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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion se basa en la nueva forma de
trasmitir la radio, partiendo desde su historia, que pasos hay que seguir,
gue herramientas se utilizaron, cuales equipos y tecnologia se necesitan
para hacer realidad el montaje de una radio online; entre los objetivos de
la tesis se encuentran la metodologia de la investigacion, recopilacion de
datos basicos y piezas éptimas para construir una radio online; el mundo
evoluciona continuamente, en su desarrollo intervienen varios elementos:
recursos humanos, econdémicos, conocimientos cientificos, procesos de
planeacién, ejecucion, control y evaluacion de proyectos; proponer la
forma mas rapida y sencilla para montar la radio online y determinar cual
es la manera correcta de insertar un nuevo medio de comunicacion en
internet sin tener que invertir mucho dinero; ésta tesis ofrece una guia
completa, especialmente al usar la herramientas adecuadas o los nuevos
avances tecnoldgicos que se pueden utilizar de acuerdo a los recursos
gue se tenga, con diferentes alternativas para dar los primeros pasos en
la creacion de la radio online, ubicando en conjunto todos los elementos
indispensables que se necesitan, se interrelacionan y que son tan
importantes para tener el éxito en la comunicacion; con éste plan de
marketing se podra consolidar la imagen corporativa de la radio VEGA
STREAM en el canton Ibarra; de alli la importancia de ésta propuesta y la
trascendencia de éste trabajo investigativo, ya que debido a la migracién,
las radios tradicionales han tenido que buscar nuevas formas de
transmision que permitan que su cobertura sea mundial, y que su
programacion sea accesible a través de internet; la implementacion de un
nuevo medio tecnoldgico, como es la radio en internet, permite abrir
espacios en la comunicacion, en las redes, generando nuevas
posibilidades comunicativas y de mas facil cobertura, se incrementa el
acceso de un mayor nimero de usuarios al internet de banda ancha o de
alta velocidad, utilizacion de nuevos formatos radiales, interactividad,
ampliacion de audiencias, facilidad de montaje, ya que no requiere
licitacidn de espectro y los equipos que se utilizan son de menor costo,
por ser un canal interactivo, altamente flexible y autbnomo, contribuye a la
descentralizacion del conocimiento, permite la posibilidad al usuario de
utilizar su creatividad y su gusto generando su propio contenido,
fortaleciendo y abriendo un camino hacia la libertad de expresién; con la
llegada de nuevas tecnologias de comunicacion, la posibilidad de
expansiéon para los comunicadores y productores radiales crece dia a dia,
el internet despeja un presente y abre un futuro promisorio.
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ABSTRACT

This research works is based on the new way of transmitting the radio,
starting from its history that steps can be taken, what tools were used,
what equipment and technology are needed to make the online radio
staging; among the objectives of this work are the research methodology,
basic data collection, and best parts to build an online radio. The world
continually evolves in its development involves several elements: human,
economic, scientific, process planning, execution, monitoring and
evaluation of projects; to propose the quickest and easiest way to set up
the radio online and determine which the correct way is to insert a new
media on the internet without having to invest a lot of money. This thesis
provides a comprehensive guide, especially to use the right tools or new
technological advances that can be used according to the resources they
have, with different ways to take the first steps in creating online radio,
putting together all the essential elements that are needed, are interrelated
which are so important to be successful in communication; with this
marketing plan it will be possible to strengthen the corporate image in of
the radio VEGA STREAM in Ibarra canton; hence the importance of this
proposal and the transcendence of this work research, since due to
migration, traditional radios have had to find new ways of transmission
which allows its global coverage, and that its programming is accessible
via the internet; the implementation of a new technological medium, as the
radio on the internet is, it allows to open spaces in communication,
networks, creating new possibilities for easier communication and
coverage, increasing access to a greater number of users to Broadband
internet or high speed using new radio formats, interactivity, expanding
audiences, ease of staging, as it requires no spectrum auction, and
equipment used is less expensive, due to it is an interactive channel,
highly flexible and autonomous, contributes to the knowledge
decentralization; it allows the user the possibility to use their creativity and
taste creating their own content, strengthening and opening a path to
freedom of expression, with the advent of new communication
technologies, the possibility of expansion for journalists and radio
producers grows daily; the internet clears a present and opens promising
future.



INTRODUCCION

Desde que la radio surgié por primera vez, alla por el afio 1906 en los
Estados Unidos, y luego de que mucho después apareciera la primera
radio por internet llamada “Internet Talk Radio”; fundada en 1993 por Carl
Malumud, hasta el dia de hoy ésta ha ido evolucionando tan rapido que se
pueden escuchar radios de todo el mundo a través del internet.

