Alta Cordoba, en Cordoba Capital. El salon de ventas es amplio, tiene una
dimension de 20 por 60 metros, es decir 1200 metros cuadrados, cuenta con aire
acondicionado central y playa de estacionamiento cubierta, importante atributo ya que

gran parte de la competencia, a excepcion de los hipermercados, no tienen playas propias.

Alli trabajan una cajera y 5 vendedores capacitados profesionalmente para brindar

la atencion y asesoramiento que los clientes necesitan.
Producto

La empresa Genesio Hogar es una empresa que se dedica a la comercializacion de
productos electrodomésticos, y cuenta con una gran variedad de productos de diferentes
marcas, principalmente marcas lideres y, a diferencia de algunos de sus competidores,

como los hipermercados, no comercializa marcas propias.
Entre sus productos podemos distinguir 3 lineas principales:
e Linea Blanca (Heladeras, lavarropas, secarropas, microondas, lavavajillas.)

e Linea de Pequefios Electrodomesticos: (Licuadoras, procesadoras, batidoras,

planchas, aspiradoras.)

e Linea Marrén: (Audio, television, video.)
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Estos a su vez se clasifican en diferentes rubros:

Refrigeracion, Calefaccion, Audio, Video, TV, Informética, Muebles, Telefonia,

Electrodomésticos varios.

Las principales marcas son:

DTMA “BGH < Drean

HITACHI Kodak Panasonic PHILIPS
RCA SANYO SONY. “Whirlpsol

Se trabajan algunas segundas marcas como variantes mas econdmicas para los

clientes.

Cada producto posee garantia oficial por el fabricante y servicio técnico
especializado en la ciudad de Cordoba. También se ofrecen Garantias Extendidas. Este,
es un servicio que le permite al cliente extender las garantias de sus productos pagando

una determinada cuota por mes.

La Empresa ofrece para la venta de sus productos un precio de contado efectivo y
ademas la posibilidad de abonar con tarjetas de créditos adheridas al local, tales como,
Naranja, Provencred, Visa, Mastercard, Kadicard, Cordobesa y Nativa. También otorgan

créditos personales con minimos requisitos.

Parte del servicio ofrecido es la entrega a domicilio sin cargo, por personal de la
empresa. Cabe destacar que el reparto se realiza en el radio urbano de la ciudad, llevando

un costo adicional en caso de un trayecto mas largo, como por ejemplo, Villa Carlos Paz.
Comunicacion

A pesar de haber utilizado el slogan “cada vez mas cerca tuyo” en las campafias
de lanzamiento de la nueva imagen, con el tiempo se dejé de usar. No tienen un slogan
definitivo o un concepto definitivo que guie la comunicacion de manera integral. Por
otro lado la empresa no posee un presupuesto fijo en publicidad y promocién y sus

acciones estan poco focalizadas a los diferentes publicos de la empresa.
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Catalogo (mailing):

La empresa centra su promocién en una revista mensual de 8 péaginas y
eventualmente de 16. Con una tirada de 70.000 ejemplares y una distribucion puerta
por puerta. Algunos se envian por correo en forma personalizada. También son ubicados
en puntos estratégicos para que las personas los retiren al pasar. Estas revistas se
utilizan para publicar ofertas, productos de temporada y financiaciones otorgadas.

Cartas:

En ocasiones especiales, la empresa hace uso de su base de datos para enviar
cartas personalizadas a sus clientes. En dicha base de datos también tienen los e-mails de
algunos clientes pero el uso del correo electrénico no se ha explotado aun para hacer

acciones publicitarias.
Salon de ventas:

Luego del cambio de imagen visual corporativa se disefié carteleria de alta

visibilidad con colores llamativos e iluminacién.

Los productos que se publican en los catalogos, son exhibidos en “islas” con sus

respectivos precios ubicados en lugares estratégicos del local.

También se realizan decoraciones en vidrieras sobre todo en fechas puntuales

como: dia de la madre, dia del padre, primavera, Navidad y dia del nifio.
Tv:
Actualmente, se participa con premios en el programa El Signo de Canal 10.
Via Publica:
Cuando se realizo el cambio de identidad visual institucional se disefiaron afiches

y se colocaron en zonas circundantes al negocio. También se paut6 en este medio el afio

2006, para la época del mundial de Futbol.
Sitio Web:

La empresa cuenta con el sitio www.genesio.com.ar donde se puede acceder a la
toda la informacion comercial de la empresa y funciona como un catalogo virtual con
fotos, descripcion y precio de los productos. El usuario puede seleccionar uno o0 mas
productos en los que esté interesado, dejar su informacion personal y un vendedor lo

contactard a la brevedad. El sitio cuenta con un &rea reservada para clientes mayoristas
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gue acceden con un usuario y contrasefia preestablecidos.
Vehiculo de Reparto:

La empresa cuenta con un camién, una camioneta y un furgén de reparto

ploteado con los colores y logo institucional.
Clientes
Minoristas particulares:

Entre ellos se distinguen clientes eventuales y clientes top, estos ultimos son
denominados asi por su alto nivel de compra, ya sea por la cantidad de compras o por la

calidad de la misma.
Minoristas Mutuales:

Son clientes que compran a traves de las mutuales a las que pertenecen.
Actualmente Genesio tiene convenio con las mutuales de la TAMSE, Unidn Eléctrica y

Sucre.
Mayoristas:
Empresas y comercios.
Mercado

El mercado de la venta de articulos del hogar es un sector que ha estado en
constante crecimiento a partir de la recuperacion econdémica luego del la crisis del 2001
pero en los ultimos meses debido a la crisis internacional ha decaido notablemente las
ventas en éste rubro, para referirnos a ello, citamos una nota periodistica que explicita éste

punto.

“Mario Campise, titular de la Camara de Comercio de Cdrdoba, sostuvo que las
ventas han mermado desde el conflicto agrario y que hay una caida promedio en los
distintos rubros de entre 20 y 30 por ciento en relacion al afio pasado . Segun Campise, las
ventas se retraeran ain mas en los meses venideros porque la gente mira a la crisis con
cautela. El Gerente administrativo de Saturno Hogar en Coldn confirmé que en ese local
de electrodomésticos, la facturacién disminuy6 entre 30 y 40 por ciento en estos dias

respecto de la misma época del afio pasado. A su vez Mariano Barale, de Meroli Hogar al
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ser consultado por la crisis, coment6 que las ventas de julio, agosto y septiembre habian
caido un 30 por ciento promedio respecto de igual trimestre del 2007”.

Los consumidores en los diferentes mercados estan cada vez mejor informados y
por ello son mas exigentes. En consecuencia, solicitan productos cada vez mas especificos.
Son personas mayores de edad, generalmente jefes de familia y diferentes niveles socio-
econdmicos, dichas diferencias se ven en el tipo de compra y las formas de pago.

Mercado meta

Su mercado meta esta conformado por la zona noreste de la ciudad de Cordoba.

Tomando como eje principal la avenida Juan B. Justo

Se llega a otros sectores de la sociedad a través de las mutuales que compran en

Genesio y a un publico mas amplio mediante la web.

Competencia

cs confinble
SERIEDAQ y pesPALOD

77 MEGATONE FRAVEGA €.
V Falabella D ... -

Minicuotas
SN 3 GARBARINO

SRS =EERT
GARANTIA DE CONFIANZA

Carrefour (§p  Libertad Walmart asy

Save money. Live better. e

Por cercania:

Meroli Hogar, ubicado en calle David Luque N° 1477 de B° Pueyrredon, esta
competencia se genera principalmente por la cercania a la empresa. Aqui también

podemos incluir las sucursales Carrefour y Easy de J. B. Justo.

1 http://www.lavozdelinterior.com.ar/08/10/08/secciones/economia/nota.asp?nota_id=438937
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Por precios y facilidad de pago:

Red Megatone, Garbarino, Fravega, Saturno hogar, Falabella, Ribeiro y los

Hipermercados, Libertad, Carrefour, Wall Mart.

Estos locales no estan en la zona, pero, debido a sus precios bajos, consiguen que
los clientes primen dicho beneficio ante la comodidad de la cercania. Por otro lado,
cuentan con marcas propias que le dan un mayor margen de ganancias y les permiten

poner precios muy bajos para atraer clientes de menor poder adquisitivo.

FIRSTLINE y BLUESKY de Carrefour.
DURABRAND de Wall Mart
ADMIRAL, WHITE WESTINGHOUSE y SIGMA de Fravega.

TONOMAC, MARSHALL y MORRIS de Red Megatone.

Ademas efectlian otros tipos de publicidad, como radial, afiches en las avenidas,

televisiva, que Genesio no lleva a cabo con frecuencia.
La mayoria de los competidores tienen sus sitios web.

www.fravega.com.ar

www.falabella.com.ar

www.electronet.carrefour.com.ar

www.garbarino.com.ar

www.redmegatone.com

www.libertadsa.com.ar

wWww.ribeiro.com.ar

www.meroli.com (sélo publican una versién online de su revista impresa)

Otros competidores son las empresas virtuales que venden por internet como:

www.ebay.com

www.mercadolibre.com

www.deremate.com.ar

Estas empresas virtuales permiten a los clientes comprar desde la comodidad de
sus hogares pero justamente por esto la relacion cliente/vendedor es distante y no le
permite ofrecer un asesoramiento y atencion personalizada a la hora de tomar la decision

de compra.
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MARCO CONCEPTUAL

En este apartado se estableceran aquellos conceptos que seran los fundamentos que
guien nuestro trabajo de investigacion. Para ello plantearemos dichas nociones tedricas

basandonos en las propuestas académicas desarrolladas por diversos autores.
Publicidad

Segun Russell y Lane en su libro Kleppner Publicidad, “la publicidad es uno de los
instrumentos de comunicacion mas flexibles y creativos del marketing”. A partir de esta
definicion, decimos que la publicidad es un instrumento de comunicacion perteneciente al
mix de marketing. Esto es importante recalcarlo ya que implica que sus objetivos
dependan estrictamente de los objetivos de marketing de la empresa. Es una herramienta
para “solucionar problemas de comunicacion del marketing” y cuyo objetivo principal es

“crear conciencia de marca y preferencia por el producto” o servicio. (2001: 22-25)

Por otro lado, el éxito de la publicidad también depende de otros instrumentos
como las ventas personales, promociones de ventas y relaciones publicas. Es por eso que
hablamos de Comunicacion Integral de Marketing (CIM). Este, es otro de los conceptos
principales de nuestro trabajo.

De esta manera nos referimos a “la comunicaciéon entendida en su sentido més
7 2

global y es la que determina la percepcién que tenemos de cada marca. Esto se
consigue a través de las distintas estrategias de comunicacion desarrolladas por la
compaiiia en los diferentes soportes. De alli, la importancia de una desarrollar una buena
estrategia de comunicacion basandose en el mensaje que la empresa quiere transmitir al

mercado y que es el que la va a posicionar y a diferenciar de la competencia.

