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RESUMEN

Estrategia para planificar Promociones y Eventos
en Centro Comercial Vista Hermosa, zona 15,
Guatemala

Soemia Maribel Monzdén Vargas
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Escuela de Ciencias de la Comunicacion

¢Qué elementos comunicacionales se
necesitan para planificar Promociones y Eventos
en Centro Comercial Vista Hermosa, zona 15,
Guatemala?

Inductivo - Deductivo

Conocer que elementos comunicacionales se
necesitan para planificar Promociones y Eventos
en Centro Comercial Vista Hermosa, zona 15,
Guatemala

Identificar y clasificar los elementos
comunicacionales que se necesitan para
planificar  Promociones y Eventos en el
Centro Comercial Vista Hermosa, zona 15,
Guatemala

Proponer una estrategia para planificar
Promociones y Eventos en Centro Comercial
Vista Hermosa, zona 15, Guatemala.
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FUENTES DE INFORMACION

PROCEDIMIENTOS PARA
OBTENER DATOS E
INFORMACION

Recopilacién bibliografica, entrevistas a clientes al
azar, memorial de labores y recopilacidon de
tarifarios de pautas en medios de comunicacion
masivos y produccién de materiales.

Se realizd un compendio de memoria de labores

lo cual permiti6 conocer toda  actividad
comunicacional que se realiz en algdn momento
en el Departamento de Promociones y Eventos.

Se investigd bibliograficamente todo lo

relacionado a las Promociones y Eventos, para

contar con bases tedricas antes de iniciar la labor
de campo.

Se realizd una encuesta personalizada a clientes al
azar el dia 29 de julio de 2011 en un total de
muestra de 150 personas, posteriormente se
grafic6 la informacion lo cual demuestra
informaciéon  importante que se tomo en
consideracién en la Estrategia de Promociones y
Eventos que se plantea en la presente Tesis tome
las medidas y parametros que los clientes solicitan
en las encuestas.
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INTRODUCCION
Es conveniente tomar en cuenta que existen cambios continuamente y lo que fue buena
idea hace algunos afios hoy en dia puede ser obsoleto. Actualmente se necesita ser
creativo y original en la organizacion de temporadas en lo referente a Eventos,
Promociones y Publicidad, porque de eso depende el efecto que cause en los clientes.

Por eso los Centro Comerciales hoy en dia existen en las zonas de la Ciudad de Guatemala
organizan eventos especiales y publicidad dirigida a su grupo objetivo, de esa manera
logran flujo de personas en un lugar donde puede encontrar “de paso”, opciones para
comprar desde articulos de primera necesidad hasta vestuario a la moda.

La presente Tesis se basa en la opinidn de los clientes que visitan frecuentemente el
Centro Comercial Vista Hermosa, por lo cual se efectué un estudio que formara parte de
una propuesta para planificar Eventos, Promociones y Publicidad del Centro Comercial

Vista Hermosa.

La Planificacién es uno de los pasos administrativos, lo cual se reflejara Unicamente el
mencionado en la Tesis. Sin embargo algunas de las propuestas de Eventos y Promociones
que se redactan en la Planificaciébn ya se les aplicé laboralmente todos los pasos
administrativos (Planificacién, Organizacién, Direccién y Control)

En el Marco Conceptual se da toda la descripcidn necesaria que refleja el motivo de la

creacion de la Tesis.

En el Marco Tedrico se refleja toda la informacién recopilada de documentos y libros que
avalan de forma detallada toda la investigacion, ampliando temas de interés general.

La presente Tesis es pionera porque no existe ningn documento o trabajo previo
referente a la tematica. Por lo tanto se puede describir que es un compendio de conceptos,
teorias e investigacidn de grandes publicistas y empresarios nacionales e internacionales.

iii
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CAPITULOI
MARCO CONCEPTUAL
1.1 Tema
Estrategia para planificar Promociones y Eventos en Centro Comercial Vista Hermosa, zona
15, Guatemala.

1.2 Antecedentes

Cada afio se abren nuevos Centro Comerciales, al ampliarse las zonas residenciales y esto
mismo hace que se busque un lugar para comprar de todo sin salir muy lejos, buscando
seguridad, tranquilidad, ambiente agradable y parqueo entre otros. Actualmente se tiene
mas competencia en el mercado a nivel de Centro Comerciales, por eso se necesita dar a
realizar y conocer varias promociones, eventos, personajes o actividades para llamar la
atencidn de un grupo potencial que llegue a invertir su dinero realizando compras de todo
tipo desde un helado hasta hacer las compras de la semana en el siper mercado.

La publicidad y la promocién vende, si estas se manejan a través de una buena
planificacién en una Campafia Promocional, tratando de aprovechar las temporadas del
afio que se festejan en el pais, de la manera siguiente: Enero: Regreso a Clases, Febrero:
Dia del Carifio, Marzo- Abril: Verano, Mayo: Dia de la Madre, Junio: Dia del Padre, Julio:
Bono 14, Agosto: Feria Agostina, Septiembre: Fiestas Patrias, Octubre: Dia del Nifio,
Noviembre — Diciembre: Navidad.

Cada Centro Comercial, trata de dar a conocer su promocién, decoracién, eventos y
publicidad, que en conjunto se le denomina Campafia Promocional; segin el mes se le
denomina a que temporada pertenece, por ejemplo: en el mes de mayo se le llamara
“Campaia Promocional de la temporada Dia de la Madre”. Sin embargo se debe cuidar el
no repetir afio tras afo la misma decoracién, publicidad o promociones, pues eso
desmerita la creatividad del personal que esté a cargo de la organizacién porque se les
tachara en algln momento de faltos de ideas y de originalidad.



En la Tesis “El impacto de las promociones en el punto de venta de los supermercados de
Guatemala”, realizada por Hugo Nery Bach Alvarado, previo a recibir el titulo de
Licenciado en Ciencias de la Comunicacién, de la Universidad de San Carlos de Guatemala,
describe como se manejan las promociones en la empresas Kellogg's de Guatemala,

Sigma Alimentos Fud y Licorera La Nacional, siendo estas tres empresas las bases de su
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tesis donde concluyd los siguiente:

v “El realizar actividades promocionales en el punto de venta de un supermercado
logran fijacidn de las marcas en los consumidores y reafirma su imagen y la calidad

de los productos, logrando generar el acto de compra.

v Ya que existen diferentes temporadas del afio se debe de aprovechar cada ocasién
brindando al consumidor un valor agregado a su compra, logrando con ello

persuadirlo a comprar determinada marca.

v' La promocién es la comunicacién directa, persona a persona, cuyo objetivo es

promover la venta de productos o servicios.

v’ La publicidad juega un papel importante para el éxito de toda promocidn y el tipo
de publicidad con el cual se apoyara determinado producto puede ser masiva 0

alterna, previo estudio de mercado.

v La promocion:

O

O

Distribuye informacidn visual, olfativa, entre otros

Incrementa las ventas en el punto de venta

Fortalece la imagen de la marcas

Estimula al consumidor y logra fidelidad de marca

Refuerza o conquista la preferencia del consumidor

Gana exposicion de marca

Elimina barreras de comunicacion entre el fabricante y el consumidor
Realiza Merchandising

Ofrece incentivos (valor agregado al producto)” *

* Bach Alvarado, Hugo Nery, El impacto de las Promociones en el punto de Venta de los supermercados de Guatemala.
USAC / ECC/ 2002, P&g. 68.
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Por otro lado Oscar René Alegria Herrera previo a recibir el titulo de Licenciado en Ciencias
de la Comunicacidn, de la Universidad de San Carlos de Guatemala, en su Tesis “Propuesta
de Estrategias comunicacionales internas y externas para crear una imagen positiva del
Ministerio de Finanzas Publicas de Guatemala”, presentada en el afio 2003, se enfoca en
dar a conocer la creacién de una imagen: Conceptualizacién de Imagen; Se refiere a la
accién de obtener algo de la nada o bien de imaginar situaciones de tipo intelectual como
base de las artes y letras de gran importancia en la funcién de entretenimiento de los

medios.

Por aparte también se encuentra el concepto de “creaciones publicitarias” y se define
como una idea para expresar mensaje hasta lograr resultados esperados con el mayor
grado de audiencia objetivo que interesa, y que puede surgir de cualquiera de los que

participan en ella, ejecutivos, escritor y dibujante.

La palabra crear se define como el arte de construir con la imaginacién una nueva idea o
imagen para su posterior difusién en un mensaje. Por ello es necesario estimular la
creatividad o bien la facultad de crear del comunicador como una de sus principales

virtudes.

También indica que la imagen publicitaria se refiere al qué y como expresar un mensaje
para que llegue al publico objetivo de la forma més eficaz posible a la vez que su difusién

sea de gran alcance. Se puede presentar por medio de cddigos, signos o figuras. *

* Alegria Herrera, Oscar René “Propuesta de Estrategias comunicacionales internas y Externas para crear una imagen positiva del
Ministerio de Finanzas Plblicas de Guatemala” Tesis Licenciatura.
USAC/ ECC/ 2003, Pag. 37.
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1.3 Justificacion

Segun marca la historia y el tiempo el Centro Comercial tiene 32 afios de existir y ain hay
personas que no lo conocen ni lo ubican porque no transitan por la ruta del Boulevard
Vista Hermosa rumbo a Carretera al Salvador, las personas que ocasionalmente transitan
por esos linderos se sorprenden observar la fachada del Centro Comercial detras de unos

arbustos.

El Grupo Objetivo que visita el Centro Comercial Vista Hermosa es dificil de complacer,
porque es muy exigente y variable, siempre quieren que se esté innovando y darles un

atractivo para participar en las promociones.

La realizacion del presente estudio permitirda que un futuro profesional egresado de la
Universidad de San Carlos de Guatemala aplique los conocimientos recibidos en los afios
de estudios de la Escuela de Ciencias de la Comunicacion en la vida real, dentro de una
empresa que necesita implantar mejoras continuas en el mercado tan variante y creciente
de Centros Comerciales de la Ciudad de Guatemala.

El presente estudio, permitira planificar y organizar Promociones y Eventos, los cuales se
aplicaran (nica y exclusivamente para el Centro Comercial Vista Hermosa, porque se
pretende analizar a los clientes para satisfacer el gusto exigente que presenta el grupo

objetivo.

El aporte que se otorgara al Centro Comercial es de gran beneficio, porque no existe un
manual de procedimientos, experiencias y analisis donde muestren el compendio de
Promociones y Eventos, que contenga lo necesario y adecuado para realizar Promociones y
. Eventos que sean aceptados y de éxito en los clientes que visitan al Centro Comercial Vista
Hermosa.
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1.4 Planteamiento del Problema

¢Qué elementos comunicacionales se necesitan para planificar Promociones y Eventos en

Centro Comercial Vista Hermosa, zona 15, Guatemala?