La radio VEGA STREAM con visién a futuro va a generar empleo y
desarrollo del talento humano, productividad, interrelacion personal,
consiguiendo mercados internacionales; con éste proyecto estamos
buscando conseguir un espacio para crear nuestra propia radio y darnos a
conocer en todo el mundo, atraer mayor gente: jovenes, nifios e incluso
adultos, de ésta manera se lograria destacar una gran publicidad para
todo nuestro pais, lo cual seria una de las grandes ventajas que
tendriamos para alcanzar el liderazgo en ECUADOR como una radio

online.

Nuestros blogs reciben aproximadamente 600-700 visitas diarias y se
podria aumentar a 1000-1200 visitas; ésta tesis se basa en la nueva
forma de trasmitir la radio partiendo desde su historia; ¢qué pasos hay
que seguir?, ¢con qué herramientas trabajar?, ¢con cudles equipos y
tecnologia debemos contar para hacer realidad el montaje de una radio

online?.

Entre los objetivos de la tesis se encuentran la investigacion y
recopilacion de datos basicos y piezas 6ptimas para disefiar una radio
online, proponer la forma més rapida y sencilla para montar la radio en
internet y determinar cual es la manera correcta de insertar una radio en

internet sin tener que invertir mucho dinero.

La competitividad en cuanto a tarifas de disefio sera superada mediante el
pago de remuneraciones, de acuerdo a la capacidad del personal del

departamento de disefio, ademas entregar incentivos al personal para que



pongan en marcha sus buenas ideas y conocimientos, con una constante
capacitacion al talento humano, lo que ayudara a innovarse y mantenerse

en el mercado actual.

La radio VEGA STREAM esta iniciandose en el mundo del internet,
pretende ir acorde con las exigencias del mercado actual, por ende su
introduccion y permanencia depende de un estudio de la imagen

corporativa y plan de marketing efectivo.

De ésta manera se pone a disposicion la oportunidad, para que toda
persona que tenga pasion por hacer radio, pueda implementar su propio
medio y llegue mas lejos de sus fronteras con su radio online y la

programacion que se establezca.

El trabajo que se desarrolla en ésta tesis tiene la finalidad de implementar
un plan de marketing para la radio VEGA STREAM, al crear espacios de
comunicacién, de acuerdo a la necesidad de la ciudadania que tenga
interés en el mundo informativo y que la cobertura de radio online no

tenga barreras debido a la falta de iniciativas.

Esta tesis ofrece una guia completa sobre la radio online con sus
caracteristicas principales, como innovacion en la red para crear fuentes
de empleo, de manera positiva en la sociedad y manteniendo el lema de

la comunicacion con un mensaje consciente, responsable y confiable.
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PRESENTACION

La radio VEGA STREAM a través de un plan de marketing consolidara la

imagen corporativa en el canton Ibarra durante el afio 2012.

La generacién de recursos econdémicos para la radio VEGA STREAM sera
a través de la introduccion de nuevos productos en el mercado de la
radio, para ganar credibilidad en el publico oyente, mediante una
comunicacion eficaz y conseguir como efecto un alto impacto en la
poblacidon; también se deben resaltar los propdsitos principales y
determinar a través de un estudio de mercado los requerimientos, que
permitird captar nuevos radioescuchas y fidelizar a los actuales en el
cantén Ibarra como propuesta alternativa durante el afio 2012; ademas de
disefiar diferentes estrategias que permitan posicionar a la radio VEGA
STREAM en internet, demostrar que existe un gran potencial y una gran
demanda de radioescuchas, aumentar la audiencia y definir la
programacion de acuerdo a su selecto publico; lo cual debido a la
migracion las radios convencionales han tenido que buscar nuevas
formas de transmision que permitan que su cobertura sea mundial, y que
su programacién sea accesible a través del internet, ésto ha sido de gran
ayuda para los que se encuentran fuera de su pais, ya que tienen la
opcion de escuchar algo suyo, es decir algo propio de su cultura y

tradicion.

La presente tesis esta estructurada en VI capitulos. El capitulo | abarca el
problema de la investigacion, sus antecedentes, el planteamiento del
problema, la formulacion y delimitacion del problema vy la justificacion de
la radio VEGA STREAM por internet, diversidad de formatos,
programaciones y contenido y las nuevas opciones del mercado que
proporcionan nuevas fuentes de competencia para los organismos de

radio difusiébn como las tradicionales que existian anteriormente.