“La CMI implica entender a los consumidores y a qué responden estos. Es una
forma de pensar y planear, que alinea todas las comunicaciones de una compafiia de
modo que resulten mas eficaces y respondan al interés de los consumidores”.
(Russell y Lane 2001: 26)

Esta forma de pensar y planear significa “crear soluciones estratégicas en el
ambito de la transferencia del mensaje que nos lleven a decidir la audiencia a la que hay
que llegar, durante cuanto tiempo, en que lugar geogréafico y con que frecuencia establecer

la impulsion para lograr un impacto de valor. Para lograr esta complicada accion es

2 http://www.marketing-xxi.com/la-comunicacion-integral-108.htm
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necesario ubicarse en el escenario mediatico en el que actuamos hoy, evaluando todas las
fuerzas que intervienen, efectuando un profundo andlisis conceptual antes de construir

cualquier accion cuantitativa con los softwares y en los medios” (Debans. 2000: 293)

El término estrategia, tiene un origen militar y su significado forma parte del arte
de la guerra. Podriamos decir que a la hora de realizar una campafia tenemos nuestras
armas, determinadas en gran medida por nuestro presupuesto, un campo de batalla o
mercado y una mision. Lo que se necesita ahora es una buena planificacion estrategia. Esto

nos introduce a otro de nuestros conceptos a mencionar: El Target.

Siguiendo con nuestra analogia bélica, debemos considerar hacia donde apuntamos
nuestras armas. De alli la palabra inglesa Target cuya traduccion al espafiol significa
objetivo. Este termino hace referencia a nuestro publico meta, un “grupo de consumidores
al que se dirige un anuncio o campafia de publicidad” (O Guinn, Allen y Semenik
1999:10) Pueden ser los consumidores actuales o los potenciales y se define a partir de las
caracteristicas socio-demogréaficas y segun las caracteristicas psicogréaficas.

Target se utiliza habitualmente en publicidad para designar al destinatario ideal de
una determinada campafia, producto o servicio. Conocer las actitudes de un target frente a
las campafias y los diferentes medios de comunicacion hace mas facil contactarlos y

Ilegar con el Mensaje adecuado.

Otro concepto importante a desarrollar es precisamente el de Actitudes. Este es un
término propio de la psicologia social. Para entenderlo mejor vamos a considerar el
concepto de publicidad que analizamos al principio. Cuando decimos que una de sus
principales funciones es crear conciencia de marca y preferencia por el producto, nos
referimos a “crear una predisposicion favorable hacia una marca, de tal modo que cuando
los consumidores buscan soluciones a sus problemas” esta “acudira de inmediato a la
memoria”. A esto nos referimos cuando hablamos de actitud. Es una “evaluacion global
de cualquier objeto... que varia en un continuo entre favorable y desfavorable o entre
positivo y negativo”(O Guinn, Allen y Semenik 1999:132). Por esta razdn, son
determinantes en las decisiones de compra. Si incluimos este nuevo concepto en la
definicion de la funcién de la publicidad, podemos decir que la misma, busca formar

actitudes positivas hacia una determinada marca en la mente del consumidor.

Segun Dvoskin, las actitudes son aprendidas y son el resultado de las experiencias
del individuo. Por lo tanto, la informacion, es decir, el mensaje que elegimos para llegar

al consumidor, es un medio para influir en ellas.
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Las actitudes estdn formadas por 3 componentes:
Cognoscitivo: Creencias y conocimientos sobre el objeto.

Afectivo: Sentimientos o emociones que generan determinados atributos del

objeto.

Voluntad: La tendencia a responder con una accién especifica, o a tener una

determinada conducta respecto del objeto.

En resumen, para provocar actitudes o cambios en las mismas es necesario tener
en cuenta “la informacion y experiencias del consumidor”, y sus “caracteristicas
personales que determinan... la capacidad de aprender o modificar” dichas actitudes.
(2004:65)

Ahora bien, para profundizar un poco mas, vemos que el origen de estas actitudes
radica en otro término también extraido de la psicologia social. Estas son las Creencias, y
representan “el conocimiento y las impresiones que una persona ha acumulado sobre un
objeto”...y que "pueden ser de naturaleza logica y realista o prejuiciada y egoista”. Para
las personas estas creencias son validas y sirven de base para sus actitudes. Si conocemos
las creencias de las personas podremos deducir sus actitudes. Entonces si nos remitimos
nuevamente a, la ya mencionada, funcién de la publicidad, podemos decir que dicha
funcion es “dar forma y reforzar las creencias de las personas sobre una marca”.
(O Guinn, Allen y Semenik 1999:132)

Otro concepto importante de analizar y que ya hemos mencionado reiteradas
veces, es el de Marca. Fischer y Espejo, definen la marca como "un nombre, término
simbolico o disefio que sirve para identificar los productos o servicios de un vendedor o
grupo de vendedores, y para diferenciarlos de los productos de los competidores”
(2004:192). La marca constituye un factor determinante, diferencial e inimitable para
crear y agregar valor en los productos, servicios y empresas. Su grado de influencia en la
decision de compra depende de la familiaridad, aprecio, identificacion, confianza y
respeto que el comprador tenga con y por la marca. En otras palabas, depende de las

actitudes y expectativas que tenga hacia la misma.

Segun Scheinsohn, la marca “contribuye a que el producto se marque de
determinada manera en la mente del consumidor”(1993: 162). Es por eso que la debemos
considerar el concepto de Posicionamiento, ya que sera uno de los principales aspectos a
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tener en cuenta en nuestra estrategia de comunicacion y se refiere a la posicion que la

marca ocupa en la mente del publico.
Cuando hablamos de Posicionamiento nos referimos a:

“El acto de disefiar y representar el producto o servicio de manera que ocupe un lugar
especial y valioso en la mente del consumidor. La estrategia de posicionamiento
consiste en la seleccion de temas o conceptos claves en los que la compafiia hara
hincapié para comunicar la distincion del segmento objetivo”. (O Guinn, Allen y
Semenik 1999:157).

Considerar este aspecto nos permitira elaborar un concepto para nuestra campafa
de comunicacién, acorde al lugar que la empresa quiere ocupar y los atributos que

necesita comunicar.

Para esto, es necesario definir el concepto Atributos. Segun Dvoskin, en su libro,
Fundamentos del Marketing: “la tecnologia necesaria... para ofrecer un producto
esperado es facilmente imitable”, por lo tanto, “lo que diferencia a una empresa de otra es
el producto aumentado o potencial, aquel espectro de intangibles que rodea al satisfactor
elemental de la necesidad”. En otras palabras, los productos se vuelven cada vez mas
“commodities” e incluso los servicios también, por lo tanto es necesario determinar en
que se sustenta la diferencia, cuales son los atributos que distinguen uno de otro y lo
“vuelven elegible por un consumidor”. (2004: 215)

Esta asignacion de atributos se da en la mente del consumidor. Es justamente alli
donde se da el enfrentamiento competitivo entre los productos que concluyen en la

eleccion y decision de compra. Dvoskin los clasifica en “exdgenos y enddgenos”.
Exdgenos, son aquellos que tienen que ver con el precio, la plaza y la promocion.

Endogenos son aquellos que se encuentran, por un lado, en las caracteristicas
fisicas que diferencias a los productos, y por otro lado, “en los componentes de servicio
del producto”. Estos altimos hacen alusién a “la posibilidad de adaptar el producto a las
necesidades y gustos del cliente, las garantias, el servicio posventa y la politica de
devoluciones” entre otros. Estos atributos “comienzan a desempefiar un papel clave como
factor determinante en la ventaja competitiva y por ende en la actitud de compra y lealtad
hacia la marca”. (2004: 216)

Otros conceptos que debemos tener en cuenta son los de Necesidad y Deseo.
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Dvoskin plantea la relacion entre estos conceptos. Define a las necesidades como
la principal motivacion de la conducta de compra, y que por lo general, el consumidor, no
estd consciente de la necesidad que busca satisfacer mediante dicha compra. Por otro lado
plantea que el “factor consiente de la conducta de compra es el deseo”... “impulsos a
través de los cuales se manifiestan necesidades”. (2004: 63) Otro autor que explica esta
relacion es Levy en su libro Marketing Avanzado. El afirma que “las necesidades tienden
a mantenerse constantes en el transcurso del tiempo, pero los medios que las satisfacen
cambian permanentemente, produciendo cambios correlativos en el deseo de medios
alternativos. Estos deseos, y no las necesidades, son los que describen la demanda.” (
1998:251)

Todos estos conceptos nos resultan imprescindibles a la hora de desarrollar una
campafia de comunicacion integral. En ella debemos tener en cuenta los atributos
diferenciadores de la empresa para desarrollar un mensaje que genere y refuerce las
actitudes positivas en el consumidor. Posicionar la marca en su mente y convertirla en el
deseo de nuestro publico objetivo a la hora de satisfacer una necesidad. De alli, la
importancia de contar con una Estrategia Publicitaria, “un conjunto de decisiones que,
en el ambito estricto de la comunicacion y en diferentes areas de la actividad publicitaria,
a fin de dar solucion al problema, con el maximo de eficacia” (Herndndez Martinez
1999:118-119). Para esto, es necesario previamente, llevar a cabo una seria de tareas
como: establecer los objetivos publicitarios, identificar el publico objetivo, analizar las
caracteristicas de la marca, determinar el posicionamiento que le queremos dar, concretar
el presupuesto y fijar el calendario. Luego, a la hora de desarrollar la estrategia
publicitaria, es necesario dividirla en dos sub-estrategias, la Estrategia Creativa y la
Estrategia de Medios. En la primera, “se va a establecer el contenido de la
comunicacion” y en la segunda, se decidira “todo lo relativo a los medios que van a ser

utilizados para llegar a la audiencias elegidas” (Hernandez Martinez 1999:133-134).

Una vez definidos los conceptos referidos a las estrategias en la publicidad es
importante tener en cuenta otro término que hacen guiara dichas estrategias. EI Concepto
o ldea Creativa. Segun Hernandez Martinez es “el modo de plantear el mensaje para
trasmitir todo aquello que la estrategia sugiere” En otras palabras, consiste en “descubrir
una manera potente y original de expresar” nuestro mensaje, “por medio de imagenes y
palabras”. (1999:158).
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MARCO METODOLOGICO
Metodologia de investigacion

La metodologia utilizada en nuestro trabajo serd mixta. Es decir cualitativa y

cuantitativa de acuerdo al tipo de informacidn que necesitemos recolectar.
Para nuestros primeros objetivos de indagacion:
e Conocer las necesidades de la empresa con respecto a su comunicacion.
e Conocer los atributos diferenciadores que se deberian comunicar.

Se requiere de una investigacion cualitativa. Este “es un enfoque particularmente
valioso porque problematiza las formas en que los individuos y los grupos constituyen e
interpretan a las organizaciones y a las sociedades. Interpretaciones que se muestran al

investigador a traves de los ojos de los actores sociales” (Vieytes 2004:612)

La técnica de investigacion elegida para alcanzar este objetivo es la entrevista y
como instrumento de desarrollara una guia de pautas con el objetivo de guiarnos para
conocer la vision que tiene un directivo de la empresa, Sebastian Genesio y el jefe del

saldn de ventas, Claudio Ponti.
Con respecto al segundo objetivo de indagacion:
e Caracterizar al cliente de Genesio.

e Conocer sus actitudes y necesidades con respecto a la comunicacién de la

empresa.