1.5 Alcances y Limites

1.5.1 Alcances:
El estudio solamente realizo la estrategia para el Centro Comercial Vista Hermosa

1.5.2 Limites:
Geografico: Zona 15, de la Ciudad de Guatemala
Institucional: Centro Comercial Vista Hermosa. Z. 15
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CAPITULO II
MARCO TEORICO

2.1 Elementos Comunicacionales que se necesitan para planificar Promociones y

Eventos

2.1.1 Elementos Comunicacionales

La palabra comunicacion proviene del latin “comunicatio” y éste a su vez procede del
sustantivo “comunico”, cuya traduccion al castellano es participar en algo coman. Tanto el
sustantivo comunicacién, como el verbo comunicar, tiene su origen en la palabra
“comunis”, raiz castellana de la palabra comunidad, la cual significa la participacion o
relacién que se da entre individuos. (Melgar, Luis Alexander, 2004)

El término comunicacién como concepto se presta a muchas interpretaciones, las cuales
dependen del momento histdrico, asi como las exigencias politicas, econdmicas, culturales
y sociales del medio en el cual han surgido; esto ha dado origen a una gran variedad de
conceptos; entre los cuales se pueden mencionar:

Aristételes: Sefiala que comunicacidn, es un proceso donde se utilizan todos los medios de
persuasidn que se tengan al alcance para hacernos entender.

Kurt Lewin: Define el proceso de la comunicacién, como un complejo sistema de acciones
e interacciones personales y grupales, donde un individuo trasmite un mensaje a otro y
éste a su vez responde a otro mensaje, lo que genera un proceso circular y continuo.

William Bortot: Expone que la comunicacion es un fendmeno que establece una relacién
entre dos 0 mas individuos, basada en el intercambio de mensajes y/o ideas, medio a
través del cual se desarrollan todas las relaciones humanas.
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André Martinet: Es la utilizacién de un cédigo para la transmision de un mensaje de una
determinada experiencia en unidades semioldgicas con el objeto de permitir a los hombres

relacionarse entre si.

David K. Berlo: Es un proceso mediante el cual un emisor transmite un mensaje a través

de un canal hacia un receptor.
2.1.1.1 Tipos de comunicacion

Para el desarrollo de este aspecto se parte de la concepcion de Roger Malicot, quien sefiala
que “la comunicacién es la circulacion del pensamiento en tres niveles: el primero, el
unidimensional (consigo mismo); el segundo, el bidimensional (con los otros); y el tercero,
el tridimensional (yo con los otros, el contexto y el medio)”.

A continuacidn cada uno de ellos:

a. Comunicacién Intrapersonal - Unidimensional.
b. Comunicacion Interpersonal - Bidimensional.
c. Comunicacién Masiva - Tridimensional.

a. Comunicacion Intrapersonal
“Converso con el hombre que siempre va conmigo”.

El narrador es el protagonista, nos relata sus vivencias. El centro del universo es el YO y su
emision de mensajes se logra mediante simbolos verbales o representaciones
inimaginables. Como vemos la comunicacién intrapersonal es intima y limitada; se da por
la via del mondlogo.

El mondlogo es una forma expresiva. Es el discurso que un emisor o hablante se dirige a si
mismo. Se emplea también en las obras dramaticas y narrativas para revelar estados de
conciencia, conjuntamente con sus respectivos procesos siquicos. Se expresa en primera
persona. De alli, el énfasis en el emisor y el predominio de expresiones exclamativas.
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b. Comunicacion Interpersonal

Cuando dos 0 mas personas hablan, se dice que hay una relacién de comunicacién. Esta
relacién recibe el nombre de interpersonal y es el tipo de comunicacién que la generalidad
de las personas practicamos la mayor parte del tiempo. Ocurre cuando usted establece
una comunicacion dialogante con otra u otras personas, cuando departe de familiares y
amigos, cuando se solicita orientacion de profesionales, amigos, pareja, etc. Esto quiere
decir que debe darse dentro del marco familiar, en la comunidad, en una institucién,
organizacidn o asociacion profesional.

La comunicacién interpersonal es la forma mas primaria, directa y personal de la
comunicacién. Ella ofrece la oportunidad de que usted y otras personas puedan verse,
compartir ideas, interrumpir o suspender el didlogo.

Ella permite no solamente la comunicacion a través de la palabra, sino también con gestos,
movimientos, ademas que forma parte del lenguaje. Se trata de una comunicacién total,
con el interés de crear relaciones profundas y satisfactorias. A través de ella, se logra un
elevado grado de interaccidn y mayores posibilidades de éxito en el intento comunicativo.
Implica un cambio de conducta entre el emisor y el receptor del mensaje.

La comunicacion interpersonal es un acto creativo, que ofrece, tanto al emisor como al
preceptor, la posibilidad de una expansion sin limites por via del didlogo.

El didlogo es la forma mas completa de comunicacion entre los hombres. Se opone al
homdlogo, pues si pone énfasis en el receptor del mensaje, se remite simultaneamente a
varios marcos de referencia y con suma frecuencia utiliza oraciones interrogativas. Asi
mismo, permite la exteriorizacion de las ideas por medio de la conversacion.

El didlogo se destruye cuando no se sabe:

« Oiry entender las razones de los otros.
« Expresar un punto de vista con sosiego, serenidad y equilibrio.
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» Respetar y tolerar la opinién divergente.

» Sustituir el prejuicio prepotente por el juicio ponderado.

» Derogar la compulsividad vehemente por el andlisis pertinente.

« Subrayar el espiritu de solidaridad en lugar de la estridencia enrojecida.

Para mejorar la comunicacién en profundidad, hay que mejorar las relaciones

interpersonales.
¢. Comunicacion Masiva

Al crecer la civilizacidn y hacerse poderosa, sobrevino la necesidad de nuevos medios de
comunicacién, asi pues al buscar el hombre su propia trascendencia, utilizdé instrumentos

que permitieron la extension de sus sentidos.

De la comunicacion directa personal se pasa a una comunicacion masiva. Esto quiere decir
que cuando las implicaciones del mensaje van mas alld de nuestras propias fronteras, se
debe recurrir a medios técnicos para ampliar el contenido y la fuerza de lo que se quiere
comunicar. Se pasa de la esfera humana a la esfera social y masiva. El proceso
comunicacional sigue siendo el mismo, 1o que cambia son los medios utilizados. Ya no se
centra solamente en las personas, sino se requiere de ciertos instrumentos de caracter
técnico para ampliar los contenidos de los mensajes y, en consecuencia, elevar el radio de
accién y las posibilidades de lograr mayores efectos.

Esta creacion de nuevos medios se dio en forma gradual. Después de la escritura
cuneiforme, se produjo una revolucién cultural con la invencién de la imprenta (siglo XV).
Gracias a ella, la palabra escrita pudo llegar a miles de personas, comenzé a hacerse
masiva o planetaria. Surgieron luego: el periddico, el alfabeto Morse, el telégrafo y mas
tarde: el cinematdgrafo, la telegrafia sin hilos, la radio, el radar y en 1.940 la television.
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La informacidn se hace uniforme porque llega a todo el planeta. Todo el mundo se entera
del alza o baja del ddlar, del (ltimo grito de la moda, los resultados de encuentros

deportivos, entre otros.

En el ayer, el hombre era un ser avido de informacién: hoy no puede escapar al flujo
constante de mensajes que le vienen de todas partes, a través de los medios masivos de

informacion.

El desarrollo de estos medios de comunicacién masiva ha planteado nuevas formas de
encarar el mundo, lo que constituye un reto para el hombre actual. El hombre esta

sometido a un continuo bombardeo de mensajes, de los cuales él no puede sustraerse.

El hombre actual llega a constituirse en masas, en razdn de la transformacién de la
sociedad, en sociedad de consumo y en donde solo prevalece la produccién masiva de
simbolos y mensajes. Maquina y sociedad marchan juntos, pero no en forma paralela al
hombre, quien se ha quedado en la periferia dentro de su propio ambiente simbdlico.

Precisamente eso es lo que le impone la universalidad de las comunicaciones. El hombre
sélo importa en la medida que es consumidor de mensajes transmitidos por la television, la

radio o la prensa.
2.1.1.2 La Comunicacion Moderna

Uno de los avances mas espectaculares dentro de las comuricaciones se ha producido en
el campo de la tecnologia de los ordenadores. Desde la aparicién de las computadoras
digitales en la década de 1940, éstas se han introducido en los paises desarrollados en
practicamente todas las areas de la sociedad (industrias, negocios, hospitales, escuelas,
transportes, hogares o comercios). Mediante la utilizacién de las redes informaticas y los
dispositivos auxiliares, el usuario de un ordenador puede transmitir datos con gran rapidez.
Estos sistemas pueden acceder a multitud de bases de datos.

10
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El desarrollo de las técnicas de telecomunicaciones, especialmente la telefonia, la radio, la
television, y el uso de ordenadores hacen posible que los sentidos del hombre extiendan su
alcance alrededor del mundo.

Actualmente, dentro de los sistemas de comunicacion por satélites y otros medios
utilizados por el hombre, que tienen un avance considerable se tiene: la prensa, anuncios,
cine, radio, television, publicidad, propaganda, e-marketing, vallas fijas, vallas moéviles vy el
uso de ordenadores o computadores.

Los sistemas de redes como Internet permiten intercambiar informacion entre
computadoras, y ya se han creado numerosos servicios como las redes sociales que son
Facebook y Twiter que aprovechan esta funcién.

Las nuevas aplicaciones permiten realizar transacciones econdmicas de forma segura y
proporcionan nuevas oportunidades para el comercio.

11
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2.1.2 Planificacién
Dar un concepto a ciencia cierta es algo ambiguo, por lo que presento variedad de

conceptos de personajes y administradores que dejaron legado por el paso de los afios.

1."Es el proceso de establecer metas y elegir medios para alcanzar dichas metas"
(Stoner, 1996).

2. "Consiste en decidir con anticipacién lo que hay que hacer, quién tiene que hacerlo, y
como deberd hacerse" (Murdick, 1994). Se dirige como puente entre el punto en que nos

encontramos y aquel donde queremos ir.

3. "Es el proceso consciente de seleccién y desarrollo del mejor curso de accidén para lograr

el objetivo." (Jiménez, 1982).

En practicamente todas las anteriores definiciones es posible hallar algunos elementos
comunes importantes: el establecimiento de objetivos 0 metas y la eleccién de los medios

mas convenientes para alcanzarlos (planes y programas).

Implica ademas un proceso de toma de decisiones, un proceso de previsién (anticipacion),
visualizacién (representacién del futuro deseado) y de predeterminacién (tomar acciones
para lograr el concepto de adivinar el futuro). Todo plan tiene tres caracteristicas: primero,

debe referirse al futuro, segundo, debe indicar acciones, tercero, existe un elemento de
causalidad personal u organizacional: futurismo, accién y causalidad personal u
organizacional son elementos necesarios de todo plan. Se trata de construir un futuro

deseado y no de adivinarlo.
2.1.2.1 Clases de planificacion y Caracteristicas.