El capitulo Il toma en consideracién la fundamentacién tedrica: cientifica,
filosofica, psicologica, epistemoldgica, axiologica, pedagodgica, educativa,
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social, tecnoldgica, ecoldgica, turisticas, legal del plan de marketing para
consolidar la imagen corporativa de la radio VEGA STREAM en el cantén
Ibarra, su posicionamiento, toda la estructura tecnoldgica de la radio

online.

El capitulo Il trata sobre la metodologia de la investigacibn de campo,
sobre un conjunto de procedimientos que permitieron ordenar la ideas y
actividades operativamente durante el proceso de conocimiento,
utilizando técnicas, estrategias de diverso orden y la recopilacion
bibliografica de fundamentos cientificos para su aplicacion; de acuerdo al
nivel de profundidad de exploracion, descripcion y explicacién con
técnicas e instrumentos que nos ayudaran para el desarrollo de la
propuesta, y nos permitira impulsar la imagen corporativa, organizar los

resultados del mercado técnicamente.

Este proyecto seré factible con soluciones al problema planteado sobre su
problematica, a través de la creacién del documento correspondiente,
comprender la situacién actual y proyectar a futuro los componentes de
marketing para la radio VEGA STREAM.

El capitulo IV se aborda el marco administrativo, segun el cronograma de
actividades, con recursos humanos, institucionales, materiales,
econdémicos y el respectivo presupuesto y financiamiento que se ha
empleado en el desarrollo de ésta tesis, con su esquema de informacioén,
implementacion, andlisis e interpretacion de resultados finales del
proyecto emprendido, y sus respectivos anexos, tomando como referencia
el plan de marketing para consolidar la imagen corporativa de la radio
VEGA STREAM en el canton Ibarra, durante el afio 2012.

El capitulo V toma en consideracion el andlisis e interpretacion de
resultados en funcion de los objetivos especificos sobre el disefio de
estrategias que permitan posicionar a la radio VEGA STREAM en internet,

demostrando que existe una gran demanda de radio oyentes,
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aumentando la audiencia y definiendo la programacion de radio VEGA

STREAM como una propuesta alternativa.

El capitulo VI es referente a la propuesta alternativa y su justificacion e
importancia que va en beneficio de un determinado sector con la difusion
a través de éste medio de comunicacion, gracias a los avances
tecnoldgicos, implementando una radio online desde cualquier parte del

mundo.
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HISTORIA

El comienzo de la radio online data desde los afios 90, las radios
convencionales han aprovechado de ésta oportunidad, para expandir su

programacion mas alla de los limites de alcance con su sefal.

La primera radio online fue creada en 1993 por Carl Malomud, el cual
usaba una tecnologia llamada MBONE, un sistema de IP Multicast
Backbone en el internet; la primera radio online que trasmitia por internet
a tiempo completo se llamaba radio HK, su programacion contenia musica
de bandas independientes, radio HK fue creada por Norman Hajjar y el
laboratorio mediatico en febrero de 1995.

En el afio 2000 nacia la primera radio online en América Latina con el
nombre de Cool Radio, transmitiendo desde México, sus fundadores

fueron: Benny Aharonov, Marcos Bucay, y Llan Arditi.

Después radio HK fue convertida a uno de los originales servidores de
Real Audio con la posibilidad de que miles de oyentes puedan conectarse
a una transmision unica, en forma estable y con calidad de sonido, que
puede alcanzar hasta 128 Kbps, lo que iguala el sonido de una radio por
internet a una radio FM tradicional.

A partir del afio 2000 empiezan a crearse nuevas emisoras radiales
locales, o cambian de nombre e inician su programacién con nuevos
formatos; se caracterizan por ser mas interactivos con el publico, se trata
de formatos que han sufrido una serie de modificaciones con el paso de
los afios y en éste proceso a decir verdad, mucho a tenido que ver el
ingreso del internet, donde se compite con la creatividad de los
productores y periodistas. Cabe resaltar que algunos conductores
reconocidos en la radio, en su afan de permanecer en el dial, han roto los
tipicos formatos radiales logrando éxito, es decir la creatividad del
productor y periodista radial, se han modificado e innovado a través de

una serie de recursos para concluir en un formato diferente y novedoso.
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CAPITULO |
1. EL PROBLEMA DE INVESTIGACION
1.1. ANTECEDENTES

Con la llegada de nuevas tecnologias de comunicacion, la
posibilidad de expansion para los comunicadores y productores radiales
crece dia a dia. El internet despeja un presente y abre un futuro

promisorio.