Recurrimos a un enfoque de tipo cuantitativo. Segln Vieytes este enfoque nos
brindara un conocimiento sistematico, comprobable y comparable, medible
cuantitativamente y replicable; que procure la explicacion de los fendmenos y eventos del

mundo natural y el social, y la generalizacidn de conclusiones. (2004: 42)

La técnica de investigacion seleccionada sera la encuesta y como instrumento se
disefid un cuestionario de 15 preguntas que nos permitird obtener datos sobre el pablico

de Genesio. Para esto se entrevistara a clientes de forma aleatoria.
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CONSIDERACIONES DEL TRABAJO DE CAMPO

A continuacion, buscaremos exponer las conclusiones de nuestra investigacion de

acuerdo a los objetivos de indagacion planteados en un principio.

Nuestro primer objetivo era conocer cuales eran los principales atributos que debia
comunicar la empresa y para esto entrevistamos a dos referentes de Genesio. Uno de los
gerentes y el jefe de salon de ventas. También tuvimos en cuenta los datos obtenidos en las
encuestas ya que al analizar las actitudes con respecto a algunos atributos logramos
determinar cuales eran los méas relevantes a comunicar. En ambos casos coincidimos en
que los atributos diferenciadores eran la calidad de atencién y los precios bajos. Sin
embargo, el primero, pese a ser el mas importante, sélo estd siendo comunicado mediante
la experiencia que los vendedores le ofrecen al cliente y lo que este cliente pueda
transmitir a otros al recomendarlo. No se comunica a través de medios publicitarios. En
cuanto al segundo atributo, normalmente, lo que se comunica es la financiacion y no se
destaca tanto el precio de contado, siendo este Gltimo el verdadero diferenciador. Con
respecto al segundo objetivo, concluimos que necesitan comunicar los servicios ofrecidos
por la casa. También es pertinente planificar dicha comunicacion para alcanzar una mayor
efectividad. La empresa pretende retener los clientes actuales y por otro lado ganar clientes
nuevos. Consideran la mayoria de los clientes son de la zona sin embargo hay muchos

vecinos que aun no lo conocen.

Nuestro tercer y cuarto objetivo hacia hincapié en caracterizar los clientes de
Genesio y sus actitudes y necesidades con respecto a la comunicacion. Para esto
procedimos a realizar las encuestas. Al relevar la edad, el barrio, la ocupacién y el sexo
pudimos establecer ciertos parametros para establecer un perfil del cliente. EI sexo resulto
ser practicamente indistinto ya que la diferencia en cantidades de hombres y mujeres fue
minima. La edad promedio fue de 44 afios y se registro la mayor parte de clientes dentro
de la franja de 40 a 49 afos. ElI 40% de los clientes pertenecen a Alta Cérdoba, lugar
donde se ubica fisicamente Genesio, y la mayoria del 60% restante reside en barrios
aledafios a la zona. Con respecto a las ocupaciones, los mayores registros se dieron en
amas de casas, jubilados, empleados de comercio y docentes, ocupando estos un 60% en
total. La mitad de ellos tiene acceso a Internet, el mismo porcentaje de ellos conoce la
pagina web de la empresa y el 30% hace uso de la misma. Por otro lado, el 25% utiliza el

correo electrénico.
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Estos clientes se caracterizan por tener una actitud positiva con respecto a los dos
atributos que la gerencia destacd de la empresa. La buena atencion y los precios. Esta
actitud no solo se ve reflejada por ser la razon por la cual eligen Genesio, sino también,
porgue lo recomiendan a otros. La buena atencion provista por la empresa puede ser un
factor determinante para que los clientes prefieran acercarse personalmente al local antes
que usar medios méas distantes como una llamada telefénica o el e-mail. Estan bastantes
informados con respecto a los servicios de la empresa y gran parte de los que no los
conocen presentan una actitud positiva por adquirir dicha informacién. EI 50% conoce el
sitio web de la empresa, lo cual tiene mucho que ver con que sélo un porcentaje similar
tiene acceso a este medio. Lo importante es que de los que conocen la péagina web, la
mayor parte demuestra una actitud positiva en cuanto al uso del mismo, ya sea para ver las
ofertas de Genesio 0 para comprar sus precios con la competencia. Sin embrago, esa
actitud no se ve reflejada a la hora de elegir estos medios digitales para comunicarse con la
empresa. Un 4% del 25% que utiliza el e-mail, demostré estar interesado en que le envien
comunicaciones por este medio. Esta actitud positiva en cuanto a este tipo de medio de

comunicacion se relaciona con el nivel sociocultural de los mismos y sus edades.

Con respecto a sus necesidades podemos decir que a pesar de elegir Genesio por
sus precios, la mayoria precisa conocer alternativas de pago. En cuanto a los productos,
esperan recibir mas ofertas en lineas de audio, tv, video, muebles y colchones. Ya sea
porgue tiene gran interés en esos productos o porque les resulta insuficiente los que la
empresa estd comunicando hasta ahora. El hecho de que no todos usen el e-mail implica

que la mayoria necesita que la comunicacién llegue por otros medios.

Todo esto concuerda con el punto de vista de la gerencia con respecto a que la
mayoria de sus clientes son personas de la zona, de clase media para abajo y que valoran la
relacion que tienen con los vendedores y por ende con la empresa. Por otro lado, la
gerencia esta consciente de que los productos ofrecidos por Genesio pueden ser adquiridos
por otro tipo de clientes y sectores de la sociedad, a los cuales no se las ha tenido en cuenta
en la comunicacion actual. Es decir que aun les queda un gran mercado al cual dirigirse

para ganar nuevos clientes.

En resumen, de acuerdo a los datos obtenidos podemos decir que la problematica
de la empresa radica en su falta de organizacion y gestiobn de una comunicacién
estratégica. Genesio cuenta con importantes beneficios y atributos muy valorados por los

clientes, sin embargo son pocos los que los conocen. La falta de posicionamiento hace
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que gran parte del mercado no sepa de su existencia y mucho menos de sus servicios y

ventajas con respecto a la competencia.
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BRIEF

Empresa: Genesio S.A. Se ubica en av. Juan B. Justo, Alta Cordoba, ciudad de
Cordoba. Se dedicada a la comercializacién de articulos para el hogar. Cuenta con una
amplia gama de marcas y modelos. La empresa ofrece un crédito de la casa de hasta 18
cuotas y recibe todas las tarjetas. Por otro lado, cuenta con un servicio de ventas
telefénicas, entrega a domicilio gratuito y estacionamiento privado para clientes. Su
politica empresarial radica en su caracter de empresa familiar y es hacer sentir comodo al
cliente. Los vendedores llevan afios trabajando alli y tienen relaciones estrechas con

muchos de los clientes.

Mercado: Si bien el mercado de la empresa abarca toda la ciudad de cérdoba, su
mayor participacion se ve en la zona noreste de la misma. Es un mercado que en los
ultimos afios ha presentado muchas fluctuaciones debido a las crisis econdémicas y
decisiones politicas. En los ultimos meses se ha visto perjudicado por los aumentos de
precios en los productos, sin embargo, la tecnologia sigue siendo un area del mercado de

constante demanda y crecimiento.

Competencia: La competencia de Genesio es muy amplia ya que va desde
empresas locales hasta grandes cadenas, incluso también hipermercados. La ventaja de las
grandes cadenas, como Fravega, Megatone y Garbarino, es su amplio stock y sus muchas
sursales distribuidas por toda la ciudad. Por otro lado los hipermercados como Carrefour,
Walt-mart y Libertad ofrecen una gama mas amplia de servicios y se aseguran un flujo de
clientes constantes que hacen sus compras de mercaderia. Estas empresas también se
caracterizan por su gran comunicacion en medios masivo. Segun las caracteristicas de
Genesio y su participacion en el mercado, podemos decir que sus competidores mas

directos son Meroli y el Shopping del mueble.

Consumidor: Aqui deberiamos distinguir entre el cliente Real y el Potencial. El
cliente real de Genesio son personas entre 30 y 59 afos, residentes en Alta Cérdoba y de
clase media y media baja. Estas personas valoran la atencion personalizada y no son
compradores expertos, mas bien, llegan al local con una necesidad y esperan que el
vendedor les recomiende una solucion. Por otro lado, podemos que pertenecen a una
sociedad consumista y por lo tanto, hasta el que menos recurso tiene quiere poseer lo
ultimo en tecnologia. De alli que muchos valoren los créditos personales que pueda

ofrecerles la casa y las financiaciones de sus tarjetas de crédito.
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Con respecto al cliente potencial, podemos decir que abarca al resto de la sociedad
con capacidad de comprar los productos de Genesio.

Objetivos de Marketing:

- Reposicionarse en la zona.
- Fidelizar los clientes actuales.
- Incrementar su participacion en el mercado.

- Abrir nuevas sucursales en otras zonas de la ciudad.

Estrategias de Marketing: La empresa desarrollara ofertas, promociones y
sorteos para incrementar las ventas, fidelizar sus clientes y ganar participacion en el

mercado. Sera necesaria una campafia de comunicacion integral para comunicarlas.

Objetivos Publicitarios General.

e Diferenciar y posicionar a Genesio Hogar.
Objetivos Especificos.

e Ampliar la comunicacién a otros sectores de la sociedad.

e Posicionar la marca en la mente de las personas.

e Asociar la marca Genesio con sus principales atributos.

e Fidelizar a los clientes fortaleciendo las actitudes positivas por parte de los clientes.

e Fortalecer la comunicacidn entre el cliente y la fuerza de venta.

Target: El publico objetivo estara conformado por un lado, por los clientes reales
de Genesio para fidelizarlos y fortalecer sus actitudes positivas. Por otro lado, por los
clientes potenciales con la finalidad de aumentar la participacion de Genesio en el

mercado y ampliarlo.

Presupuesto y Duracion: Esta estrategia se basard en una campafia de
comunicacion integral durante los primeros seis meses del afio 2010. Enero, Febrero,
Marzo, Abril y Junio. EIl presupuesto con el que contaremos serd de aproximadamente el
3% de las ventas de dichos meses en el 2008. Por otro lado las marcas mas importantes
que comercializa Genesio haran sus respectivos aportes publicitarios a cambio de publicar

sus productos en las revistas.
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Detalle: Drean $3250
RCA $1250
Philips $3000
Newsan $3000

Kodak $1500
Atma $1500
Total de aportes: $ 13500

Estrategia Publicitaria: De acuerdo a la problematica actual de la empresa y los
objetivos planteados desarrollaremos una estrategia de comunicacion integral para
posicionar la marca de acuerdo a sus atributos. Queremos que la empresa sea reconocida
como una casa de articulos para el hogar con todos los servicios y beneficios que ofrecen
las grandes cadenas pero que a la vez se diferencie por su buena atencion y el servicio
personalizado, algo que la competencia ha ido perdiendo. La intencion es comenzar desde
las zonas més cercanas a su ubicacion fisica, fortaleciendo el mercado ya conseguido y de
ahi, seguir expandiendo la comunicacién. Si bien la mayoria de los clientes actuales son
personas de clase media para abajo, de 40 a 49 afios, que viven en los barrios aledafios al
negocio, mediante esta estrategia se buscara fortalecer las actitudes positivas con dichos
clientes y a su vez posicionar la marca en una franja mas amplia ganando nuevos sectores
y aumentando la participacion en el mercado. La campafia se llevara a cabo en medios

gréficos, radiales y digitales, acciones BTL, marketing directo y promociones.