Existen diversas clasificaciones acerca de la planificacién. Segun Stoner, los gerentes usan
dos tipos basicos de planificacidn. La planificacion estratégica y la planificacién operativa.

a. Planificacion Estratégica

Estd disefiada para satisfacer las metas generales de la organizacién a largo plazo que
enfoca a la organizacion como un todo. Muy vinculados al concepto de planificacién

estratégica se encuentran los siguientes conceptos:

12
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a) Estrategia

b) Administracién estratégica

¢) Como formular una estrategia.
a. Estrategia

Es un plan amplio, unificado e integrado que relaciona las ventajas estratégicas de una
firma con los desafios del ambiente y se le disefia para alcanzar los objetivos de la
organizacion a largo plazo; es la respuesta de la organizacién a su entorno en el transcurso
del tiempo, ademas es el resultado final de la planificacion estratégica.

i. Administracion estratégica: Es el proceso que se sigue para que una organizacion
realice la planificacion estratégica y después actile de acuerdo con dichos planes.

ii. Como formular una estrategia: Es un proceso que consiste en responder cuatro
preguntas basicas. Estas preguntas son las siguientes:

éCuales son el propdsito y los objetivos de la organizacién?
¢A donde se dirige actualmente la organizacion?
¢En qué tipo de ambiente estd la organizacion?

éQué puede hacerse para alcanzar en una forma mejor los objetivos

organizacionales en el futuro?

b. Planificacion Operativa

Consiste en formular planes a corto plazo que pongan de relieve las diversas partes de la
organizacién. Se utiliza para describir lo que las diversas partes de la organizacién deben
hacer para que la empresa tenga éxito a corto plazo. La planificacién es una estrategia
para la organizacion.

13
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2.1.3 Promociones

2.1.3.1 El Significado de Promocién

La promocidn se refiere a la comunicacién efectiva de los resultados de las estrategias de
marketing a la audiencia objetiva. Sin embargo, en un sentido real todo cuanto haga la
compafiia tiene un potencial promocional. Por ejemplo, el précio de un producto se puede
comunicar a una audiencia objetivo en forma tal, que avance hacia una imagen particular.
Una compaiiia que sdlo distribuye sus productos a través de almacenes de descuentos le
dice mucho al consumidor. Dotar un automaévil con un equipo con CD y cojineria de cuero
también da un mensaje muy significativo. Estos tres elementos: precio, canal de
distribucidn y producto, en combinacién con la promocién constituyen la mezcla de
marketing la cual es el conjunto de todas las herramientas de marketing que la empresa

utiliza para alcanzar sus objetivos de marketing en el mercado objetivo.

La promocién se define “como la fusién de marketing relacionada con la comunicacion
persuasiva, hacia audiencias objetiva, de los componentes del programa de marketing para
facilitar el intercambio entre fabricante y consumidor “ *
Existen cuatro herramientas claves para alcanzar las metas de promocién siendo estas:

v Publicidad

v" Venta Personal

v" Relaciones Publicas

v Promocidn de Ventas
2.1.3.2 Publicidad
Es cualquier forma pagada de comunicacion no personal para la porcion de ideas., bienes
0 servicios realizada por un anunciante o patrocinador identificado. Aunque cierta
publicidad se dirige hacia individuos especificos, la mayoria de los mensajes de publicidad
se ajustan a un grupo y al uso de los medios de comunicacidon masivos como la radio, la
television, los periddicos, las revistas y la publicidad al aire libre (publicidad exterior)

* Alegria Herrera, Oscar René,"Propuesta de Estrategias comunicacionales internas y Externas para crear una imagen positiva del
Ministerio de Finanzas Publicas de Guatemala” USAC / ECC/ 2003

14
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2.1.3.3 Venta Personal
Es la comunicacion con uno o mas clientes potenciales para lograr ventas.

2.1.3.4 Relaciones Publicas
Es un intento coordinado para crear en la mente del pdblico una imagen favorable del
producto, mediante ciertas actividades o programas de apoyo, como la publicacién de

noticias con significado comercial.

2.1.3.5 Promocion de Ventas

Las constituyen las actividades de marketing que se agregan al valor basico del producto o
servicio, durante un tiempo limitado, para estimular en forma directa la compra por parte
del consumidor, a través de cupones o muestras del producto.

2.1.3.6 éPor qué es necesario hacer una promocion?

Primero: Los consumidores se enfrentan hoy en dia con tal demanda de productos
similares, que suelen optar por uno que no se el optimo, eligiendo una marca satisfactoria
en particular y comparandola repetidamente; si se trasforma al ambiente de Centro
Comerciales, suele suceder igual, pues las personas estan acostumbradas ha hacer las
compras en el super que mas cerca queda de su casa y no por conocer un lugar nuevo,
simplemente se debe de tener un iman que sea el por que yo decido ir a *X” lugar si

pensarlo mucho y mas con actuar.

Segundo: La creciente importancia de la promocién es el aumento de la distancia
emocional y fisica entre productores y consumidores. Una vez se involucran los
intermediarios del marketing se debera dar capacitacién a todos los que se involucraran en

la promocidn asi se tenga mas énfasis de efectividad.

15
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2.1.3.7 Pasos en la Planeacion de la Promocion

Los gerentes de promociones acostumbran visualizar la promocidon en el contexto de una
campana la cual se define como “una serie coordinada y planeada de esfuerzos
promocidnales construidos alrededor de un solo tema o idea y disefiados para alcanza una
meta predeterminada”

El proceso comienza con una evaluacién de oportunidades las cuales sefialan la direccién
para determinar objetivos promocidnales especificos. La estrategia promocional detalla

como espera la organizacion logar estos objetivos”

*, John J. Bumett, “Promocion conceptos y Estrategias” Estados Unidos, Editorial Mc Graw Hill 2000, Pag. 284

16
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2.1.4 Eventos

Los Eventos Promocionales, son como otros eventos pero con un Objetivo Mercadoldgico
muy definido y medible. Estos eventos deben devolver un resultado esperado de otra

forma, seria sélo una pérdida de tiempo y dinero.

Cuando son bien logrados los Eventos Promocionales, pueden incrementar las ventas,
acelerar el proceso de introduccidn de un nuevo producto al mercado, mejorar el
reconocimiento de marca, posicionar o reposicionar un producto o empresa, ganar el
respeto y/o la confianza de sus clientes o de nuevos clientes, mantener consumidores,
incrementar ventas en épocas bajas, incitar a comprar para obtenerAun beneficio, entre

otros muchos.

El objetivo del Evento puede ser tan variable como la propia imaginacién o la necesidad,
lo importante es que la actividad desarrollada esté acorde con su estrategia general y que

consiga el objetivo fijado.

Cualquier actividad convertir en un Evento Promocional siempre que se le de dicho
enfoque. Algunos tipos de eventos mas cominmente usados a nivel comercial son:
Conciertos, Show de Payasos, Inauguracion de Temporada, Festejo del dia de la Madre,
Festejos del Dia del Padre, Exhibiciones de vehiculos, Exposicion de Pinturas,

Demostracién de talentos artisticos, entre otros.

17



g&'m[a/ LC/L/ﬁzgm’ﬂ/ %ﬁda’

2.2 Centro Comercial Vista Hermosa, Zona 15, Guatemala

2.2.1 Qué es un Centro Comercial

Es uno o varios edificios, por lo general de gran tamafio, que alberga locales y oficinas
comerciales, cuyo fin es aglutinarlos en un espacio determinado para asi reducir espacio y

tener mayor cantidad de clientes potenciales.

El tamafio es una de las diferencias fundamentales entre un centro comercial y un
mercado, ademas este Ultimo puede no situarse en un sitio techado. Otra diferencia es la
existencia de una o mas tiendas anclas, esto es los hipermercados o tiendas por

departamentos presentes en el centro comercial.

Un centro comercial estd pensado como un espacio pablico con distintas tiendas, ademas,
incluye lugares de ocio, esparcimiento y diversién, como cines o plazas de comidas dentro
del mismo. Aunque esté en manos privadas, por lo general los locales comerciales se
alquilan y se venden de forma independiente, por lo que existen varios duefios de dichos
locales, que deben pagar servicios de mantenimiento al constructor o a la entidad

administradora del centro comercial.
2.2.1.1 Caracteristicas

Los centros comerciales poseen un orden determinado para disponer las tiendas; por
ejemplo una planta o sector es sélo para ropa, otro es para el expendio de comida y
restaurantes, otro es para cines y centro de diversién y ocio. Es casi imprescindible que el
centro comercial tenga un supermercado o hipermercado.

Los centros comerciales son mas habituales en las grandes ciudades, para asi evitar el
congestionamiento que produciria un mercado publico, aunque los centros comerciales en
ocasiones no evitan esta situacion. La implantacién de los centros comerciales estd mas
arraigada en los paises occidentales (América y Europa) y en el sureste asiatico.
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Estrategia para planificar Promociones y Eventos en Centro Comercial Vista Hermosa, zona 15, Guatemala.

El centro comercial, ademas de tener una entidad comercial o econdmica, también tiene

una gran connotacién sociolégica o antropolégica, pues es un espacio de intercambio

social y humano. Cumple las mismas funciones que cumplia la antigua plaza del pueblo o

lugar de encuentro, manifestacién de los intereses de las personas hacia los otros vecinos,

que al final de la jornada en un fin de semana han pasado por alli, que es como la calle

mayor que va a la plaza mayor en. los pueblos o su equivalente en los barrios. Tiene un

horario para los diferentes grupos de personas: familias, adolescentes, jévenes, mayores,

etc. Ademas, los gestores del centro y los comerciantes lo saben y organizan sus ofertas,

promociones, exposiciones, para cada grupo y temporada.

2.2,1.2 Tipos de centros comerciales

Fashion Mall: (Centro Comercial de Moda):De dimensiones enormes con una
tienda departamental grande, asi como al menos 150 locales comerciales de
venta al menudeo, sin supermercado, generalmente de ropa y articulos de uso
personal, casi siempre con clima, cerradas y de varios pisos y habitualmente de
productos que son de uso diario, visitadas por 10 menos 1 vez a la semana,
cerradas, climatizadas, son sélo de 1 piso y suelen contar con cines.

Town Center (Centro de la Ciudad): No necesariamente es un ancla de grandes
dimensiones, pero si varias chicas y con productos de uso cotidiano con muchos
servicios  (lavanderia, farmacia, alimentos, convivencia, blancos,
electrodomésticos, entre otros, generalmente con pasillos interiores, aunque no
siempre son cerradas.