La radio en frecuencia modulada (FM) y amplitud modulada (AM)
ya no tiene cabida para licitar mas frecuencias pues el espectro
electromagnético esta saturado. En algunos paises del mundo la radio
digital es una posibilidad interesante, ¢ pero cuando llegara al pais?.

La implementacion de un nuevo medio tecnoldgico, como es la
radio en internet, permite abrir un espacio de comunicacion en la red
generando nuevas posibilidades comunicativas, mayor y mas facil
cobertura a medida que se incrementa la accesibilidad de un mayor
ndmero de usuarios al internet de banda ancha o internet de alta
velocidad, utilizacion de nuevos formatos radiales, interactividad,
ampliacion de audiencias y facilidad de montaje ya que no requiere

licitacion de espectro y los equipos que se utilizan son de menor costo.

Por ser un canal interactivo, altamente flexible y auténomo,
contribuye a la descentralizacion del conocimiento. Permite la posibilidad
al usuario de utilizar su creatividad y su gusto generando su propio
contenido, fortaleciendo y abriendo un camino hacia la libertad de

expresion.

Se presenta esta investigacibn como la sistematizacion de una

experiencia comunicativa que a través de un plan de marketing para la



radio online Vega Stream se pretende ganar adeptos del publico a nivel
cantonal.
1.2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La radio Vega Stream esta iniciandose en el mundo del internet,
pretende ir acorde con las exigencias del mercado actual, por ende su
introduccion y permanencia depende de un estudio de la imagen

corporativa y plan de marketing efectivo.

El trabajo que se desarrollard a continuacion tiene la finalidad
estudiar la posibilidad implementar un plan de marketing para la radio
Vega Stream. De lo expuesto anteriormente se plantea el siguiente

problema:

¢La falta de un plan de marketing para la radio Vega Stream hace

que pierda fidelidad y audiencia por parte de su publico objetivo?

Se deberia crear espacios de comunicacion por medio de la
internet con creatividad, de acuerdo a la necesidad de la ciudadania en
general que tenga interés en el mundo informativo y; que la cobertura de

radio online ya no tenga barreras debido la falta de iniciativa.

La radio online debe poseer como caracteristica principal que es la
innovacion en la red para crear fuentes de empleo y asi servir de manera
positiva a la sociedad; manteniendo el lema de la comunicacion de un

mensaje consciente y confiable.

La generacion de recursos econdmicos para radio Vega Stream a
través de la introduccion de nuevos productos en el mercado de la radio,
para ganar credibilidad en el publico objetivo mediante una comunicacién

eficaz para conseguir como efecto un alto impacto en la poblacion.

La competitividad en cuanto a tarifas de disefio sera superada
mediante el pago de remuneraciones de acuerdo a la capacidad del

personal del departamento de disefio ademas se entregara incentivos al
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personal que explote sus ideas y conocimientos. Otro punto para los
recursos humanos son las capacitaciones constantes lo que les ayudara a

innovarse y mantenerse en el mercado actual.

La radio Vega Stream como vision a futuro va generar empleo y
desarrollo del talento humano, productividad, interrelacion personal

consiguiendo relaciones internacionales.

Con este proyecto estamos buscando conseguir un espacio, para
crear nuestra propia radio y darnos a conocer en todo el mundo, con esto
atraer mayor gente (jovenes, nifios e incluso adultos etc.) de esta manera
lograriamos hacer una gran publicidad, tanto para nuestro pais como para

el extranjero.

Nuestros blogs reciben aproximadamente 600-700 visitas diarias
con la radio podriamos aumentar a 1000-1200 visitas, y también

podriamos tener mas gente online al mismo tiempo.

Estas serian una de las grandes ventajas que tendriamos para

alcanzar el liderazgo en ECUADOR como una radio online.

1.3. FORMULACION DEL PROBLEMA
Luego de haber analizado el problema, se lo puede formular de la

siguiente manera:

¢Como consolidar la imagen corporativa con un plan de marketing de la

radio Vega Stream?