Estrategia Creativa: Para lograr este posicionamiento se eligié un concepto de
campafa que englobe todo los beneficios que te brinda Genesio Hogar. Buena atencion,
buenos precios, comoda financiacién, reparto a domicilio sin cargo, estacionamiento
privado, y el beneficio propio de los productos que vende. El concepto elegido es
“Genesio te hace la vida mas comoda”. La idea, es trasmitirlo mediante acciones que
impliquen una experiencia agradable para el destinatario y de ésta manera transmitir el
principal atributo de la empresa que es la buena atencion que experimenta el cliente ante
los vendedores. EI concepto, se comunicara en diferentes adaptaciones segun el soporte

elegido y el publico seleccionado.
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PROYECTO DE APLICACION PROFESIONAL

Objetivos General de Aplicacion.

Diferenciar y posicionar a Genesio Hogar.

Obijetivos Especificos de Aplicacion

Ampliar la comunicacion a otros sectores de la sociedad.

Posicionar la marca en la mente de las personas.

Asociar la marca Genesio con sus principales atributos.

Fidelizar a los clientes fortaleciendo las actitudes positivas por parte de los clientes.

Fortalecer la comunicacion entre el cliente y la fuerza de venta.
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Téctica 1: Creacion de Slogan.

Objetivos: Proporcionar continuidad a la campafia por medio de su anclaje en la
memoria de las personas. Atraer y resumir, provocando una asociacion entre la marca y su

principal atributo.

Naturaleza: Para crear el slogan tendremos en cuenta los principales atributos
diferenciadores de la marca. También consideraremos el concepto del eslogan ya usado en
el pasado por la empresa, “cerca tuyo”, manteniendo el espiritu que Genesio queria

transmitir.

Si analizamos aquel slogan, podemos decir que la idea a trasmitir tenia una doble
lectura. Por un lado, hablaba de distancia, ya que en su momento, se estaba inaugurando
una sucursal y en cierto modo la empresa se acercaba a nuevos clientes. Por otro lado, nos
hablaba de una proximidad en la relacion con el cliente, una atencién personalizada. Es
justamente este Gltimo significado el que nos interesa mantener. Tener en cuenta este
aspecto, no solo nos ayuda a elegir que decir, sino también, como decirlo. Si lo que
queremos es transmitir proximidad con los clientes, lo ideal es hablarles de manera
informal y en primera persona, en este caso, como el contacto del cliente es con un grupo
de personas (vendedores y los empleados del depdsito), se usara la primera persona del

plural.

Con respecto a la frase, se eligié una oracion que transmita el principal objetivo de
una casa de electrodomésticos, hacerles la vida mas comoda a las personas, pero que a la
vez tenga un anclaje en los principales atributos y beneficios de Genesio. Hacerle la vida
mas comoda al cliente, va més all del beneficio de tener un nuevo electrodoméstico en la
casa. También implica atenderlo y asesorarlo de la mejor manera, tener buenos precios,
ofrecerle una comoda financiacion, enviarle el producto a su domicilio sin cargo, contar

con estacionamiento privado y gratuito, y otros beneficios que diferencian a la empresa.

“HACEMOS TU VIDA MAS COMODA”. Es el slogan que llevara la marca y

cuyo concepto guiard nuestra campana.
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Téactica 2: Revista.

Objetivos: Mantener informadas a las personas de la zona sobre las ofertas del mes

y servicios que ofrece la empresa.

Destinatarios: Residentes en los barrios de la zona noreste de la ciudad de
cordoba.

RECE Martings = . ¢
Argiielo

Villa Esquii

v i A
Pairie S /
' Malaguati i f

g o
o
- 1|
g
Flores: 1%, Willa Revol

S SEna 0 L | 3008 Gootle - Detod G WSha 220031

Naturaleza: Se redisefiara la revista de manera que exprese el concepto elegido.
La revista sigue siendo el soporte que mas espacio nos brinda y nos permite llegar al
domicilio de nuestro publico de manera eficaz. El concepto de la campafia se trasmitira
mediante el slogan en la tapa “Hacemos tu vida mas cdmoda” seguido de “para que
compres sin moverte de tu casa”. También se destacara los servicios de ventas telefonicas

y via web, y el reparto a domicilio.

424 424 | cvcmiin1 481 481

La creatividad en el disefio se adecuara lo que se requiera comunicar en cada mes.

En los meses de abril, mayo y junio, se empezara a hacer referencia al mundial de futbol,
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evento principal del afio. Se promocionaran los televisores Icds, home theaters y sillones
de tv, bajo el concepto de “vivi el mundial en la comodidad de tu hogar” que refiere al
nuevo slogan. También se comunicara que durante Abril, Mayo y Junio se sorteara un
sillon de tv 0 home theater por mes con la compra de algunos productos en promocionados

por el mundial.

La revista contara con 12 paginas. Se imprimiran 50.000 ejemplares por mes en
papel ilustracion LWC 60grs de 19,5cm x 29cm. 40.000 de ellas se repartiran casa por

casa. El resto se utilizaran en otras tacticas.

Periodo: Se realizara durante los seis meses de la campafia. El departamento de
marketing determinard las ofertas con dos semanas de anticipacion. El armado e impresion
de la revista se realizara la semana anterior al comienzo de cada mes. Se repartird durante

la primera semana de cada mes.

Evaluacion: Se evaluara mediante llamados telefonicos aleatorios en el mismo dia
del reparto para controlar su efectividad. Por otro lado, los vendedores indagaran, a los
clientes que lleguen al negocio o llamen por teléfono y tomaran nota en planillas que se les

entregaran.
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Tactica 3: Acciones con Promotoras.

Objetivos: Generar una mayor recordacion de marca y efectividad en la
comunicacion a través de la revista. Llegar a otros publicos diferentes a los del reparto

casa por casa.
Destinatarios: Peatones y conductores que pasen por la zona.

Naturaleza: Se contratard 2 promotoras para ubicarlas en lugares estratégicos

donde repartiran las revistas.

Ubicacién 1: Esquinas de Juan B. Justo y Gdéngora, a 50 metros del salon de ventas.
Este es un lugar conveniente ya que la Av. Juan B. Justo (orientacion N-S) no solo es la
calle donde se ubica el negocio, sino que ademas es una de las avenidas mas importantes
de la zona. Incluso representa el ingreso a la ciudad para muchos de los habitantes de los
barrios del norte de la ciudad y ciudades vecinas de la ruta 9 norte.

Ubicacién 2: Esquinas de Alem y Capdevila. Esta es una zona de mucha
importancia ya que ambas atraviesan gran parte de los barrios donde Genesio tiene sus
clientes. Por otro lado, Capdevila (continuacion de Gongora) es una de las vias para llegar

a Genesio.

Ubicacién 3: Esquina de Fragueiro y la plaza de Alta Cérdoba. Considerando que
Genesio se asocia directamente con Alta Cdrdoba, es conveniente tener en cuenta esta
ubicacion. El lugar se ha convertido en uno de centros de mayor atraccion para los
habitantes de la zona. Ademas de ser un espacio verde con juegos, muy concurrido por las
madres y sus hijos, cuenta con restaurantes, comercios, bancos y centros de salud. Es un
lugar ideal para llegar a nuestro publico. También nos permite alcanzar a otras personas

que si bien no viven en la zona, trabajan alli o concurren constantemente y por ende estan
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muy familiarizados con el barrio. Cabe destacar, ademas, que Fragueiro es una de las

calles con mayor circulacion y atraviesa todo el barrio de norte a sur en direccion al

centro.
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Las promotoras estaran un dia en cada lugar. Alli repartiran 8.000 de las revistas
sobrantes a los peatones y conductores que pasen. Se vestiran con los colores
institucionales y seran capacitadas para responder cualquier inquietud que alguien pueda

expresar con respecto a los servicios y productos ofrecidos por Genesio.

Periodo: Las promociones se realizaran durante tres horas, la primera semana de

cada mes, durante los seis meses de la campania.

Evaluacion: la tactica se evaluarda mediante la indagacién que realicen los
vendedores en los clientes que lleguen al salon de ventas y llamados telefénicos. Los

vendedores tomaran nota en una planilla que se les otorgara.
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Tactica 4: Estacionamiento Instituto Atlético Central Cordoba

Objetivos: Fomentar las actitudes positivas de publico posicionado la marca y

alcanzar nuevos mercados.
Destinatarios: Simpatizantes de Instituto Atlético Central Cérdoba.

Naturaleza: A pocas cuadras de Genesio se encuentra el Club Instituto Central
Cérdoba. La accion sera dirigida a los vehiculos estacionados en la zona. Muchas personas
que se llegan al estadio los dias de partido, dejan sus autos estacionados en las calles
proximas al club. Son simpatizantes de instituto que estan muy relacionadas con el barrio
Alta Cérdoba debido a que de alli es su equipo favorito y a que constantemente van a ver
los partidos. Si bien, no es nuestra la intencion asociar la marca con el club, los dias que

juega el equipo representan una gran oportunidad para llegar a potenciales clientes.
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El primer partido de cada mes se dejara en los vehiculos una revista para que el
duefio la vea al regresar por su auto. En el segundo partido de cada mes, se dejara un
volante con una oferta especial de televisores 29” y LCD con motivo del mundial. En ellos
se comunicard que en cada uno de estos meses, con la compra de alguno de estos
productos, los clientes participaran en el sorteo de un sillon de TV o un Home Theater. La
consigna del sorteo serd “Vivi el mundial en la comodidad de tu hogar”. La misma

empresa que reparte las revistas sera contratada para esta accion.
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\ Ejemplo. VOLANTE DE OFERTAS.
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Periodo: Se llevara a cabo durante los meses de marzo, abril y mayo.

Evaluacion: la tactica se evaluard mediante la indagacion que realicen los
vendedores en los clientes que lleguen al salon de ventas y llamados telefonicos. Los

vendedores tomaran nota en una planilla que se les otorgara.
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Tactica 5: Marketing directo.
Objetivos: Fidelizar los clientes fortaleciendo las actitudes positivas.
Destinatarios: Base de datos de clientes.

Naturaleza: La empresa cuenta con una base de todos sus clientes y las compras
realizadas por los mismos. Esto le permite no solo evaluar que tipo de cliente es, de
acuerdo a las compras realizadas, sino también, filtrarlo de acuerdo a diferentes
parametros como barrio, Gltima operacion, montos, etc. De esta manera se los puede

clasificar y distinguir a grandes rasgos entre:
Clientes premium con compras recientes.
Clientes premium que hace tiempo que no compran.
Clientes no premium. (Tienen mas de una compra pero no llegan a ser premium).
Clientes ocasionales. (Compraron solo una vez)

En marzo, se filtraran los ultimos mil clientes que hayan comprado, cualquiera sea
su categoria, y se les enviard por correo la revista. Muchas de estas personas también
recibirdn la revista casa por casa, sin embargo, estd accion direccionada generara una

relacion personalizada con el cliente para que se sienta especial.

En Abril, se seleccionara de la base de datos a quinientos clientes que hayan sido
premium pero que hace tiempo que no compran en Genesio, y se les enviara por correo la

revista. La finalidad de esta accion sera reactivar aquellas cuentas.

Finalmente, en Mayo, se escogeran de la base de datos a mil clientes Premium, y se
les enviara por correo la revista. Por motivo del mundial de futbol se adjuntara una oferta

exclusiva de LCDs, Home Theater y sillones de tv; en un volante.