On line (En linea): El centro comercial online es la forma de comprar que la
gente mas estd aceptando Ultimamente, y es que las comodidades de poder
comprar desde su casa o puesto de trabajo, sin la necesidad de desplazarse
gastando gasolina y/o tiempo, estda causando furor. Este tipo de centros
comerciales destaca por su crecimiento estadistico de ventas en los Ultimos afios

en Europa y Estados Unidos.

19



gae//m'a/ gﬁ/gﬁ% %16(0’

iv.  Life Style Center (Centro de Estilo de Vida): Se combinan hoteles y condominios,
centro de convenciones, etc.

v. Strip Mall (Franja de Centro Comercial): Centros comerciales de calle, mas
comunmente de servicios, sin embargo con variedad de venta y algo de ropa y
calzado, ya sea de una marca en especial pero muy exclusiva, o bien de uso
comdun, tienen sdlo los pasillos frontales a los locales y no son climatizadas, el
estacionamiento estéd enfrente de cada local, hay desde 1 hasta 3 pisos,

comunmente tienen algunos de los locales para oficinas, etc. *

* http://es.wikipedia.org/wiki/Centro_comercial #mw-head#mw-head
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Estrategia para planificar Promociones y Eventos en Centro Comercial Vista Hermosa, zona 15, Guatemala.

2.2.2 Centro Comercial Vista Hermosa, Zona 15

Se encuentra ubicado en la 1ra calle 18-83 zona 15, Vista Hermosa II. Y desde hace 32

afos es un icono del sector.

El Centro Comercial Vista Hermosa tiene su historia de cémo fue creado y en muchas
ocasiones se habla, pero no existe un documento escrito donde se redacte su desarrollo,
avance e inauguracion. Se hizo recopilacién de publicaciones realizadas al Centro
Comercial y en la Revista “Plus Valia” en la pagina 9, del mes de enero 2007 se habla de

la historia del Comercial, a continuacion un extracto del reportaje:

“A mediados de 1977, bajo la responsabilidad de la empresa Metacentros y los arquitectos
Iturbide & Torufio con un centenar de hombres se dio inicio a los trabajos para la
construccion del primer Centro Comercial con torre de apartamentos de la zona 15 (y a la
fecha el Unico)

El terremoto ocurrido el 4 de febrero de 1976 sirvié de advertencia a los arquitectos e
ingenieros encargados de su edificacién para incluir medidas de seguridad extras para
hacerlo antisismico antes de echar manos a obra, pues los planos y proyectos para sus
edificacién ya estaban en papel...

Casi dos afos después en 1979, se inauguré el imponente Supercentro Condominio Vista
Hermosa el cual se convirtié inmediatamente en el simbolo de la zona pues fue el primer
edificio de este tamafio que se construyd, ademas de ser el primero con una torre de 12
niveles exclusivos para vivienda, 3 para comercio y Oficinas y dos para parqueos.

El edificio fue construido con ladrillo muy estilo de las casas de Vista Hermosa de los afios

70°s que daban a esta zona cierta categoria.
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Algo que llamo mucho la atencidon a los vecinos fue que la compafiia construyo dos
apartamentos modelos en el sétano tal y como serian los de las torres. Antes de terminar
su construccién el 90% de los apartamentos y casi la totalidad de los comercios estaban
vendidos.

El Centro Comercial, ubicado en los primeros niveles, fue el mayor atractivo pues llegé a
resolver el problema de un lugar mas cercano donde comprar en una zona que habia sido
exclusivamente residencial.

La presencia de la marca Paiz le inyecté confianza y plusvalia al proyecto que se vendi6

cual pan caliente” =

s R

Fachada ingreso peatonal, sobre Boulevard Vista
Hermosa.

* Plusvalia Real Estate Hogar & Vida” Afio 1, No. 5, Guatemala,2007 , pag. 9
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El Centro Comercia Vista Hermosa cuenta con 2 sétanos,
3 niveles, area de Food Court y su conexion entre niveles
y sétanos son rampas por la facilidad de las carretillas.

El Centro Comercial luce pasamanos de maderas y colores en
las paredes y columnas originales, con nuevos domos, murales y
fachaleta en jardinera que dan un toque moderno en el Comercial.
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Desde hace 18 afios la decision de la inversion de Promociones y Eventos recae en el
Comité de Comerciantes, lo conformaron los duefios de los comercios que funcionan en el
Centro Comercial ellos velan por el bien com(n, ayudados econdmicamente por todos los
comercios que pagan mensualmente una cuota de Promociones lo cual debe de sufragar
gastos de publicidad, decoracién, promociones y eventos.

Las personas que actualmente conforman el Comité de Comerciantes se relnen por lo
menos 1 vez al mes para resolver problemas y decidir propuestas presentadas por la

Gerente de Promociones.

El Centro Comercial Vista Hermosa, cuenta con 58 locales y 13 kioscos, donde se ofrece:
ropa, zapatos, lenceria, curiosidades, embutidos, salones de belleza, joyeria, panaderia,
heladerias, Odptica, colchoneria, farmacia, video juegos y la tienda mas grande e

importante, Slper Tiendas Paiz.

El Centro Comercial Vista Hermosa, cuenta con 58 locales y 13 kioscos, siendo estos:

No. Local Nombre Actividad Comercial

1 Most Boutigue

2 Amigo y Amiga Boutique

3 Scisor Hand Pelugueria

4 Arirang Boutigue

5 La Hermosa Boutique

6 Sarita Heladeria
7,8,9 Payless Shoes Zapateria

10 Pops Heladeria
10-A Nissi Boutique

11 Papillon Boutique
12,13 Banrural Bancos

14 Century Shop Boutique

15 Rac 9.99 Curiosidades

16 Isopan Panaderia

17 Ofipapel Libreria

18 Regalos Marlen Curiosidades

19 Blosoom Boutique

20,25,26, 28 |Paiz Supermercado

21 American Collection Boutigue

22-A Rimini Zapateria
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23 Casa Decora Manualidades
24 Eukanuba Mascotas
252 GNC Vitaminas
25B La Sercha Lavanderia
27 Arca de Noe Mascotas
29 Tzuki Academia de Karate
30 Alfami Famili Cortinas
31-A1 De Colores Fashion Boutique
31-B Dogsmart Mascotas
32 De Imeri Panaderia
33 Farmacias Unidas Farmacia
34 Mas Vista Optica
35 Colores y Estilo Salén de Belleza
36 El toke Saldn de Belleza
37 Delica Embutidos
38-39 Bazar Casa Vieja Curiosidades
40-A, 40B  |Renais Salén de Belleza
41 Jin “s Cake House Cafeteria
42 Libros Selectos Libros
43 Casa Decora Bebe Bebes
44 Tony's Joyeria y Cortinas
45 Spass Tech Market Internet
46 Adonis Boutique
47 Birkenstock Zapateria
48 Mater et Magistra Libreria Catdlica
49-50 Aurora Boutique
51 Seduccién Lenceria
52-53-54 |Siloe Boutique
55 Conchita Salén de Belleza
56 Mr. Toke Salén de Belleza
57,58 Fendi Boutique
Kioscos Actividad Comercial
Spacio Personal Spa
Celular Express Celulares
Empaque de Regalo | Empaque
Astrollavin Cerrajeria
Del Arco Café
Lo Nuestro Comida
El Gallito Pinto Comida
Celcomer Baterias
American Donas Donas
El Sazén de México Comida
Sombrella Helados

Todo Entretenimiento

Video Juegos
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CAPITULO III
MARCO METODOLOGICO
3.1 Tipo de Investigacion
En el presente documento se aplicéd el estudio Descriptivo- Diagnostica, por que se

analizara la informacién que se recopile y se diagnosticaron las propuestas de solucién.

3.2 Método de Investigacion

Inductivo - Deductivo

Porque se induce la informacién y luego se deduce un analisis por medio de las graficas
estadisticas.

3.3 Fuente de Informacion
a. Memoria de Labores
b. Investigacién bibliografica
C. Entrevistas personalizadas

3.4 Variables

3.4.1 Independiente

Elementos Comunicacionales que se necesitan para planificar Promociones y Eventos.

Se entiende asi aquellos elementos comunicacionales que propician la eficaz promocién y
realizacién de eventos en un Centro Comercial de Guatemala

3.4.2 Dependiente

Centro Comercial Vista Hermosa, zona 15, Guatemala
Se entiende asi al lugar en donde se comercian productos, servicios de atencién al cliente.
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3.5 Objetivos

3.5.1 Objetivo General
Conocer que elementos comunicacionales se necesitan para planificar Promociones
y Eventos en Centro Comercial Vista Hermosa, zona 15, Guatemala.

3.5.2 Objetivos Especificos

i Identificar y clasificar los elementos comunicacionales que se necesitan para
planificar Promociones y Eventos en Centro Comercial Vista Hermosa, zona

15, Guatemala.

ii Hacer una propuesta de estrategia para planificar Promociones y Eventos en

Centro Comercial Vista Hermosa, zona 15, Guatemala

3.6 Técnica
Se realizé por medio de recopilacion bibliografica y de encuestas directas con los clientes.

3.7 Instrumentos
Los instrumentos a utilizar para la realizacién del presente estudio son: fichas bibliograficas
y de texto, recopilacién de memorial de labores, secuencias fotograficas y entrevistas

personalizadas

3.8 Poblacion y Muestra.

a. Poblacién: Clientes que ingresan al Centro Comercial.

b. Tamafio de la Poblacion: 4,000 clientes.

Se realizd un estudio de observacion durante 4 semanas previas antes de elaborar las
“Entrevistas Personalizadas” tomando el promedio de clientes para obtener el tamafio de la

poblacidn y asi aplicar la férmula para conocer el tamafio de la muestra.
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Ingreso de
Fecha Personas
01-Jul 3763
08-Jul 3620
15-Jul 3859
22-Jul 4758
Total 16000
Promedio 4000

El ingreso de personas al Centro Comercial varia segin el dia de la semana, los dos dias de
mas afluencia son viernes y sabado. (Incrementando la afluencia en quincena y fin de

mes)

Formula Aplicada. (Poblacidn Finita)

N= 4,000
i=8%
n= ?
n= N
2
i (N-1)+1
n= 4,000
0.0064 (4,000-1)+1
n= 4,000 = 150

26.5936

c. Tamafio de la muestra: 150 clientes

d. Tipo de Muestreo aplicado: Aleatoria Simple con eleccién Al azar.

e. Concepto Muestreo al Azar “cada uno de los individuos de una poblacién tiene la misma
posibilidad de ser elegido. Si no se cumple este requisito, se dice que la muestra es
viciada”. (http://www.prepafacil.com/cbtis/Main/MuestrasAlAzar)
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Fecha de aplicacién, 29 de Julio 2011

El dia mencionado se autorizé por el Comité de Comerciantes que se realizara el
Instrumento de Tesis (encuestas), otorgando un permiso especial para no laborar en
oficina sino ejecutar trabajo de campo dentro de las instalaciones del Centro Comercial

Vista Hermosa en el horario de: 8:00 a 18:00 hrs.
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CAPITULO IV

Descripcion y Analisis de Resultados

4.1 Ficha Técnica

A continuacién se detalla el resumen del perfil de las 150 personas encuestadas en el
instrumento de la presente Tesis.