1.4. DELIMITACION DEL PROBLEMA

El aspecto fundamental que se determina en la presente investigacién en
la Universidad Técnica del Norte, como actividad organizada vy
documentada, para ampliar la frontera del conocimiento, desarrollando el

plan de marketing, para consolidar la imagen corporativa de la radio Vega
3



Stream en el cantdén Ibarra, durante el afio 2012-2013; sus avances Yy
perspectivas que se conseguiran en el futuro, permitiéndonos tener una
vision global de la situacion de la radio online, asi como el éxito del disefio
y la publicidad, con un analisis minucioso de los recursos humanos,

culturales, sociales y econémicos.

1.5. OBJETIVOS
1.5.1. OBJETIVO GENERAL

Desarrollar una propuesta de plan de marketing para consolidar la
imagen corporativa de la radio Vega Stream, cuestionar los paradigmas
de la publicidad y los medios masivos de comunicacion, creando

condiciones para la creatividad en el disefio.

1.5.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

1.5.2.1. Ubicar la presente investigacion en el contexto de crear un buen

plan de marketing para la radio Vega Stream.

1.5.2.2. Identificar y recopilar los aspectos fundamentales y piezas

Optimas para disefiar una radio online.

1.5.2.3. Proponer la forma mas rapida y sencilla para montar e insertar la
radio en internet, como propuesta realizable y practica, sin tener que

invertir mucho dinero.

1.5.2.4. Verificar las posibles interacciones entre el disefio, la publicidad y
la radio Vega Stream.

1.6. JUSTIFICACION

La radio por internet, ha afiadido mas variedad a la estructura de

las emisiones que la tradicional emision por antena: el publico tiene
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acceso a una mayor diversidad de formatos, canales e idiomas
distribuyendo su programacién y contenido a cualquier parte. Las
emisoras de radio por internet han afiadido nuevas opciones al mercado y
proporcionan nuevas fuentes de competencia para los organismos de

radiodifusion tradicionales.

La llamada “brecha digital”’, hace referencia a la diferencia socio-
econdémica entre aquellas comunidades que tienen acceso a internet y
aguellas que no, este término también tiene que ver con las diferencias
que hay entre grupos segun su capacidad para utlizar las TIC
(Tecnologias de la Informaciéon y la Comunicacion) de forma eficaz,

debido a los distintos niveles de alfabetizacidén y capacidad tecnologica.

Ecuador no es ajeno a esta situacion, ya que muchas comunidades
tienen dificultad en el acceso a un computador y a una conexién a internet
de alta velocidad. Varias son las politicas del gobierno para combatir la
“brecha digital” que vive nuestro pais. Una de ellas es el programa de los
INFOCENTROS; esfuerzo del gobierno nacional. Este programa es
liderado por la Presidencia de la Republica del Ecuador, con la
participacion del Ministerio de Telecomunicaciones, y el Ministerio de
Educacion.

Las limitaciones que tiene la radio en internet impiden alcanzar la
masa critica que se refleja en la cantidad de oyentes que garantizan que

un medio en particular sea atractivo para los anunciantes.

La penetracion de internet en el pais durante el primer trimestre de
2012, indica que los suscriptores aumentaron un 28,6% es decir, un
incremento de 2.6%. El nimero de usuarios que se beneficia de dichos
accesos se eleva a 15,210*. Para el afio 2012 de cada 100 ecuatorianos

88 cuentan con telefonia mévil y 30 son usuarios de internet.

En cuanto a la publicidad, hay dudas en la efectividad de los

banners y roll-up. La escucha de las emisoras en internet esta sujeta al



computador, y se puede explotar por la posibilidad multimedia que le da el
computador al usuario: comprando a través del medio. Los anuncios en
radio son mas efectivos por que el oyente no los puede ignorar. La radio
tradicional ofrece precios mas rentables por oyente a los anunciantes, ya
que puede llegar a cualquier rincon. Los costos de los anuncios en la
radio en internet son mas baratos para que sean mas competitivos, por lo

que la rentabilidad de las emisoras se ve afectada.

Por ejemplo, si un oyente no pertenece al perfil de mi emisora me
estd consumiendo ancho de banda y no le va a comprar nada a mis
anunciantes. El futuro de la radio en internet va a estar en emisoras de
nicho que alejen a los oyentes de la radio tradicional y que puedan ser

escuchadas en dispositivos que le permitan movilidad.

El desarrollo tecnolégico conlleva a que la radio tradicional se
transforme y complemente la forma de envio de contenidos a los oyentes.
El verdadero valor de internet estd en el potencial de complementarse,
con otras formas tradicionales de suministro de contenido y no en ser un
medio independiente en competencia con los demas. El futuro es vender
o montarles la emisora en internet como Side Channel a las grandes

cadenas radiales.