Periodo: Se embolsard, etiquetard y enviara la comunicaciéon durante la primera

semana de cada mes. En mayo, los volantes se confeccionaran una semana antes.

Evaluacion: La tactica se evaluara mediante las activaciones que se perciban en las
cuentas de estos clientes. También se tendran en cuenta las indagaciones que hagan los
vendedores ante las consultas, estos contaran con una planilla donde irdn cargando los

datos.
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Ejemplo. VOLANTE CON
OFERTAS ESPECIALES.
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Tactica 6: Newsletter.
Objetivos: Fomentar el uso del canal digital y de la pagina web.
Destinatarios: Clientes y no clientes usuarios del correo electronico.

Naturaleza: A pesar de que gran parte de los clientes no usa el e-mail, este es un
medio en crecimiento que necesita ser fomentado. Por otro lado, nos permitird captar
nuevos mercados. Para esto se enviaran 2 newsletters al mes con ofertas exclusivas de la
web a una base de e-mail de clientes y otras bases que la empresa cuenta de no clientes. La
persona interesada en la oferta debera comunicarse con Genesio para acceder a la misma.
Podré hacerlo respondiendo el mail, mediante el contacto de la pagina web, llamando por
teléfono o a través del sistema Llamame (t&ctica 7). También se destacaran en dichas
comunicaciones los servicios de compra telefonica y reparto a domicilio sin cargo, con la

bajada “para que compres sin moverte de tu casa”.

Periodo: El departamento de marketing establecera las ofertas de acuerdo a los
stock y precios en ese momento, y luego se disefiara y enviara el newsletter. Este proceso

se repetira la primera y tercera semana de cada mes.

Evaluacion: Los resultados se analizaran de acuerdo a las consultas que tengan los
vendedores, los mails recibidos y contactos a través de la web. Ellos hardn la indagacion

necesaria y llenaran una planilla.
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Ejemplo.
NEWSLETTER.
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Tactica 7: Sistema Llamame.
Objetivos: Fortalecer la comunicacion entre el cliente y la fuerza de venta.

Destinatarios: Usuarios de medios digitales pero que aprecian el contacto personal

y e inmediato.

Naturaleza: Este sistema se desarrollard junto a un programador y se pondra a
prueba por ser un método poco usado en el mercado. Fomentar el uso de medios digitales
como la pagina web y el correo electronico es necesario para alcanzar nuevos mercados y
mantener a la empresa a la vanguardia, Sobretodo si es una empresa que comercializa
tecnologia. Sin embargo, estos medios también generan una mayor distancia en el tiempo
y el espacio entre el vendedor y el cliente. No todos los que se interesan en una oferta se
animan a llamar, a algunos no les gusta estar esperando que los atiendan e incluso algunos
no pueden o no quieren gastar en una llamada. Enviar un mail consultando puede ser una
solucion econdmica, sin embargo, el cliente debe quedarse esperando una respuesta que no
garantiza ser inmediata. En otras palabras, se pierde uno de los atributos que caracteriza a

la empresa. La buena atencion personalizada.

Como solucion a este inconveniente en la comunicacion y destacando el concepto
“te hacemos la vida mas cémoda”, surge el sistema Llamame. Como su nombre lo indica,
simplemente consiste en que el vendedor se ponga en contacto con el cliente, sin embargo
la creatividad estd en como funciona el sistema. Cuando la persona se interese en un
producto de la web o newsletter, tendra un boton con esta opcion. Al hacer clic en dicho
botdn se abrira un pequefio formulario de contacto donde se le preguntara su nombre y
teléfono. Una vez cargado los datos haré clic en el boton Llamame y un vendedor se
comunicard con ella inmediatamente. Mientras Llamame esté a prueba, el sistema le
advertird al usuario si estuviera fuera del horario comercial y en ese caso solicitard que
aclare en que horario se lo puede ubicar. Por otro lado, estando en el horario comercial uno
de los vendedores recibird el alerta en su computadora y tendra unos segundos para ver
cual es la consulta y llamar al cliente. De esta manera el cliente podra experimentar la

buena atencién que Genesio ofrece.

En conclusion, podemos decir que este sistema trasmite el concepto de la campafia
haciéndole la vida mas comoda a los clientes de Genesio, Les evita hasta tener que gastar
en una llamada, sobre todo en aquellas personas que usan celulares. Esta accién no solo
genera una actitud positiva para con la marca sino que ademas tendra un efecto residual en

el boca en boca por su caracter novedoso.
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El servicio se vera de la siguiente manera al acceder en la ficha de algin producto

de la pagina web.

HOME > TV - VIDED > TELEVISORES >
) PLASMA / LCD

[ Ficia ok prODUCTOS

PHILIPS 32PFL3404/77

$ 4499,00

LCD 32". Nueva linea. Resolucion

Easy Link. Digital Crystal Clear
resalta el mas minimo detalle,
Origen: Argentina. .

1366 x 768 P, Entrada de HDMI x 2.

FINANCIACION
PROPIA HASTA

Nueve servicio gratuiro.
Dejonos fus datos y nosatras
NS COMUNICOMOS CoN VOS5

18 MESES

DEJANOS TUS DATOS ¥ NOSOTROS
NOS COMUNICAMOS CON VOS.

[ ]

Nombre

[ J
b lmme.  Teléfono C—“’“’j

Periodo: Estara vigente durante los seis meses.

Evaluacion: Su resultados se evalualaran mediante el registro que hagan los

vendedores. Por otro lado el sistema contara con un registro digital de las consultas.
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Tactica 8: Estacionamento gratis. Plaza Alta Cérdoba.
Objetivos: Fomentar las actitudes positivas de pablico posicionado la marca.
Destinatarios: Personas que estacionan sus autos en la plaza de alta Cordoba.

Naturaleza: Debido a los comercios, bancos, centros de salud, restaurantes y el
mismo espacio de recreacion que significa la plaza de Alta Coérdoba, la misma se ha
convertido en un estacionamiento publico para muchos. Este hecho, se traslada también a
las cuadras mas cercanas a la zona donde quienes trabajan en estos lugares y otros que
estan de paso, estacionan sus autos diariamente. Un claro efecto de esta situacion es el

surgimiento de naranjitas que cobran “una moneda” por cuidar los autos.
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Esté sucesos significa una oportunidad para llegar de forma diferente a los duefios
de los autos. Sin embargo, para que sea efectiva, debe llamar la atencion de nuestro

publico y generar una actitud positiva para con Genesio.

La tactica consiste en llegar a un acuerdo con los naranjitas para evitar cualquier
ruido en nuestra comunicacion. En otras palabras, se les pagara para que ellos mismos
cologuen un volante en el parabrisas del auto y no le cobren al duefio el estacionamiento.
Cuando el propietario del auto se suba al auto el naranjita se acercara a saludarlo pero le
indicara que ese dia no le va a cobrar entregandole una revista de la empresa. La accion
BTL tendra su impacto cuando el conductor vea en él parabrisas un volante que diga “Hoy
el estacionamiento te lo pagamos nosotros”, junto con el logo de Genesio y el slogan

“Hacemos tu vida mas comoda.”

El disefio del volante debera ser muy atractivo para darle una mayor fuerza al
mensaje. Se usara un papel ilustracion full color de 15cm x 10cm. En el frente tendra la
foto de una persona, vestida como un vendedor de Genesio, aplastada contra el vidrio, para
dar un efecto realista en el parabrisas, con un globito de dialogo diciendo “HOY EL
ESTACIONAMIENTO TE LO PAGAMOS NOSOTROS”. En el dorso, estara el logo de
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Genesio y su nuevo slogan, invitando a la persona a acercarse al local o visitar la pagina

web.

El mensaje explicito en el volante sumado a la experiencia de que el naranjita, que
siempre le cobra, esta vez no lo haga, generard una actitud positiva hacia la empresa
promotora de esta accion y seré de gran recordacion. Un BTL creativo cuenta ademas con
un efecto residual difundido por el boca en boca cuando el beneficiario le cuente a sus
conocidos. Por otro lado el volante tendra un descuento del 5% en cualquier compra que
haga la persona promoviendo la conservacién del volante y por ende incrementando el

efecto residual.

Periodo: El volante se disefiara la semana previa al comienzo de la campafia y se
imprimiran en su totalidad para ser usado durante los tres primeros meses, Enero, Febrero
y Marzo. La accidn sera realizada 2 veces por semana (8 en el mes), en dias y horarios
diferentes para llegar a diversas personas. El volante tendra un espacio donde se aclararé la

vigencia del descuento.

Evaluacion: Los vendedores haran la indagacion necesaria para saber qué los trajo
a Genesio y llenaran una planilla. Por otro lado, el descuento que contiene el volante

servird como herramienta de evaluacién de resultados.
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Tactica 9: Alianza con Heladeria Via Banna.

Objetivos: Posicionar la marca y generar actitudes positivas en el publico objetivo

e incentivar el uso de la web de Genesio.
Destinatarios: Clientes de la heladeria.

Naturaleza: Otra accién BTL que realizaremos serd un convenio con la heladeria
Via Banna ubicada sobre Gongora y Salta, a cuatro cuadras de Genesio. Si bien se
promocionaran televisores LCDs y aires acondicionados, mediante esta tactica se buscara
llegar a nuestro publico de una forma alternativa para lograr un mayor impacto,

recordacion y posicionamiento de la marca. La accion se divide en dos partes.

La primera, serd disefiar un volante que se adjuntara al ticket de los deliverys que
haga esta sucursal. El volante tendra la imagen de una persona vestida como vendedor de
Genesio, con un casco de moto en la mano y globo de dialogo que dird “HOY EL
DELIVERY LO PAGAMOS NOSOTROS” junto con el logo y el slogan “hacemos tu

vida mas comoda”.

Hoy, el delibery...
lo pagamos nosotros.

a / 'w'w\.‘af.genesio.com.or

La Segunda, consiste en disefiar un volante redondo para que encajen en el interior
de la tapa de los embases de Helado. El volante serd de 300grs de grosor para que se
mantenga firme. EI mismo no tendra contacto con el helado debido que se colocara un film
entre medio. De esta manera, el cliente, cuando abra el pote en su casa se encontrara con

el mensaje de Genesio de una forma no convencional.
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Se crearan 2 motivos diferentes para promocionar.

MOTIVO A: El aviso tendra la foto de un LCD de 32 pulgadas, junto a un sillén de
tv y sistema home theater. EI copy dird “Ahora, llevamos el cine en tu hogar”.
“Presentando este Boucher 10% de descuento en LCDs, televisores 297, sillones de tv y

Home theaters”. Seguido del Logo y slogan.

AHORA, LLEVAMOS EL CINE
A TU HOGAR.

5ol 2
10% DE DESCUENTO

HOME ¥ SILLONES DE TV.

www.genesio.com.or
(0351) 472 5000

AV, JUAN B. JUSTO 3725

ALTA CORDOBA

MOTIVO B: El aviso tendra la foto de un aire acondicionado y el texto “Para que
éste verano no te derritas”, “10% de descuento en equipos de aire acondicionado”,
seguido del logo y slogan de Genesio.

PARA QUE ESTE VERANO
NO TE DERRITAS.

— : ﬁ\ e
PRESENTANDO ESTE VOUCHER
10 % DE DESCUENTO

EN AIRES ACONDICIONADOS.