Nota: Todos los cuadros fueron realizados en Excel por lo que no todos reflejan el 100%

FICHA TECNICA DE PERSONAS ENCUESTADAS

Sexo |Cantidad Porcentaje
Masculino 71 47 %
Femenino 79 53 %

150 100 %

Fuente: Entrevista Personalizada, realizada el 29 de julio 2011

EDAD SEXO FEMENINO

Edad Cantidad Porcentaje
18- 29 10 12.66 %
30-39 12 1519 %
40-49 36 45.57 %
50- mas 21 26.58 %

79 100 %

Fuente: Entrevista Personalizada, realizada el 29 de julio 2011

NIVEL ACADEMICO SEXO FEMENINO

Nivel Académico Cantidad Porcentaje
Post Grado 3 4 %
Universitario 12 15 %
Técnico Universitario 8 10 %
Diversificado 35 44 %
Nivel Basicos 21 27 %

79 100 %

Fuente: Entrevista Personalizada, realizada el 29 de julio 2011
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OCUPACION SEXO FEMENINO

Ocupacion Cantidad Porcentaje
Gerente 8 10 %
Jefe 1 1 %
Oficinista 17 22 %
Estudiante 8 10 %
Ama de Casa 39 49 %
Propietario 2 3 %
Director 0 0 %
Otro 4 5 %

79 100 %

Fuente: Entrevista Personalizada, realizada el 29 de julio 2011

EDAD SEXO MASCULINO

Edad Cantidad Porcentaje
18-29 6 8.45 %
30-39 30 42.25 Y%
40-49 23 3239 %
50- mas 12 16.91 %

71 100 %

Fuente: Entrevista Personalizada, realizada el 29 de julio 2011

NIVEL ACADEMICO SEXO MASCULINO

Nivel Académico Cantidad Porcentaje
Post Grado 4 6 %
Universitario 4 6 %
Técnico Universitario 6 8 %
Diversificado 42 59 %
Nivel Basicos 15 21 %

71 100 %

Fuente: Entrevista Personalizada, realizada el 29 de julio 2011
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OCUPACION SEXO MASCULINO

Ocupacion Cantidad Porcentaje
Gerente 7 10 %
Jefe 6 8 %
Oficinista 27 38 %
Estudiante 4 6 %
Ama de Casa 0 0 %
Propietario 11 15 %
Director 2 3 %
Otro 14 20 %

71 100 %
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4.2 Presentacion, descripcion e interpretacion de datos de las entrevistas personalizadas.

El instrumento revela informacion importante que permitira realizar un anélisis detallado para
organizar una propuesta con datos veridicos y actualizados.

CUADRO No. 1
LA través de que medio de comunicacion usted se entera de publicidad, ofertas, eventos o
promociones?
Femenino | Masculino Total Porcentaje
Television 29 27 56 37 %
Prensa Escrita 22 18 40 27 %
Radio 7 4 11 7 %
Internet 9 8 17 11 %
Estados de Cuentas 4 0 4 3%
Vallas, Paradas, mantas 8 14 22 15 %
TOTAL 79 71 150] 100 %

FUENTE: Instrumento Entrevista Personalizada, realizada el 29 de julio 2011

GRAFICA No. 1.

¢A TRAVES DE QUE MEDIO DE COMUNICACION USTED SE ENTERA
DE PUBLICIDAD, OFERTAS, EVENTOS O PROMOCIONES?

& Television

& Prensa Escrita
# Radio

@ Internet

@ Estados de Cuenta

# Vallas, paradas, mantas

FUENTE: Instrumento Entrevista Personalizada, realizada el 29 de julio 2011

ANALISIS

En el Cuadro No. 1, se detalla que 56 personas equivalentes al 37% de encuestados
respondieron que el medio de comunicacion por el cual se enteran de publicidad, ofertas y
promociones es la televisién. Dejando en segundo lugar a la Prensa Escrita con un total de
40 personas equivalente al 27% y en tercer lugar a la Publicidad Exterior como las vallas,
paradas y mantas con un total de 22 personas que equivalen al 15% del total de
encuestados. El detalle graficado en porcentaje se puede observar en la Grafica No. 1.

33



%mm Lc/l/ﬁqga//& %1@

CUADRO NO. 2
(Cual es el medio impreso que més le agradaria para recibir publicidad del Centro Comercial Vista
Hermosa?

Mujeres | Hombres | General | Porcentaje

Prensa Libre 39 30 69 46 %
El Periédico 10 11 21 14 %
Siglo XXI 4 9 13 9%
Nuestro Diario 12 12 24 16 %
Al Dia 6 5 11 7%
Ninguno 8 4 12 8 %
Total 79 71 150 100 %

FUENTE: Instrumento Entrevista Personalizada, realizada el 29 de junio 2011

GRAFICA No. 2

¢CUAL ES EL MEDIO IMPRESO QUE MAS LE AGRADARIA PARA
RECIBIR PUBLICIDAD DEL CENTRO COMERCIAL VISTA HERMOSA?

@ Prensa Libre
El Periddico

1 Siglo XXI

# Nuestro Diario
g Al Dia

& Ninguno

FUENTE: Instrumento Entrevista Personalizada, realizada el 29 de julio 2011

ANALISIS

En el Cuadro No. 2, hace referencia que 69 personas equivalente al 46% prefiere a Prensa
Libre como medio impreso para recibir informacién del Centro Comercial Vista Hermosa, a
su vez se demuestra que en segundo lugar se ubica Nuestro Diario con 24 personas
equivalente al 16%, vy en tercer lugar el Periédico con un total de 21 personas
equivalente al 14% del total de encuestados. En la Grafica No. 2 se muestra el detalle del

porcentaje por prioridad del medio.
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CUADRO NO. 3

(Al momento de sintonizar un canal de television usted prefiere?

Mujeres | Hombres | General | Porcentaje

Canales Nacionales 47 41 88 59%
Canales de Cable 32 30 62 41%
Totales 79 71 150 100 %

FUENTE: Instrumento Entrevista Personalizada, realizada el 29 de julio 2011

GRAFICA No. 3

¢AL MOMENTO DE SINTONIZAR UN CANAL DE TELEVISION USTED
PREFIERE?

% Canales Nacionales

& Canales de Cable

FUENTE: Instrumento Entrevista Personalizada, realizada el 29 de julio 2011

ANALISIS
Segun resultados 88 personas de los encuestados que representan el 59% respondieron
que prefieren sintonizar Canales Nacionales, mientras que 62 personas de los encuestados
que representan el 41% prefieren sintonizar Canales de Cable. Como se puede notar los
encuestados se inclinan en sintonizar los Canales Nacionales, como se puede mostrar en la
Grafica No. 3
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CUADRO NO. 3.1 (ESPECIFICACION DE CANALES)

Especificacion de canales de preferencia

Femenino | Masculino| Total |Porcentaje

Canal 3 17 14 31 21%
Canal 7 15 27 42 28%
Telenovelas 8 0 8 5%
Fox Sport 0 10 10 7%
Canal 13 6 0 6 4%
Varios Cable 33 20 53 35%
TOTAL 79 71 150 100%

FUENTE: Instrumento Entrevista Personalizada, realizada el 29 de julio 2011

GRAFICA No. 3.1

(ESPECIFICACION DE CANALES DE PREFERENCIA TELEVISION)

Canal 3

@ Canal 7

1 Telenovelas
# Fox Sport

@ Canal 13

@ Varios Cable

FUENTE: Instrumento Entrevista Personalizada, realizada el 29 de julio 2011

ANALISIS

En la presente pregunta se solicité que las personas nombraran su canal de television
preferido, por lo cual existe una variacion entre canales nacionales y canales por sefial de
cable, unificando en un solo grupo todos los que no se repitieron mas de 3 veces.
Quedando en primer lugar en Canal Nacional el Canal 7 con un total de 42 personas que
representan el 28%, en segundo lugar el Canal 3 con un total del 31 personas que
representan el 21% vy en tercer lugar Fox Sport con 10 personas que representan el 7%

del total de encuestados, tal como se observa en la Grafica No. 3.1.
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CUADRO No. 4

(Cual es el horario que usted observa television?

Mujeres | Hombres | General | Porcentaje

Madrugada 3 1 4 3%
Maiiana 9 4 13 8%
Tarde 21 19 40 27%
Noche 46 47 93 62%
Totales 79 71 150 100%

FUENTE: Instrumento Entrevista Personalizada, realizada el 29 de julio 2011

GRAFICA No. 4

(CUAL ES EL HORARIO EN EL QUE USTED OBSERVA TELEVISION?

3%

@ Madrugada
% Mafiana
# Tarde

¥ Noche

FUENTE: Instrumento Entrevista Personalizada, realizada el 29 de julio 2011

ANALISIS

Los resultados demuestran que 93 personas que representan el 62% de los encuestados
observan televisidn en el horario nocturno, dejando en segundo lugar con 40 personas que
representan el 27% observan televisién en el horario de la tarde y en tercer lugar el
horario de la mafiana con 13 personas que representan el 8% del total de los encuestados,
tal como se muestra en la Grafica No. 4.
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CUADRO No. §

(Le agrada escuchar musica de emisoras radiales?

Mujeres | Hombres | General | Porcentaje

N 48 65 113 75%
NO 31 6 37 25%
Totales 79 71 150 100%

FUENTE: Instrumento Entrevista Personalizada, realizada el 29 de julio 2011

GRAFICA No. 5

¢LE AGRADA ESCUCHAR MUSICA DE EMISORAS RADIALES?

FUENTE: Instrumento Entrevista Personalizada, realizada el 29 de julio 2011

ANALISIS

El resultado del Cuadro No. 5 muestra que 113 personas que equivalen al 75% de las personas
encuestadas les agradan escuchar musica de emisoras radiales y 37 personas que equivalen al 25%
no les agrada escuchar musica de emisoras radiales. Se puede observar representado el porcentaje en

la Grafica No. 5.
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CUADRO No. 5.1

Especificaciéon de emisoras radiales

Femenino | Masculino Total Porcentaje

Emisoras Unidas 21 17 38 25%
Joya 18 6 24 16%
Clasica 11 7 18 12%
Ranchera 9 15 24 16%
Radio Punto 7 13 20 14%
Sonora 4 8 12 8%
Otras Emisoras 9 5 14 9%
TOTAL 79 71 150 100%

FUENTE: Instrumento Entrevista Personalizada, realizada el 29 de julio 2011

GRAFICA 5.1

ESPECIFICACION DE EMISORAS RADIALES

# Emisoras Unidas

& Joya

% Clasica

% Ranchera

i# Radio Punto
& Sonora

# Otras Emisoras

FUENTE: Instrumento Entrevista Personalizada, realizada el 29 de julio 2011

ANALISIS

En el Cuadro No. 5.1 se muestra el detalle de todas las emisoras que més le agrada a los clientes que
visitan el Centro Comercial Vista Hermosa , tomando en cuenta que los gustos son diferentes entre
ambos sexos, sin embargo coincidieron en algunas emisoras, dando el primer lugar a Emisoras
Unidas con 38 personas que representan el 25% del total de encuestados, en segundo lugar a dos
emisoras con 24 personas cada una y representando un 16% de cada una siendo estas FM Joya y

Radio Ranchera, en tercer lugar se ubica Radio Punro con un total de 20 personas que representan

un 14% del total de encuestados.
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CUADRO No. 6

(Cudl es el horario que usted escucha musica?