CAPITULO Il
2. MARCO TEORICO

Esta investigacion procur6 en forma detallada, establecer cémo se
formd y se consolido la imagen corporativa de la radio Vega Stream en el
cantén Ibarra durante el afio 2012. Es un diagnostico de situacion de un
sector de la comunicacion radiofonica en Ibarra. Se pudo determinar la
manera como influyé la radio en el medio, el proceso que se dio para la

evolucion de la radio en ésta ciudad.

Se intentd crear un documento util para las futuras generaciones y

para quienes estan inmersos en la comunicacion radiofénica.

Las primeras estaciones de radio en la ciudad de Ibarra mantenian
programaciones en vivo en la mayoria de sus espacios, es por ello que
por falta de material discografico grabado, el tiempo de programacion o

emision era reducido.

En el transcurso del tiempo en Ibarra han proliferado una serie de
emisoras de amplitud modulada, de ahi que hubo la necesidad de
actualizarse con la tecnologia e incursionar en la formacion de radios
online. La programacion de emisoras de frecuencia modulada FM en
general fue enteramente participativa y de concursos, hasta el afio de
1979 tuvieron su acogida las emisoras de amplitud modulada AM, el
aparecimiento de la FM desplaz6 a la AM, mas de diez emisoras que se

instalaron en este proyecto.

Segun Diaz Santos 1996, manifiesta que un plan de marketing es
un documento previo a una inversion, lanzamiento de un producto o
comienzo de un negocio, se detall6 o que se espera conseguir con este

7



proyecto, lo que costara, el tiempo y los recursos a utilizar para su
consecucion, con un analisis detallado de todos los pasos que van a
darse para alcanzar los fines propuestos. También se abordaron los

aspectos econodmicos, técnicos, legales y sociales del proyecto.

Segun la péagina http.//www.marketing.xxi.com/. El marketing
estratégico busca conocer las necesidades actuales y futuras de nuestros
clientes, localizar nuevos nichos de mercado, identificar segmentos de
mercado potenciales, valorar el potencial e interés de esos mercados,
orientar a la empresa en busca de esas oportunidades y disefiar un plan
de actuacion que consiga los objetivos buscados. En este sentido y
motivado porque las compafias actualmente se mueven en un mercado
altamente competitivo, se requiere del analisis continuo de las diferentes
variables, no solo de nuestra empresa sino también de la competencia en
el mercado. En este contexto las empresas en funcion de sus recursos y
capacidades deberan formular las correspondientes estrategias de
marketing, que les permitan adaptarse a dicho entorno y adquirir ventaja

con la competencia.

Segun Cohen 1999, manifiesta que se puede hablar de dos tipos
de planes de marketing: el plan para un nuevo producto o servicio y el
plan anual. El primero hace referencia al producto o servicio a introducir
en el mercado y que aun no esta en él; o cuando un producto particular,
ya estd en produccion, intentamos hacer un cambio de enfoque o
posicionamiento en el mercado. El principal problema que surge con los
productos nuevos, es la dificultad de recabar informacion, el plan debe
cubrir, en estos casos, toda la vida del proyecto, desde el inicio hasta el

establecimiento en el mercado.

En cuanto al plan de marketing anual, se aplico a productos ya

situados en el mercado, la revision anual nos permiti6 descubrir nuevos



problemas, oportunidades y amenazas que muchas veces se pasan por

alto en el devenir cotidiano de una empresa.

Segun la pagina http.//es.wikipedia.org/wiki/ estrategia de
marketing es la descripcion del entorno de la empresa: permite conocer el
mercado, competidores, legislacion vigente, condiciones econdmicas,
situacion tecnoldgica, demanda prevista, asi como los recursos

disponibles para la empresa.

Segun Philip Klotler 2007 nos expresa que un plan de marketing ha
de estar bien organizado y estructurado, para que sea facil encontrar lo

gue se busca y no se omita informacion relevante.

El primer fin implicé cierta redundancia, lo que debe haber por
fuerza varias cuestiones que sean tratadas en otros apartados, de este
modo sea posible encontrarlas sin tener que adivinar el lugar de
ubicacion; el segundo exige que el plan recoja todas las posibles
cuestiones y alternativas de una manera exhaustiva, asi nuestra
organizacioén estuvo completa y nos ayudo6 a no olvidar muchos aspectos

importantes.