Www.genesio.com.cr
(0351) 472 5000

AV. JUAN B JUSTO 3725

ALTA CORDOBA
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Ambos avisos también invitaran a la persona a ingresar en la web de Genesio y

registrarse para recibir otras ofertas y descuentos exclusivos.

De esta manera, los clientes de Via Banna se convertiran en nuestro publico

objetivo obteniendo descuentos y ofertas exclusivas.

La gerencia de la heladeria considera que es una accion viable debido a que
generara un costo menor para sus clientes traduciéndose en una ventaja ante la
competencia. Por otra parte, en Genesio se obsequiara con algunos productos
determinados, un voucher por un kilo de helado, o una pizza a eleccién (tactica 10). En
este Ultimo caso se beneficiara a la heladeria transfiriéndole los clientes de Genesio. Se
aclarara cuales son las marcas y modelos que participan de la promocion. La misma no se
aplicara a los clientes que compren con los descuentos. El costo de los helados regalados
lo asumira Genesio. Dicha accion también influird positivamente en la mente del

consumidor.

1PIZZA O TKG DE HELADO
GRATIS.

VALIDO POR ENERO Y FEERERO DE 2010. 5UC. ALTA CORDOEBA.

Periodo: La campafia se realizara durante los meses de Enero y Febrero.

Evaluacion: La evaluacion se llevara a cabo a través de los vouchers de

descuentos recibidos y por las personas registradas en la web.
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Tactica 10: Alianza con Pizzeria Lorenzo.

Objetivos: Posicionar la marca y generar actitudes positivas en el publico objetivo

e incentivar el uso de la web de Genesio.
Destinatarios: Clientes de la pizzeria Lorenzo.

Naturaleza: Para esta accién se realizard un convenio con la Pizzeria Lorenzo
ubicada sobre Capdevilla a 20 metros de Juan B. Justo, y sera similar a la promocién de la
heladeria. Se disefiara una volante que vaya con el delivery comunicando que Genésio les
hace la vida mas comoda pagandoles el delivery. También se redisefiara los avisos
adecuandolos a la caja de pizza donde iran adheridos.

El convenio resulta interesante para la gerencia de la pizzeria ya que ve como una
ventaja que Genesio pague el delivery y no sus clientes. En relacion con la tactica 9, con la
compra de ciertos productos, se entregard un voucher por una pizza a eleccién o un kilo de
Helado. La promocion no se aplicara a los clientes que compren con los descuentos. En
este Ultimo caso se beneficiara a la pizzeria transfiriéndole los clientes de Genesio. El
costo de las pizzas regaladas lo asumird Genesio. Dicha accion también influira

positivamente en la mente del consumidor.

1PIZZA O TKG DE HELADO
GRATIS.

s 0
oréenz;

VALIDO POR ENERO Y FEERERO DE 2010. 5UC. ALTA CORDOEBA.

Periodo: La campafa se realizara durante los meses de Enero y Febrero.

Evaluacién: La evaluacion se llevard a cabo a través de los vouchers de

descuentos recibidos y por las personas registradas en la web.
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Tactica 11: Pautas en radio Suquiay radio Super.

Objetivos: Posicionar la marca y ampliar el mercado de Genesio. Fortalecer la

campana.
Destinatarios: Oyentes de Radio Suquia y Radio Super.

Naturaleza: Durante el 2008 Genesio tuvo una importante participacion en Radio
Suquia, a través de pautas publicitarias y sorteos semanales, es por esto que sus oyentes,
ya han escuchado de Genesio. Por esta razon, hemos conseguido un convenio con la

productora de Radio Suquiay Super.

El publico corresponde a una clase media para abajo, son personas que estan
atentas a las ofertas y a las distintas formas de pago que se ofrecen los anunciantes.

Se pautard 5 avisos rotativos de lunes a domingos en cada radio. Se redactaran dos
ofertas de 10 segundos cada uno, que el conductor de cada programa leera alternadamente.
Las ofertas las establecerd el departamento de marketing. La creatividad en cada aviso
hard hincapié tanto a la oferta puntual, como a aquellos elementos que fortalezcan el

concepto de la campafia. Los mismos se renovaran cada semana.
Ejemplo del spots.

1) “Para que este verano no te derritas, llevate un aire acondicionado Split de
3000 frigorias Sanyo a solo $2500 o en 18 cuotas de $149. Av. Juan b. Justo

3725. Alta Cordoba. Genesio Hogar. Hacemos tu vida mas comoda.”
Periodo: Se realizara durante los 6 meses.

Evaluacion: Se podran oferta exclusivas, de las cuales estaran informados los
vendedores, esto les ayudara en su indagacion para determinar si vinieron atraidos por las

ofertas de la radio.

45 German Sanchez PUB 540



Licenciatura en Publicidad

Tactica 12: Pauta en Canal 10, programa “El Signo”.
Objetivos: Posicionar la marca y ampliar el mercado de Genesio.
Destinatarios: Pablico del programa “El Signo”, Canal 10.

Naturaleza: Esta tactica consiste en redisefiar una accién que la empresa ya viene
realizando en el programa “El Signo” de Canal 10. Actualmente Genesio tiene un
convenio en cual le otorga un televisor 29” por mes y a cambio recibe una placa fija y dos
menciones durante el programa. Actualmente el programa se emite los domingos a las
19hs y se sortea el televisor el Ultimo domingo del mes. Se decidi6 mantener la
participacion en el programa, debido a que la marca ya ha ido ganando lugar en la mente
de los televidentes. Por otro lado, a partir de la nueva ley de medios, los partidos de
primera A, se trasmitiran por Canal 10 hasta minutos antes del comienzo del programa.
Esto seguramente repercutira en el nivel de audiencia del programa. En los meses de abril,
mayo Y junio, se harad hincapié en ofertas de televisores 29” y Icd por motivo de mundial
2010. Se comunicara también, que con la compra de alguno de estos productos el cliente

participara por el sorteo de un sillon de tv o un home theater por mes.

La presencia en un medio audiovisual masivo refuerza la campafia y le da mayor

recordacién a la misma.
Periodo: Se realizara durante los 6 meses.

Evaluacion: Los vendedores indagaran para saber si el cliente conocié a la

empresa por el programa.

46 German Sanchez PUB 540



Licenciatura en Publicidad

Téctica 13: Merchandising.

Obijetivos: Generar actitudes positivas en el publico objetivo.

Destinatarios: Clientes.

Naturaleza: Se obsequiaran articulos que sean de utilidad para los clientes y que

estén presenten en su dia a dia, para fortalecer la presencia de Genesio en sus mentes.

ALAMANAQUES 2010: Se disefiaran e imprimiran almanaques de pared, que seran
obsequiados a los clientes durante el mes de Enero. Se gestiond un convenio con RCA y
Drean para que exponsoreen esta accion. Las marcas se hardn cargo de la inversion a

cambio exhibir sus productos como se ve en los siguientes bocetos.

FIXTURES: Se desarrollaran fixtures con los partidos del mundial que se
obsequiaran a los clientes durante Mayo y Junio. Ademas de tener los grupos y partidos,
incluird comunicacién institucional de la empresa.

PADS: Se hardn pads para mouse con almohadillas con el logo y slogan de la

marca de la empresa. Los mismos se entregaran al cliente con la compra de computadora
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durante los seis meses. Cada oferta de computadoras comunicara que lleva como obsequio,

un pad con almohadilla de silicona, seguido del slogan “hacemos tu vida mas cobmoda.”

www.genesio.com.ar

HACEMOS TU VIDA
MAS COMODA. HACEMOS TU VIDA

MAS COMODA.

A

FUNDAS: Se realizaran impresiones en fundas para impresoras con el logo y
slogan. En las ofertas de impresoras se comunicard que llevan una funda de regalo para
que el cliente evite la incomodidad de tener que limpiarlas. Seguido del slogan “hacemos

tu vida mas cémoda”. Esta accion se llevara a cabo durante los seis meses.

Estos regalos seran un valor agregado que percibira el cliente y a su vez

contribuiran a la recordacion de marca.
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PRESUPUESTO DE LA CAMPANA

PRESUPUESTO
CONCEPTO INVERSION APORTES
ENERO $ 37.860
FEBRERO $ 26.250
MARZO $23.200
ABRIL $ 23.450
MAYO $22.925
JUNIO $24.910
TOTAL 6 MESES $ 158.595
APORTES DE MARCAS $13.500
SUB TOTAL CAMPANA $ 145.095
HONORARIOS $ 18.000
TOTAL CAMPANA $ 163.095

Como se puede observar en el presupuesto de la campafa, la mayor inversion sera
en Enero con la creacion del nuevo slogan y acciones BTL que generen un fuerte impacto.
Luego la inversion mensual ira mermando pero se mantendra la presencia de Genesio
mediante otras acciones de gran masividad. Finalmente se apostara al principal evento del
afio, el mundial de futbol, para promocionar aquellos articulos que se relacionen con el

mismo.
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DETALLE DEL PRESUPUESTO

TACTICA ACTIVIDAD ENERO | FEBRERO | MARZO ABRIL MAYO JUNIO
1) SLOGAN CREACION $2.500
DISENO $1.200 $1.200 $1.200 $1.200 $1.200 | $1.200
2) MAILING IMPRESION $13.000 $13.000 $13.000 $13.000 $13.000 | $13.000
REPARTO $2.200 $2.200 $2.200 $2.200 $2.200 | $2.200
3) PROMOTORAS $ 600 $ 600 $ 600 $ 600 $ 600 $ 600
DISENO VOLANTE $ 150 $ 150 $150
4) ESTACIONAMIENTO IACC | IMPRESION X 500 U $250 $ 250 $ 250
PREMIO MENSUAL $ 800 $ 800 $ 800
CORREO $1.000 $500 | $1.000
5) MKT DIRECTO VOLANTE X100 $350
EMBOLSADO $ 50 $ 25 $ 60
6) NEWSLETTER DISENO $ 200 $ 200 $ 200 $ 200 $ 200 $ 200
7) SISTEMA LLAMAME DESARROLLO $ 2.000
DISENO VOLANTE $ 450
8) ESTACION. PLAZA IMPRESION X3000 $980
NARANJITAS $ 800 $ 800 $ 800
DISENO VOLANTE $ 150
IMPRESIO X1000 $ 450
DISENO TAPA POTE $ 150
9) CONVENIO VIA BANNA IMPRESION X1000 S
DISENO VOUCHER $10
IMPRESION X500 $80
DELIVERY $ 500 $ 450
HELADOS $1.600 $1.600
DISENO VOLANTE $ 150
IMPRESIO X1000 $ 450
DISENO TAPA POTE $150
10) CONVENIO PIZZERIA IMPRESION X1000 LY
DISENO VOUCHER $10
IMPRESION X500 $80
DELIVERY $600 $600
HELADOS $ 1.600 $1.600
11) RADIOS ROTAT. 10XDIA 15" $ 2.400 $ 2.400 $ 2.400 $ 2.400 $2.400 |  $2.400
12) TELEVISION PLACA SEM. X 2 $ 1.600 $1.600 $ 1.600 $ 1.600 $1.600 | $1.600
DISENO PADs $50
IMPRESION X 600 $1.500
13) MERCHANDISING ALMANAQUES SR
DISENO FIXTURES $300
IMPRESION X1000 $2.000
FUNDAS X 300 $ 600
TOTAL $ 37.860 $ 26.250 $ 23.200 $ 23.450 $22.925 | $24.910
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CONCLUSION

El objetivo principal de este trabajo fue diferenciar y posicionar a Genesio de
acuerdo a sus principales atributos, e incrementar su participacion en el mercado, a través

de una camparia de comunicacion integral.