Femenino | Masculino Total Porcentaje

Madrugada 3 1 4 3%
Mafiana 9 4 1 8%
Tarde 21 19 40 27%
Noche 46 47 93 62%
TOTAL 79 71 150 100%

FUENTE: Instrumento Entrevista Personalizada, realizada el 29 de julio 2011

GRAFICA 6

¢CUAL ES EL HORARIO QUE USTED ESCUCHA MUSICA?

3%

# Madrugada
& Mafiana
% Tarde

Noche

FUENTE: Instrumento Entrevista Personalizada, realizada el 29 de julio 2011

En el Cuadro No. 6 se detalla la preferencia de los clientes en escuchar musica a través de
emisoras radiales, dando a conocer que los encuestados prefieren sintonizar las emisoras
radiales en el horario nocturno con un total de 93 personas que equivalen al 62% del total
de encuestados y en segunda opcién para sintonizar emisoras es el horario de la tarde con

40 personas que representan un 27% del total de encuestados.
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Estrategia para planificar Promociones y Eventos en Centro Comercial Vista Hermosa, zona 15, Guatemala.

CUADRO No. 7

; Usted revisa publicidad desde internet en?

Femenino | Masculino Total Porcentaje

Oficina 21 26 47 31%
Casa 19 17 36 24%
Movil 15 12 27 18%
No revisa 24 16 40 27%
TOTAL 79 71 150 100%

FUENTE: Instrumento Entrevista Personalizada, realizada el 29 de julio 2011

GRAFICA No. 7

(USTED REVISA PUBLICIDAD DESDE INTERNET EN?

& Oficina

@ Casa

% Movil

& No revisa

FUENTE: Instrumento Entrevista Personalizada, realizada el 29 de julio 2011

ANALISIS

Este medio de comunicacion es de los mas recientes, por lo que un porcentaje del 31%
que equivale a 47 personas de las 150 encuestadas revisan publicidad desde Internet en
sus oficinas, por la accesibilidad del medio, 40 personas de las 150 encuestadas que
equivalen al 27% no revisan publicidad. desde Internet, 36 personas que representan el

24% de los encuestados revisan publicidad desde Internet en su casa.
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CUADRO No. 8

De las siguientes redes sociales por internet, marque x si usted cuenta con uno o mas de ellos

Femenino | Masculino Total Porcentaje

Face Book 41 42 83 56%
Twiter 7 7 14 9%
Badoo 5 3 8 5%
Hi5 6 3 9 6%
Otros 2 5 7 5%
No tiene 18 11 29 19%
TOTAL 79 71 150 100%

FUENTE: Instrumento Entrevista Personalizada, realizada el 29 de julio 2011

GRAFICA No. 8

DE LAS SIGUIENTES REDES SOCIALES POR INTERNET,
MARQUE X SI USTED CUENTA CON UNO O MAS DE ELLOS

5% i Face Book
(]

-  Twiter
i Badoo

& Hi 5

& Otros

& No tiene

FUENTE: Instrumento Entrevista Personalizada, realizada el 29 de julio 2011

ANALISIS

Se detalla en el Cuadro No. 8 que 83 personas que equivalen al 56% del total de las
personas encuestadas tienen cuenta en Face Book, lo cual lo ubica en primer lugar en las
redes sociales; a si mismo se detalla que 29 personas de las 150 encuestadas no tienen

cuenta en redes sociales.
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Estrategia para planificar Promociones y Eventos en Centro Comercial Vista Hermosa, zona 13, Guatemala.

CUADRO No. 9

(Le gustaria escuchar ofertas y promociones del centro comercial vista hermosa, en el circuito de
musica ambiental del centro comercial?

Femenino | Masculino Total Porcentaje

SI 73 62 135 90%
NO 6 9 15 10%
TOTAL 79 71 150 100%

FUENTE: Instrumento Entrevista Personalizada, realizada el 29 de julio 2011

GRAFICA No. 9

(LE GUSTARIA ESCUCHAR OFERTAS Y PROMOCIONES DEL CENTRO COMERCIAL
VISTA HERMOSA, EN EL CIRCUITO DE MUSICA AMBIENTAL DEL CENTRO COMERCIAL?

g Sl
@ NO

FUENTE: Instrumento Entrevista Personalizada, realizada el 29 de julio 2011

ANALISIS

En la Grafica No. 9 se da a conocer que el 90% de encuestados que representan 135
personas les agradaria escuchar ofertas en el circuito de musica ambiental del Centro
Comercial, y un 10% de encuestados que representan 15 personas no les gustaria

escuchar ofertas en el circuito de musica ambiental del Centro Comercial.
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CUADRO No.10

De los siguientes medios de publicidad alternativa jcudl es el que prefiere para recibir informacion

de promociones y eventos del Centro Comercial Vista Hermosa?

Femenino | Masculino Total Porcentaje
Bifoliares 9 4 13 9%
Banners 8 5 13 9%
Rotulos Luminosos 15 26 41 27%
Mantas 12 6 18 12%
Volantes 11 7 18 12%
Afiches 6 5 11 7%
Calendario de
Actividades 18 18 36 24%
TOTAL 79 71 150 100%

FUENTE: Instrumento Entrevista Personalizada, realizada el 29 de julio 2011

GRAFICA No.10

DE LOS SIGUIENTES MEDIOS DE PUBLICIDAD ALTERNATIVA (CUAL ES EL QUE PREFIERE
PARA RECIBIR INFORMACION DE PROMOCIONES Y EVENTOS DEL CENTRO COMERCIAL

VISTA HERMOSA?

g Bifoliares

& Banners

& Rotulos Luminosos

% Mantas
i Volantes

# Afiches

# Calendario de Actividades

FUENTE: Instrumento Entrevista Personalizada, realizada el 29 de julio 2011

ANALISIS
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En el Cuadro No. 10 se detalla las preferencia que tienen los encuestados, dando un
primer lugar a los Rétulos Luminosos con 41 personas que representan un 27%, un
segundo lugar a Calendario de Actividades con 36 personas que representan 24% y en
tercer lugar con 18 personas a Mantas y lo igualan los volantes con 18 personas, que
representan 12% cada uno.




Estrategia para planificar Promociones y Eventos en Centro Comercial Vista Hermosa, zona 15, Guatemala.

CUADRO No. 11

(Le gustaria a usted obtener publicidad de nuestro Centro Comercial Vista Hermosa
en la puerta de su casa?

Femenino | Masculino Total Porcentaje
Si 42 39 81 54%
NO 37 32 69 46%
| TOTAL 79 71 150 100%

FUENTE: Instrumento Entrevista Personalizada, realizada ¢l 29 de julio 2011

GRAFICA No. 11

¢LE GUSTARIA A USTED OBTENER PUBLICIDAD DE NUESTRO
CENTRO COMERCIAL VISTA HERMOSA EN LA PUERTA DE SU CASA?

@1 Si
& NO

FUENTE: Instrumento Entrevista Personalizada, realizada el 29 de julio 2011

ANALISIS

De los clientes encuestados demostraron que 54% si les gustarfa recibir publicidad en la puerta de su
casa que representan 81 personas y 46% dijo que no les gustaria recibir publicidad en la puerta de su

casa que representa 69 personas del total de encuestados.
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(Qué tipo de promociones son los que mas le gustaria realice el Centro Comercial

CUADRO No. 12

Vista Hermosa?

Femenino | Masculino Total Porcentaje

Sorteos 32 4 36 24%
Premios Instantidneos 40 47 87 58%
Premios por Participar 7 20 27 18%
TOTAL 79 71 150 100%

FUENTE: Instrumento Entrevista Personalizada, realizada el 29 de julio 2011

GRAFICA No. 12

(QUE TIPO DE PROMOCIONES SON LOS QUE MAS LE GUSTARIA REALICE EL
CENTRO COMERCIAL VISTA HERMOSA?

@ Sorteos
& Premios Instantaneos

i Premios por Participar

FUENTE: Instrumento Entrevista Personalizada, realizada el 29 de julio 2011
ANALISIS

Los encuestados al momento de realizarles la presente pregunta, les causaba un tanto de
agrado y mencionaron 87 personas que equivalen al 58% que les gusta recibir Premios
Instantaneos, en segunda posicién con 36 personas que equivalen al 24% les agrado la
idea de un premios por medio de Sorteos, y 27 personas indicaron que les gustaria ganar

premios por participar y competir por un buen premio.
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Estrategia para planificar Promociones y Tventos en Centro Comercial Vista Hermosa, zona 15, Guatemala.

(Le gustaria recibir regalos con solo visitar nuestro centro comercial vista hermosa?

CUADRO No. 13

Femenino | Masculino Total Porcentaje

St 79 68 147 98%
NO 0 3 3 2%
TOTAL 79 71 150 100%

FUENTE: Instrumento Entrevista Personalizada, realizada el 29 de julio 2011

GRAFICA No. 13

¢LE GUSTARIA RECIBIR REGALOS CON SOLO VISITAR NUESTRO
CENTRO COMERCIAL VISTA HERMOSA?
2%

B Si
& NO

FUENTE: Instrumento Entrevista Personalizada, realizada el 29 de julio 2011

ANALISIS

Al momento de realizar la pregunta 147 personas que representan el 98% les agrado la
idea de recibir regalos con solo visitar el Centro Comercial porque es motivante que le
obsequien algo especial a los visitantes; sin embargo 3 personas que representan el 2%
dijo no agradarles la idea que les den un obsequio por visitar el Centro Comercial.
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CONCLUSIONES

En la actualidad el Centro Comercial Vista Hermosa realiza compra de medios de
comunicacidn basandose en el presupuesto y el criterio del los integrantes del Comité de
Comerciantes. En la presente Tesis se concluye que no ha sido invertido adecuadamente
el presupuesto, porque no son los medios de comunicacion preferidos de los clientes que
visitan el Centro Comercial Vista Hermosa.