2.1 Fundamentacién Tedrica.- Es muy sustancial analizar la
situacién y perspectivas del sector concreto en el que la empresa radio
Vega Stream online se ubic6. Esto se consiguid definiendo a su vez al
cliente del producto a colocar en el mercado; ¢donde sintonizar?, ¢con
qué frecuencia y por qué?, tanto para los consumidores, como para
aquellos que utlizan este bien, como intermedio para producir la

comunicacioén, y a partir de él otros bienes.

Fue importante resaltar los motivos cientificos, filosoéficos,
psicoldgicos, pedagogicos, educativos, sociales, tecnolégicos, ecoldgicos,

turisticos y legales, por los que se ha seleccionado este medio de



comunicacién online, dispuesto a cumplir con sus metas y objetivos,

utilizando criterios demogréficos, geograficos y estilos de vida.

Este analisis se ha diferenciado en tres partes: las condiciones
generales, las condiciones de la competencia y las condiciones de la

propia empresa.

Condiciones generales: son las que afectaron a todo el sistema
econdmico o a todo el sector en el que la empresa estd inmersa; las
mismas que pueden ser tecnoldgicas, econdmicas, sociales, del entorno,
politicas, legales, culturales, también se incluyé un andlisis de la
coyuntura economica, la cual tuvo que ser examinada, sobre las
principales lineas de politica econdémica y considerando el déficit publico,
control de la inflacion, concertacion social, presion fiscal, desgravacion de

inversiones, facilidades crediticias.

Condiciones de la competencia: su importancia se derivd del
hecho de ser los integrantes del entorno que van actuar deliberadamente
contra los intereses de la empresa; se presentd con detalle a los
principales posibles competidores, sus productos, sus debilidades, puntos
fuertes, cuotas de mercado, proveedores, estrategias y tacticas actuales y

previsibles en el futuro.

Condiciones de la propia empresa: como para los competidores
se describieron los productos actuales, experiencia, relaciones con los
proveedores y agentes financieros, para agrupar toda esta informacién en
una serie de puntos fuertes y débiles.

Es muy substancial analizar la situacién y perspectivas del sector
concreto en el que la empresa se ubico, esto se consiguio definiendo a su
vez al cliente, del producto a colocar en el mercado donde compra, con

qgué frecuencia y por qué, tanto para los consumidores finales, como para
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aquellos que utilizan el bien como intermedio para producir, a partir de él,
otros bienes.

Es importante resaltar los motivos por los que el mercado objetivo
seleccionado y estuvo mejor dispuesto a comprar el producto que otros

mercados.

Para definir el mercado objetivo, se utilizaron criterios

demograficos, geogréficos, psicoldgicos y estilos de vida.

Problemas y Oportunidades

Los planes de marketing frecuente sefialaron como aprovechar las
oportunidades, pero en si no aportaron soluciones convincentes de los
problemas, o incluso no los analizaron; por lo que un plan debe resaltar
los problemas y determinar la mejor forma de actuar ante ellos, ayudando

de esta manera a poner en practica el mismo.

Objetivos y Metas

En el plan de marketing los objetivos, que nos propusimos alcanzar
con él y las metas fueron una descripcién mas precisa y explicita de estos

objetivos, los cuales han de cumplir ciertas metas para ser utiles:

v' Deben ser precisos, para saber cuantitativamente, si es posible o

no, de un modo preciso si se han alcanzado los objetivos.

v' Deben tener un plazo de consecuciéon, una fecha para saber si
hemos alcanzado durante ese plazo establecido; fue necesario
también establecer varias metas intermedias, acompafnadas por
sus fechas correspondientes, para saber si se va por buen camino

para la consecucion de los objetivos principales en el plazo
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previsto, plazo que fue adecuado segun cronograma de actividades
previamente planificadas.

v" Deben ser factibles, su consecucion fue en el plazo previsto, caso
contrario se puede producir un abandono del proyecto por parte de
los implicados, cuya consecuencia que lo realizado sea menos, lo

gue en condiciones normales se hubiese conseguido.

v Constituy6 un reto para las personas que participamos en el plan;
por lo que si son demasiados faciles de alcanzar o rutinarios, los
sujetos implicados perderan motivacion y no se aprovechara bien

el talento humano disponible.

Por eso fue fundamental dedicar el tiempo necesario, para saber,
¢,qué es exactamente lo que se quiso lograr?, ¢donde se pretendid
llegar?, ¢cuanto se pudo conseguir?, planteando de una forma ambiciosa

y a la vez razonable.