En la investigacion se logré elaborar un brief de trabajo que permitiera conocer a la
empresa y sus principales atributos, identificar a la competencia, y caracterizar su publico
objetivo. Tambiéen pudimos indagar en los objetivos de marketing y sus necesidades
comunicacionales. Descubrimos que las politicas empresariales concuerdan con la
percepcidn que la mayoria de los clientes tiene sobre la empresa, sin embargo, la misma
no se trasmite en las comunicaciones realizadas por Genesio. Por otro lado, se evidencio
que la falta de una estrategia integral les impide generar unidad en sus acciones

comunicacionales y lograr un posicionamiento de la marca.

Luego, partiendo de la vision y experiencia de un profesional en Publicidad, se
desarrollé una estrategia y un plan de medios, con el fin de solucionar la problemética
planteada y alcanzar efectivamente los objetivos publicitarios. Una vez establecida la
estrategia creativa, se disefiaron tacticas, con el fin de alcanzar al publico objetivo. A partir
un concepto creativo, se cre6 un nuevo slogan que protagonizé toda la campafia. Con
respecto a las tacticas, se plante6 hacerlo de una manera original. Esto implicaria una
experiencia agradable para el cliente, generando un fuerte impacto y permaneciendo en su
mente por mas tiempo. Por otro lado, se gestionaron nuevos canales de comunicacion para

con el cliente, con el fin de mantener la buena atencion caracteristica de la empresa.

En este trabajo, se ve la importancia de la direccién por parte de un profesional en
publicidad, a la hora combinar una estrategia creativa con un plan de medios adecuado a
cada publico escogido. De esta manera, se buscO alcanzar los objetivos publicitarios,
objetivos que, si bien van de la mano con los de marketing, no deben ser confundidos. De
alli, la necesidad de la intervencién en materia de comunicacion por parte del profesional.
La comunicacién publicitaria logrard activaciones a corto plazo pero por sobre todo
lograra un posicionamiento en la mente del publico, generando conciencia y preferencia
por la marca Genesio. Esto Gltimo lo conseguira mediante acciones que fomenten actitudes

positivas para con la empresa y cuyos resultados se evidencien mas a largo plazo.

En resumen, podemos afirmar que el proyecto, expuso una solucion al problema
comunicacional revelado en el diagnostico de la empresa y demostré la importancia de la

creatividad a la hora de diferenciarse de la competencia.
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ANEXO

Local de Ventas:

CORDOBA CAPITAL
Av. Juan B. Justo 3725, Alta Cérdoba.
A solo 5 minutos del centro y sobre una de las vias de acceso mas importante de la ciudad.

Cuenta con estacionamiento propio para clientes y una superficie de exposicion de 1000
m2.

Vehiculos de reparto:
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Sitio web:

u Tv-vioeo  [EY OFERTA DE LA SEMANA
ﬂ AUDIO _
TCL LCD-32M91HD / OFERTA EN
n CAMARAS DIGITALES EFECTIVO
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15000:1 /Brillo 450 Colin2 |
ﬂ COocCinA FIHAHCIACION
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ﬂ CALEFACCION ; 4 ‘} $ 716 ,00
—~ o~ »
u ELECTRODOMESTICOS L= H | H I—‘—) = C" Bicicleta con sistemna magnético de
. ] variacion de tensian. Amplio aziento
n CUIDADOC PERSONAL f J v Manubrio regulables . Funciones
u COLCHONES i { de la consola digital: Yelocidad,
tiempo, calorias consumidsas,
ﬂ MUEBLES distancia, odometro v scan. .
n JARDIN Garantia 6 meses. ..
ﬂ TIEMPOLIBRES | ) (o Aqui) FIIARCIACION
PROPIA HASTA
18 MESES

> CELULARES SIN LINEA

VENTAS CORPORATIVAS CAMBIA TU CELULAR SIN CAMBIAR TU
NUMEROM

CORDORA VILLADEL RDSARID L UOUE

VENTA TELEFONICA  » MUEBLES

.
472 5000 LAS IMAGENES SON A MODO ILUSTRATIVO.

ls';"é?g?q ?faRDNESdO 1530 o 2000 CONSULTE DISPONIBILIDAD DE COLORES.

SABAOO
DE 900 A 13.00 y de 1400 a 1930

locales

= * VENTAS
ESPECIALES | CORPORATIVAS

romociones L .
P 4725000 A COMERCICS /EVPRESAS/MLTURLES | payplesmpie
[OREIONE, . | CONEULTES ¥ PRESUPUESTCE VENTAS
oferta del mes TELEFONIC
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DE &30 A 1230 y de 16:00 o 1930
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INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION
1) Guia de pautas.

Empresa

- Situacion actual de Genesio S.A.
- Atributos diferenciadores.

- Tipo de cliente.

- Proyectos.

- Cambios deseados. Necesidades.

Comunicacion
- Comunicaciones realizadas.
- Medios y soportes elegidos.

- Mensajes y Atributos comunicados.

- Respuesta del pablico objetivo.
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2) Cuestionario.

OCUPaCION: ... e e eae e, Barrio:.....ocooii
1) ¢Podria Ud. especificar como llegé a conocer Genesio?

Pasd por el lugar y vio el local.

Se entero a través de la revista.

Se lo recomendaron.

Otro....

2) ¢Por qué elige Genesio a la hora de comprar un articulo para el hogar? (marque 1

0 mas respuestas)
Por sus precios.
Por su financiacion.
Por su cercania.
Por su atencion.

Por su trayectoria.

3) ¢A través de qué medio se entera de las ofertas y servicios de Genesio? (marque 1 o

mas respuestas)

A través de la pagina web.

Recibo la revista en mi domicilio.

Me acerco a las sucursales.

Ninguno.

4) ¢Cuando esta interesado en algun producto o servicio de Genesio? (1 0 mas resp.)
Llamo por teléfono.

Voy personalmente a local de ventas.

Consulto a través del correo electrénico.

5) ¢ Qué le es lo que mas le interesa saber de una casa de electrodomésticos?
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Formas de pago.

Ofertas.

Productos nuevos.

6) ¢ Tiene Ud. acceso a internet?

Si.

No.

7) ¢Utiliza correo electronico?

Si.

No.

8) ¢ Conoce y utiliza la pagina web de Genesio? (marque sélo una respuesta)
Si, para ver las ofertas.

Si, para comparar precios con la competencia.

Si, para asesorarme sobre los productos.

Si, pero no la utilizo.

No la conozco.

9) ¢ Como accedio a la ultima revista catalogo de Genesio? (marque 1 0 mas respuestas)
Por correo personalizado.

La dejaron en la entrada de mi casa.

La retiré en una sucursal.

Me la entregd una promotora.

No la recibi.

10) ¢ Qué datos le resultan mas importante en las ofertas que comunica Genesio?
Precio contado.

Financiacion.

Foto y caracteristicas del producto.

11) ¢Qué linea de productos le interesaria que Genesio exhiba mas en sus

comunicaciones? (marque 1 0 mas respuestas)
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Linea blanca. (Heladeras, cocinas, lavarropas, etc.)

Pequefios electrodomeésticos.

Cuidado personal.

Audio, tv y video.

Informatica.

Muebles y colchones.

12) ¢ Conoce el crédito de la casa que ofrece Genesio?

Si.

No pero me interesaria conocerlo.

No.

13) En caso de conocerlo ¢ Como se entero del crédito que ofrece Genesio?
Por la revista.

Me lo comentd un vendedor.

Por la pagina Web de Genesio.

Me lo comentd un conocido.

14) ¢Sabe que Genesio tiene un servicio de ventas corporativas para empresas,

comercios y mutuales?

Si.

No pero me interesaria conocerlo.

No.

15) ¢ Como le gustaria recibir las comunicaciones de Genesio?
Mediante la revista.

Por correo personalizado.

Por correo electronico.

No me interesa recibir informacion.
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RELEVAMIENTO DE DATOS DE LAS ENTREVISTAS

A continuacion se expondran los resultados obtenidos como consecuencia de la

aplicacion del instrumento de recoleccion de datos.
Entrevista a directivo y jefe de salon de ventas.

Situacion de la empresa: “En los Ultimos afios la empresa se hecho mas fuerte en
la zona. De a poco se ha incorporado mas variedad en productos y nuevas

marcas””’también contamos con un servicio de ventas corporativas con precios Y

financiaciones especiales™.

Valores: “Para lograr una buena atencion es necesario familiarizarse con el

cliente y transmitirle cercania™.

Objetivos: ”Queremos seguir creciendo, en poco tiempo poder abrir nuevas
sucursales para ganar nuevos territorios”.” Fortalecer la relacién que tenemos con
nuestros clientes y mantenerlos informados de nuestras ofertas y servicios™.”’Lo bueno es

la continuidad™. ”’Aumentar las ventas y también las ventas mayoristas™.

Atributos diferenciales:” Hoy en dia los productos son practicamente
commodities, todos vendemos lo mismo, las mismas marcas y modelos. Nuestros planes de
pago a veces no puede competir con los convenios que logran las grandes cadenas con las
tarjetas. Nuestros precios son bastante buenos aunque muchas veces la competencia saca
modelos de marcas propias a precios muy bajos™. ““Lo que siempre nos diferencio fue la
calidad de atencion, a diferencia de las grandes cadenas nuestro personal de ventas tiene

muchos afios y son practicamente amigos de los clientes”.

Tipo de cliente:’Nuestros clientes son personas de clase media para abajo. La
mayoria es gente de la zona. Son personas que valoran la buena relacion que tienen con
los vendedores. Muchos vienen directamente preguntando por el vendedor y son capaces
de comprar aca aunque este mas barato en otro lado. En otras ocasiones vienen con los
precios de los otros locales y te dicen que quieren comprar acé pero que le hagas mejor
precio”. ’la mayoria no son expertos en el tema, muchos vienen con la necesidad y
esperan que le recomiendes un producto que les solucione el problema, por otro lado,
algunos cada vez estan mas informados debido a los bombardeos de informacion que
reciben de las publicidades del rubro™.

Necesidades: ““necesitamos llegar mejor a la gente, muchos no conocen todos

nuestro servicios, e incluso hay gente de la zona que no nos conoce”.” Queremos
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aumentar nuestra comunicacion pero de forma efectiva”,”’queremos que en la zona el
cliente nos vea como una de las principales alternativas y de a poco ir ganando terreno”.
“Fomentar el uso de nuestra pagina web”. ““también nos gustaria que se conociera mas a

Genesio mas alla de la zona en la que estamos para que, si decidimos abrir una sucursal
en otro barrio, ya nos conozcan.”

61 German Sanchez PUB 540



Licenciatura en Publicidad jgenesicl
PRESENTACION DE RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS

A continuacion se expondran los resultados obtenidos de la aplicacion de un
cuestionario a un grupo de 20 clientes al azar. En algunas ocasiones, segun la pregunta, se

permitio elegir mas de una opcion.