A través de las encuestas realizadas se logra determinar un citerior veridico de los clientes
que visitan el Centro Comercial Vista Hermosa, lo cual permitira que de ahora en adelante
se tome en consideracién la Propuesta de Estrategia para planificar Promociones y Eventos
en el Centro Comercial Vista Hermosa, podran tener resultados diferentes a lo que se ha

manifestado en los Gltimos afos.

Se cornprobd que a los clientes les agrada visitar el Centro Comercial Vista Hermosa por
las Promociones y Eventos, sin embargo muchas personas carecieron de conocimiento por

la poca publicidad que se ofrece de los mismos.

La Propuesta de Estrategia que se elabord en la presente Tesis para planificar Promociones
y Eventos en el Centro Comercial Vista Hermosa, contiene precios de medios de

comunicacion y articulos promocionales reales del mercado.

Es agradable culminar la presente Tesis y verificar que después de 32 afios de existir
sigue vivo, dando competencia ante todos lo Centro Comerciales que han aperturado en
los dltimos afios, con el estudio aplicado se espera incrementar la imagen y el flujo de las
personas al coloso icono de la zona 15 “Centro Comercial Vista Hermosa”
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Estrategia para planificar Promociones y Eventos en Centro Comercial Vista Hermosa, zona 15, Guatemala.

RECOMENDACIONES

Al Comité de Comerciantes del Centro Comercial Vista Hermosa

Verificar las nuevas tendencias de medios de comunicacién masiva y alternativa
para actualizar su imagen y ganar mercados.

Analizar en el Presupuesto Anual si es suficiente la cuota de contribucién de los
locatarios, para abarcar nuevos medios de comunicacion.

Negociar de forma directa con los medios de comunicacién masiva porque les
pueden ofrecer bonificacion de publicidad por paquete anual.

Seleccionar los medios de comunicacién segun eleccidn de los clientes.

Basados en los anadlisis de cada pregunta del instrumento se presenta la
siguiente Estrategia para planificar Promociones y Eventos en Centro Comercial
Vista Hermosa para un afio calendario, segln las temporadas de ventas mas

importantes.
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Propuesta de Estrategia para realizar Promociones Y Eventos

en Centro Comercial Vista Hermosa.

Luego de analizar cada una de las encuestas realizadas a los clientes del Centro Comercial

Vista Hermosa, se plantean las siguientes Propuesta Comunicacional para realizar las

Promociones, Eventos y Publicidad idénea para cada una de las temporadas.

Mes Febrero

Celebracién Dfa del Carifio

Grupo Objetivo Hombre y Mujeres

Eventos Concierto de Cantantes / Regalo de Paleta de Chocolate

Logistica de Eventos

Concierto de Cantantes

El Evento por el flujo de personas que transitan se realizara
en un dia sabado cercano a la fecha del 14 de febrero en

la Plazolta de Eventos, utilizando equipo de amplificacion

y micréfonos inaldmbricos, tomando en cuenta que la
aquitectura del Centro Comercial tiene rampas en el centro
de las instalaciones, los cantantes interpretaria canciones
en las rampas hasta llegar a la Plazoleta de Eventos.

Regalo de Paletas

Basados que el 98% de los clientes que visitan el

Centro Comercial Vista Hermosa, les agrada recibir regalos
solo por visitar el comercial, como detalle por el dia del
carifio se les obsequiara una paleta de chocolate elaboradas
con imagenes y textos alusivos a la temporada.

Costo de Realizacion de Eventos

Honorarios de Cantantes 2 horas de Servicios Profesionales Q 4,000.00
Paletas de Chocolate 500 paletas, cada una con un valor de Q 2.00 Q 1,000.00
Publicidad Masiva 1 pagina en Prensa Libre suplemento Weekend (convenio 6) Q 7,700.00
12 Spots de 30"en Programa Nuestro Mundo Q 27,000.00

20 Spots de 157en Viva la Mafiana Q 6,750.00

176 Spots de 30"durante 22 dias en Emisora Clasica Q 35,000.00

Publicidad Alternativa 4 Banners de 0.60 x 1.60 colocacién interna del CCVH Q 370.00
2 Mantas para parqueo de 2 x 3 mts Q 580.00

4,000 volantes para repartir en el sector Q 1,080.00

Pago por repartir los volantes Q 500.00

Total por Temporada| Q 83,980.00
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Estrategia para planificar Promociones y Eventos en Centro Comercial Vista Hermosa, zona 15, Guatemala.

Mes Marzo — Abril
Celebracién Verano

Grupo Objetivo Hombre y Mujeres
Eventos Pesca tu Premio

Logistica de Eventos

Pesca tu Premio
se realizard 4 viernes y
4 sabados de la temporada

Se realizara colocando al centro de la Plazoleta de Eventos
una piscina con peces plasticos que floten y en la parte de
abajo del pez tendré un nimero el cual indicard el premio que
ganara el participante. Los premios pueden ser alusivos a la
temporada como inflables, lentes para nadar, flotadores,
entre otros.

La Mecanica es que todo participante presentara una

factura del dia por un consumo de Q 50.00 en cualquier local
o kiosco y de Paiz Q 300.00. Tendré una oportunidad para
pescar su premio, porque todos {os peces estaran premiados

Costo de Realizacion de Eventos

Piscina inflable Medida de 1.80 de circunferencia Q 125.00
Peces flotadores 24 Peces con su cafia para pescar Q 200.00
Edecan Persona que realizard el control de participante 8 dias Q 800.00
Premios Flotadores, pataletas, inflables, lentes para nadar, entre otros. | Q  3,000.00
Publicidad Masiva 1 pagina en Prensa Libre suplemento Weekend Q 7,700.00
12 Spots de 30"en Programa Nuestro Mundo Q 27,000.00

20 Spots de 157en Viva la Mafana Q 6,750.00

Publicidad Alternativa 4 Banners de 0.60 x 1.60 colocacién interna del CCVH Q 370.00
2 Mantas para parqueo de 2 x 3 mts Q 580.00

4,000 volantes para repartir en el sector Q 1,080.00

Pago por repartir los volantes Q 500.00

Total por Temporada| Q 48,105.00
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Mes Mayo

Celebracién Dia de la Madre {Mes para mama)

Grupo Objetivo Mujeres, tods las edades que sean mama.
Eventos Show de Tango

Show de Musica Andina

Regalo Especial el 10 de mayo

Exposicion y demostracién de productos Mary Kay
Exposicion y demostracidn de productos Rena Ware
Exposicién y demostracidn de productos Tupper Ware
Exposicién y demostracién de Vidrio Soplado

Logistica de Eventos

Show de Tango

Se contrataran los servicios profesionales de una pareja de
baile de Tango, para demostrar sus habilidades en el baile
realizandose el dia viernes previo al 10 de mayo.

Show de Musica Andina

Invitar a mdsico a exponer sus Discos, dando a conocer en vivo
su talento, no tendra inversion para el Centro Comercial

Regalo Especial el 10 de mayo

Se regalaran 300 pinchos con una tarjeta y un chocolate

Exposiciones

Se realizara invitacion a las empresas mencionadas, se les dara
3 dias calendarios para que expongan temas importantes para
las clientas y que demuestres su productos con la opcidn

de venta.

Costo de Realizacion de Eventos

Honorarios de Bailarines 2 horas de Show Q 2,500.00
Show de Musica Andina Convenio, no costo Q -
Exposiciones Convenio, no costo Q -

Publicidad Masiva 1 pagina en Prensa Libre suplemento Weekend Q 7,700.00

12 Spots de 30"en Programa Nuestro Mundo Q 27,000.00

20 Spots de 157en Viva la Mafiana Q 6,750.00

176 Spots de 30"durante 22 dias en Emisora Clasica ~ _ Q 35,000.00

Publicidad Alternativa 4 Banners de 0.60 x 1.60 colocacion interna del CCVH Q 370.00

2 Mantas para parqueo de 2 x 3 mts Q 580.00

4,000 volantes para repartir en el sector Q 1,080.00

Pago por repartir los volantes Q 500.00

Total por Temporada| Q 81,480.00
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Estrategia para planificar Promociones y Eventos en Centro Comercial Vista Hermosa, zona 15, Guatemala,

Mes Junio

Celebracion Dia del Padre

Grupo Objetivo Hombres que sean Papa e hijos
Eventos Fotografia Papa y yo somos Hermosos

Papéd eres mi goleador (penalitos)

Logistica de Eventos
Fotografia Papa y yo
somos Hermosos

Presentar en archivo digital una fotografia donde aparezca

Padre e hijo (a) que tenga parecido en la tienda de Quick Photo,

y realizar una ampliacién 8 x 10, para entrar en el concurso

se realizaréd durante todo el mes de junio y se premiard el

ultimo viernes del mes.

Papa eres mi goleador

Consiste en tirar 3 veces en un marco pequefio de foot ball

y si anota las 3 veces se llevard una pelota, 2 veces una mochila

1 vez un lapicero, debe presentar una factura por compra minima

de Q 50.00 en cualquier local o0 Q 300.00 de Paiz.

Se realizara los dia viernes y sabado cercano a la fecha del dia

del Padre 17 de junio.

Costo de Realizacidon de Eventos

Premios de fotografias

Los premios los otorgardn los locales del Centro Comercial

Q

Premios para penalitos 24 pelotas a Q65.00 c/u Q 1,560.00
Marco de foot ball Q 200.00

100 Mochilas a Q 12.00 ¢/u Q 1,200.00

150 Lapicerosa Q2.25 Q 337.50

Edecan coordinadora promo | 2 dias 10 horas diarias Q 125.00 cada dia Q 250.00
Publicidad Masiva 1 pagina en Prensa Libre suplemento Weekend (convenio 6 publ) | Q 7,700.00
Noticiero Guatevision 9 de la noche, 12 Spot de 15" Q 23,625.00

30 Spots de 30 " Emisoras Unidas Q 26,000.00

Publicidad Alternativa 4 Banners de 0.60 x 1.60 colocacion interna del CCVH Q 370.00
2 Mantas para parqueo de 2 x 3 mts Q 580.00

4,000 volantes para repartir en el sector Q 1,080.00

Pago por repartir los volantes Q 500.00

Total por Temporada | Q 63,402.50
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Mes Julio

Celebracién Bono 14

Grupo Objetivo Hombre y Mujeres, toda edad
Eventos Ventas de Pasillo

Logistica de Eventos

Venta de Pasillos

Cada local del Centro Comercial Vista Hermosa, podra tener
un tablero con un mantel para dar a conocer sus productos y
ofertas especiales de la temporada.

El mobiliario no tiene ningun costo porque el Centro Comercial
cuenta con tableros y manteles.