Caracterizacion de los Clientes: De acuerdo a nuestro segundo objetivo se analizaron
cuatro tipos de variables que nos permita establecer un perfil de los clientes de Genesio.

SEXO: Los resultados fueron muy parejos demostrando que el cliente de Genesio

no se distingue por el sexo.

SEXO %

MASCULINO | 9| 45

FEMENINO 11| 55
TOTAL 20| 100

Tabla N° 1: Cuadro de tabulacion de los sexos de los clientes de Genesio.

EDAD: La mayor parte se ubican en la franja de los 40 a 49 afios.

EDADES %
menor a 30 3| 15
30 a 39 4| 20
40 a 49 6| 30
50 a 59 41 20
60 o mayor 3| 15
TOTAL 20| 100

Tabla N° 2: Cuadro de tabulacién de las edades de los clientes de Genesio.

BARRIO: La mayor parte de los encuestados pertenecen a Alta Cordoba y del

resto, la mayoria son de barrios de la misma zona.

BARRIOS
ALTA CORDOBA
CENTRO
CHINGOLO 2
GRAL BUSTOS
GUINAZU
LICEO 3
LOS ALAMOS
MALAGUENO
PARQUE ATLANTICA
PUERREDON
REMEDIO DE ESCALADA
VILLA ALLENDE
TOTAL 20| 100

Tabla N° 3: Cuadro de tabulacién de los barrios donde viven los clientes de Genesio.

X

N
o
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OCUPACION: EIl 60% de los encuestados se distribuyen equitativamente entre
empleados de comercio, docentes, amas de casa y jubilados.

OCUPACION %
EMPLEADO DE COMERCIO 3| 15
DOCENTE 3| 15
EMP. DE LA CONSTRUCCION 1] 5
GUARDIA 1] 5
EMPLEADO PUBLICO 1] 5
REPOSITOR EXTERNO 1] 5
DISENADORA DE MODA 1] 5
AMA DE CASA 3| 15
JUBILADO 3| 15
ESTUDIANTE 1] 5
NO CONTESTO 2| 10
TOTAL 20| 100

Tabla N° 4: Cuadro de tabulacién de la ocupacion de los clientes de Genesio.

1. Como conocid Genesio: A través de esta pregunta se puede determinar la efectividad
de la comunicacion de Genesio a la hora de captar clientes EI hecho de que un 15%
haya conocido la empresa por recomendacion si nos habla de una actitud positiva
transmitida por parte de los clientes. De acuerdo con los resultados, la revista es la
principal responsable de que el publico conozca a la empresa.

COMO CONOCIO GENESIO %
PASO POR EL LOCAL 6 | 30
VIO LA REVISTA 71 35

LE RECOMENDARON 3| 15
OTRO 4 | 20
TOTAL 20| 100

Tabla N° 5: Cuadro de tabulacidn de las respuestas a como conocieron Genesio.

2. Motivos por los que elige Genesio: Este punto es importante para determinar los
atributos elegidos por los clientes. Estos atributos contribuyen a formar la actitud de
las personas con respecto a la marca. Para esto se selecciond aquellos elementos méas
importantes en el rubro. En esta pregunta se permiti6 marcar mas de una opcion.
Como podemos ver en los resultados obtenidos, los principales atributos de la

empresa son su atencion y sus precios.
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PORQUE ELIGEN A GENESIO

%

POR SUS PRECIOS 12| 41
POR SU FINANCIACION 6| 21
POR LA CERCANIA 5| 17
POR SU ATENCION 14| 48
POR SU TRAYECTORIA 4 | 14
TOTAL 29| 100

Tabla N° 6: Cuadro de tabulacion de las respuestas a por qué eligen Genesio.

=

3. Comunicacién de parte de Genesio: Mediante esta pregunta se determinara cual de

los elementos de comunicacion constantes que tiene Genesio, su pagina web, su

revista o el local mismo, atrae con mayor efectividad a los clientes. Efectivamente la

revista sigue siendo la herramienta mas importante para la empresa.

COMO SE ENTERAN DE LAS OFERTAS
Y SERVICIOS %
POR LA PAGINA WEB 5
POR EL REPARTO DE LA
REVISTA 12 60
ACERCANDOSE AL LOCAL 30
NINGUNA 5
TOTAL 22 100

Tabla N° 7: Cuadro de tabulacion de las respuestas a como se enteran de las comunicaciones de Genesio.

4, Comunicacién de parte del cliente: En este punto podemos determinar la

preferencia de los clientes a la hora de comunicarse con la empresa. Como podemos

ver la mayoria prefiere ir personalmente al local. Esto se relaciona directamente con

el hecho de que los clientes consideran la atencion personal como el principal

atributo de la empresa.

COMO SE COMUNICA CON GENESIO %
LLAMA POR TELEFONO 2| 10
SE ACERCA PERSONALMENTE 17| 85
ENVIA UN E-MAIL 1 5
TOTAL 20| 100

Tabla N° 8: Cuadro de como prefieren comunicarse los clientes con Genesio.
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5. Interés en la informacién comunicada: En este punto podemos determinar los
intereses que tienen los clientes con respecto a la comunicacion de una casa de
electrodomésticos. De estos intereses podemos deducir sus necesidades. La mayoria

de ellos se interesa en conocer las diferentes alternativas de pago que Genesio les

ofrece.
QUE LE INTERESA CONOCER DE GENESIO %
FORMAS DE PAGO 12 | 48
OFERTAS 8 32
PRODUCTOS NUEVOS 5 20
TOTAL 25 | 100

Tabla N° 9: Elementos de mayor importancia en las comunicaciones de Genesio.

6. Acceso a internet: Tener en cuenta este aspecto nos permite saber que tan viable es
la comunicacion a través de medios digitales on line. Por otro lado también nos da

indicios del nivel socioecondmico de la persona.

ACCESO A INTERNET %

Sl 11 | 55

NO 9 | 45
TOTAL 20 | 100

Tabla N° 10: Cuadro de tabulacién de los clientes que tienen acceso a internet.

7. Uso del e-mail: De la anterior pregunta se desprende una mas especifica que nos
permite estimar el porcentaje de los usuarios de correo electronico. Como podemos
ver, y considerando los resultados de la pregunta anterior estimamos que un 25%

aproximadamente de los clientes de Genesio podria recibir informacion a través de

este medio.
USO DE E-MAIL %
Sl 9 45
NO 11 | 55
TOTAL 20 | 100

Tabla N° 11: Clientes que usan e-mail.
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8. Web de Genesio y su uso. De acuerdo a los resultados, la mitad de los clientes no
conocen la web de Genesio. Esto guarda una estrecha relacion con la capacidad de
acceder a internet por parte de los mismos. Por otro lado es importante saber que del
50% que tiene acceso a Internet, el 30%, es decir, la mayor parte, usa la pagina web
de la empresa. Si analizamos esto con las formas elegidas por los clientes para
comunicarse con la empresa (Tabla N° 8) vemos que hay una actitud positiva en

cuanto a buscar informacién por este medio, pero no asi, para comunicarse a través

de el.
CONOCE Y UTILIZA LA WEB DE GENESIO %
SI, PARA VER OFERTAS 2 10
SI, PARA COMPARAR PRECIOS 4 20
SI, PARA ASESORARSE 0 0
SI, PERO NO LA USA 4 20
NO 10 50
TOTAL 20 | 100

Tabla N° 12: Clientes que conocen y usan la web de Genesio.

9. Interés sobre la informacion en las ofertas. Conocer que informacion valora méas
un cliente es una las ofertas que se publican en la revista es importante para
determinar que importancia darle a cada elemento de la misma. Como vemos, una

vez mas el interés se centra en la financiacidn que se le puede ofrecer al cliente.

QUE LE RESULTA MAS IMPORTANTE %
EL PRECIO CONTADO 9] 36
LA FINANCIACION 14| 56
LA FOTO Y CARACTERISTICAS DEL
PRODUCTO 2 8
TOTAL 25] 100

Tabla N° 14: Valoracién que le dan a cada elemento de una oferta.
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10. Interés sobre la tipos de productos ofrecidos. Al igual que la anterior pregunta, en
este punto buscamos saber sobre qué tipo de productos el cliente prefiere recibir

ofertas. Esto también nos habla de los deseos del cliente sobre ciertos tipos de

articulos.
LINEAS DE PRODUCTOS QUE MAS LE INTERESAN %
LINEA BLANCA 4 11
PEQUENOS ELECTRODOMESTICOS 5 14
CUIDADO PERSONAL 4 11
AUDIO, TV Y VIDEO. 11| 31
INFORMATICA 2 6
MUEBLES Y COLCHONES 10| 28
TOTAL 36| 100

Tabla N° 15: Lineas de productos que mas le interesan a los clientes.

11. Conocimiento sobre los servicios de Genesio. Otro de los aspectos que buscamos
saber mediante las encuestas es el conocimiento que el cliente tiene de los servicios

de la empresa y su interés por los mismos.

12) Conoce el Crédito de la casa. De acuerdo a los datos obtenidos en esta pregunta,
observamos que de las personas que NO conocen el servicio, 45% del total

encuestado, la mitad demuestra una actitud positiva ante esta informacion.

CONOCE EL CREDITO DE LA CASA %
Sl 11 55
NO PERO LE INTERESARIA
CONOCERLO 3 15
NO 6 30
TOTAL 20 100

Tabla N° 16: Cantidad de personas que conocen el crédito de la casa.

13) Como se enterd del Crédito de la casa. Teniendo en cuenta los datos obtenidos
en la pregunta anterior, podemos ver que de los clientes que conocen el servicio, mas

de la mitad lo hizo a través de la revista.

COMO SE ENTERO DEL CREDITO DE LA CASA %
POR LA REVISTA 6| 55
SE LO COMUNICO UN VENDEDOR 5] 45
POR LA PAGINA WEB 0 0
POR UN CONOCIDO 0 0
OTRO 0 0
TOTAL 11| 100
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Tabla N° 17: Formas en las que se enteraron de crédito de la casa.

B) Conoce el servicio de Ventas Corporativas. Este es otro de los servicios que a la
empresa le interesa dar a conocer y como podemos ver, mas de la mitad no lo conoce.
El que un 10% demuestra una interés por conocer este servicio, implica que algunos
clientes de Genesio pueden tener comercios 0 empresas y no estar haciendo uso del

servicio por falta de conocimiento.

CONOCE EL SERVICIO DE VENTAS
CORPORATIVAS %
Sl 5| 25
NO PERO LE INTERESARIA CONOCERLO 2] 10
NO 13| 65
TOTAL 20| 100

Tabla N° 18: Cantidad de personas que conocen el crédito de la casa.

15. Preferencias de medios para ser informados. Finalmente, un dato muy importante
para nuestra investigacion es conocer la actitud que tienen los clientes para con los
diferentes medios que Genesio utiliza para comunicarse. Como podemos ver, la
mayoria prefiere que lo siga haciendo a través de la revista y del 25 % que usa el e-

mail, solo un 4% esta interesado en recibir informacion por este medio.

COMO LE GUSTARIA RECIBIR LA
COMUNICACION %
POR LA REVISTA 15| 63
POR CORREO PERSONALIZADO 71 29
POR E-MAIL 1 4
NO LE INTERESA 1 4
TOTAL 24| 100

Tabla N° 19: Medios elegidos para recibir las comunicaciones.
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