Costo de Realizacién de Eventos

Tableros

Propiedad del Centro Comercial

Manteles

Propiedad del Centro Comercial

Q
Q
Publicidad Masiva 1 pégina en Prensa Libre suplemento Weekend (convenio 6 publ) | Q 7,700.00
1 pdgina en el Periddico, Suplemento Shopping La Guia Q 3,937.50
20 Spots de 15"en Viva la Mafiana Q 6,750.00
176 Spots de 30 durante 22 dias en Emisora Clasica, Joya, Kiss Q 35,000.00
Publicidad Alternativa 4 Banners de 0.60 x 1.60 colocacién interna del CCVH Q 370.00
2 Mantas para parqueo de 2 x 3 mts Q 580.00
4,000 volantes para repartir en el sector Q 1,080.00
Pago por repartir los volantes Q 500.00
Total por Temporada| Q 55,917.50
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K e Estrategia para planificar Promociones y Eventos en Centro Comercial Vista Hermosa, zona 15, Guatemala.
Mes Agosto
Celebracion Feria Agostina
Grupo Objetivo Hombre y Mujeres, toda edad
Eventos Loteria de los Locales

Venta de Comida Tipica

Venta de Dulces tipicos

Logistica de Eventos

Loteria de los Locales

Se realizara un compendio de todos los logotipos del Centro Comercial

y se realizara 12 cartones con todas las marcas mezcladas, tomando

en cuenta que se repitan 3 veces cada una. Se colocaran la misma
cantidad de bolitas con logotipos en la témbola. Se jugara en la Plazoleta
de Eventos la invitacién a los clientes a participar en la loteria.

Venta de Comida Tipica

Se invitard al Kiosco de lo Nuestro (comida tipica guatemalteca) que
venda todo tipo de comida tipica de feria y temporada.

Dulces Tipicos

Se invitard a una empresa que exponga y venda sus productos en
la plazoleta de Eventos

Costo de Realizacion de Eventos

Premios de Loteria Variedad de Premios de loteria (24 premios) Q 3,000.00

Realizacion de Cartones Cartones de loteria y bolas para témbola Q 300.00
Témbola Propiedad del Centro Comercial Q -

Edecan / Locutor 2 dias, realizacién de loteria Q 150.00 cada dia Q 300.00
Venta de Comida Invitacién a Kiosco de Comida Q -
Venta de Dulces Tipicos Invitacién a empresa de dulces Q -
Publicidad Masiva 1 pdgina en Prensa Libre suplemento Weekend (convenio 6 publ) Q 7,700.00
1 pagina en el Periddico, Suplemento Shopping La Guia Q 3,937.50

20 Spots de 15" en Viva la Mafiana Q 6,750.00

176 Spots de 30" durante 22 dias en Emisora Clasica, Joya, Kiss Q 35,000.00

Publicidad Alternativa 4 Banners de 0.60 x 1.60 colocacién interna del CCVH Q 370.00

2 Mantas para parqueo de 2 x 3 mts Q 580.00

4,000 volantes para repartir en el sector Q 1,080.00

Pago por repartir los volantes Q 500.00

Total por Temporada | @ 59,517.50
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Mes Septiembre

Celebracion Mes de la Patria

Grupo Objetivo Hombre y Mujeres, toda edad
Eventos Venta de Articulos Tipicos

Venta de Cuadros Tipicos
Venta de Dulces Tipicos

Logistica de Eventos

Ventas de Tipicos

Se invitard a un grupo de artesanos par que expongan sus productos
y los puedan vender los dias viernes y sdbados del mes de septiembre

Costo de Realizacion de Eventos

Invitacion de Ventas Ningun costo para el Centro Comercial Q -
Publicidad Masiva 1 pégina en Prensa Libre suplemento Weekend (convenio 6 publ) Q 7,700.00
1 pagina en el Periédico, Suplemento Shooping La Guia Q 3,937.50
Publicidad Alternativa 4 Banners de 0.60 x 1.60 colocacién interna del CCVH Q 370.00
2 Mantas para pargqueo de 2 x 3 mts Q 580.00

4,000 volantes para repartir en el sector Q 1,080.00
Pago por repartir los volantes Q 500.00
Total por Temporada | Q 14,167.50
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Estrategia para planificar Promociones y Eventos en Centro Comercial Vista Hermosa, zona 15, Guatemala.

Mes Octubre

Celebracion Dia del Nifio

Grupo Objetivo Nifios de todas la edades

Eventos Celebracién dia del Nifio (1 de octubre)

Logistica de Eventos

Patrocinios de Celebracion

Se invitard a todos los locales y kioscos a patrocinar en la festividad con
payasos, saltarines, pastel, globos o cualquier articulo para nifios.

Se recopilara con anticipacién a la fecha para saber con lo que se
contard para organizar una agenda y hacer publicidad del evento con
una semana de anticipacién al evento.

Costo de Realizacion de Eventos

Patrocinios

Variedad de Patrocinios de locales

Q

Publicidad Masiva 1 pédgina en Prensa Libre suplemento Weekend (convenio 6 publ) Q 7,700.00
1/2 pagina en Revista Chicos Q 9,562.50

Publicidad Alternativa 4 Banners de 0.60 x 1.60 colocacion interna del CCVH Q 370.00
2 Mantas para parqueo de 2 x 3 mts Q 580.00

4,000 volantes para repartir en el sector Q 1,080.00

Pago por repartir los volantes Q 500.00

Total por Temporada | Q 19,792.50
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Mes Noviembre - Diciembre
Celebracion Navidad

Grupo Objetivo Hombre, Mujeres y nifios
Eventos Inauguracién del Arbol Navidefio

Conciertos de Santa Claus (jueves)
Talleres Infantiles (viernes)
Show Especiales (sdbados)

Logistica de Eventos

Inauguracién del Arbol
Navideiio

Se realizara el 2do viernes del mes de noviembre, contando con la
presencia de los personajes de Santa Clauss y Sra. Claus, junto a
personajes de la temporada. Se encendera el drbol a las 18:00 hrs,
posterior a la encendida se realizard un show en vivo de Santa y personajes

Conciertos de Santa Claus
(jueves)

Se realizara visita en todo el Centro Comercial por Santa Clauss durante una
hora y luego del recorrido se realizara un Show de una hora de Santa Clauss
quien cantard canciones de |la temporada y dara las recomendaciones de

las tiendas donde puede comprar sus mejores regalos para navidad (nombres
de los locales del Centro Comercial Vista Hermosa) 16:00 a 18:00 hrs.

Talleres Infantiles (viernes)

Como evento especial para todos los nifios se realizara talleres de creatividad
para los nifios en las tardes del mes de diciembre y se les ensefiara a realizar
galletas para Santa Clauss, tarjetas para todos los familiares de una manera
sana y divertida.

Show Especiales
(sabados)

Se presentara por las tardes del mes de diciembre un Show de Violin y Piano
por las artistas Mdnica Sarmientos y Deniss Menes, quienes son dos figuras
publicas que atraeran a muchas personas para poder observarla lo cual
servird como gancho para que los locales puedan ofrecer sus productos.

Costo de Realizacion de Eventos

Inauguracién del Arbol

Navideiio Pago por Honorarios de personajes Q 5,000.00
Conciertos de Santa Claus

{jueves) Honorarios del personaje en 5 fechas diferentes Q 8,000.00

Talleres Infantiles {viernes) | Honorarios de Personal que ejecutara los talleres 4 fechas Q 8,000.00

Show Especiales (sabados) | Honorarios de Artistas Q 15,000.00

Publicidad Masiva 4 pégina en Prensa Libre suplemento Weekend (convenio 6 publ) Q 30,800.00

40 Spots en Viva la Mafiana y Casos de Familia {(Guatevisién) noviembre Q 17,550.00

40 Spots en Viva la Mafiana y Casos de Familia (Guatevisidn) diciembre Q 17,550.00

Publicidad Alternativa 4 Banners de 0.60 x 1.60 colocacién interna del CCVH Q 370.00

2 Mantas para parqueo de 2 x 3 mts Q 580.00

4,000 volantes para repartir en el sector Q 1,080.00

Pago por repartir los volantes Q 500.00

Total por Temporada | Q104,430.00
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Centro Comercial Vista Hermosa
Universidad de San Carlos de Guatemala
Instrumento de Tesis

‘Super Centro

Instrucciones:
Marque la casilla que corresponda a su respuesta.

Datos Generales

Sexo Edad Nivel Académico Ocupacion
H Masculino 18- 29 Post Grado Gerente Propietario
Femenino 30-39 Universitario Jefe Director
40-49 Técnico Universitario Oficinista Otro
50 — mas Diversificado Estudiante
| Nivel Bésicos Ama de Casa

Datos Especificos

1. ¢A través de que medio de comunicacion usted se entera de publicidad, ofertas, eventos o
promociones?

Television

Prensa Escrita

Radio

Internet

Estados de Cuenta

Vallas, paradas, mantas.

O0OoOooo

2. ¢Cual es el medio impreso que mas le agradaria para recibir publicidad del
Centro Comercial Vista Hermosa?

Prensa Libre
El Periddico
Siglo XXI
Nuestro Diario
Al Dia

OO0oono

3. ¢Al momento de sintonizar un canal de television usted prefiere?

O Canales Nacionales
O Canales por Sefial de Cable

Especifique su Canal Favorito

4. éCudl es el horario que usted observa Television?
O Madrugada
O Maiana
O Tarde
O Noche



C\BS 3¢
& %0

% wue * _Estrategia para planificar Promociones y Eventos en Centro Comercial Vista Hermosa, zona 15, Guatemala.

5. éLe agrada escuchar musica de emisoras radiales?

O
O

Especifique su emisora Favorita

si
NO

6. ¢Cuadl es el horario que usted escucha musica?

(|
O
O
O

Madrugada
Mafana
Tarde
Noche

7. éUsted revisa Publicidad desde Internet en?
O Oficina
O Casa
O Movil

8. éDe las siguientes redes sociales por Internet, marque x si usted cuenta con uno o0 mas

de ellos?

oooogo

Facebook
Twiter
Badoo

Hi 5
Otros

9. {Le gustaria escuchar ofertas y promociones del Centro Comercial Vista Hermosa, en el
circuito de musica ambiental del Centro Comercial?

O
O

si
NO

10. éDe los siguientes medios de publicidad alternativa cual es el que prefiere para recibir
informacién de promociones y eventos del centro comercial vista hermosa?

O

Oo00ogo

Bifoliares

Banners

Rétulos Luminosos de Parqueo
Mantas

Volantes

Afiches

Calendario de Actividades

11. iLe gustaria a usted obtener publicidad de Nuestro Centro Comercial Vista Hermosa en
la puerta de su casa?
O sI

O

NO
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12. ¢Qué tipo de Promociones son las que mas le gustaria realice el Centro Comercial
Vista Hermosa?
O Sorteos
O Premios Instantaneo
O Premios por Participar

13. éLe gusta recibir regalos con solo visitar nuestro Centro Comercial Vista Hermosa?
O sf
O NO