Aqui también se analiz6 la ventaja diferencial o competitiva, que limita
la competencia directa dentro del sector, asegurando a la empresa que se
dispone de ella, un margen de beneficios sobre los competidores a largo

plazo y si se es capaz de mantener esa ventaja.
DESARROLLO DE LAS ESTRATEGIAS DE MARKETING

Para William Wells, Jhon Bumett, Sandra Moriarty “Se refieren al
modo en que la empresa pretende ganar dinero a largo plazo, es decir el

conjunto de acciones que la empresa pone en practica para asegurar una

ventaja competitiva a largo plazo”.
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Se tratd de las lineas maestras que se tuvo que seguir para
alcanzar los objetivos propuestos, incluyendo el analisis de las relaciones

de los agentes contrarios a los competidores.

Una definicion que nos aclaré bastante el concepto de estrategia
en un entorno empresarial: se excluyeron las politicas coyunturales como
precios de promocion, reduccion de precios, cambios en la forma de
distribucion de los productos; se tratd de algo a mas alto nivel, ¢en qué
mercado hay que estar?, si hay que seguir una politica de liderazgo en
costos, o por el contrario si hay que emprender una politica de

diferenciacion del producto.

Desarrollo de las tacticas de marketing

Los métodos empleados para llevar a cabo las estrategias,
mostraron el modo de ejecutar la estrategia definida, las cuales fueron
descritas mediante el manejo de las variables de marketing, es decir:
producto, precio, promocién y plaza.

Ejecuciéon y Control

Se analizaron todas las cifras relevantes del proyecto a través del
tiempo, con el objeto de facilitar la puesta en marcha, ejecucién y control

del proyecto.

El Potencial del Mercado: el mercado pudo absorber el producto y

otros productos semejantes del mismo sector.

El Potencial de Ventas: capacidad del mercado para absorber las
ventas de la empresa, se calcularon a partir de cuotas del mercado
actuales, lo cual esta incluido dentro del potencial del mercado y es menor

como aquel.
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La Prevision de Ventas: parte del potencial de ventas que se
pudo cubrir con la produccién de la empresa, no siempre fue posible
cubrir todo lo que el mercado demanda, incluso en muchos casos,
intentarlo no es ni siquiera aconsejable desde el punto de vista de obtener
el maximo beneficio; la gestion del proyecto fue empleando los métodos
PERT o CPM.

Analisis del Punto de Equilibrio: es el niumero minimo de
unidades vendidas que nos permitieron a la empresa cubrir sus costos

fijos.

Ratios Econdmicos- Financieros: es el célculo de balances,
cuentas de pérdidas y ganancias, prevision del flujo del efectivo y control

del cuadro de mandos de la empresa.

Decisiones Estratégicas.- Andlisis de la Empresa

El analisis de la empresa proporcioné una informacion cualitativa y
cuantitativa importante para el resto del plan de marketing, dentro del cual
hubo que tomar mdltiples decisiones: ¢a qué mercados hay que vender?,
¢qué propiedades debe tener el producto?, ¢a qué precio?, ¢qué canales
deben usarse?, ¢qué servicios nos pueden proporcionar?, ¢qué

promocién se debe realizar?
Filosofia de la Empresa, su descripcién y los productos

Para William J. Staton Michel J. Etzel y Bruce J. Walter: nos dicen
gue es importante describir brevemente los objetivos predeterminados de

la empresa, su historia y la de sus productos, los productos actuales;

considerando las aspiraciones de la empresa al desarrollar el plan de
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marketing, se tuvieron mas posibilidades de implementarlo efectivamente

en la organizacion.

Se conocieron los objetivos existentes de ventas, de produccion y
marketing, y para cada producto el margen de ganancia, los costos y la
contribucion a los beneficios globales.

Si una empresa no tiene una filosofia propia o unos fines claros es
el momento de plantearlos; todas las empresas son diferentes, si el plan
de marketing no refleja la filosofia basica de la empresa, sus posibilidades

de éxito son reducidas.

La filosofia actual de la empresa fue la base para confeccionar
objetivos y estrategias para el futuro de la radio Vega Stream y su plan de
marketing para consolidar la imagen corporativa; conociendo su filosofia
se pudo evaluar el grado de adaptacion a las necesidades de la empresa

y a los deseos y necesidades de los oyentes.

Es importante relatar una breve historia de la empresa, describir el
producto que se pretende promover con el plan de marketing, se incluyé
una perspectiva historica y su evolucion, asi como una descripcion de los
resultados obtenidos por esta empresa; solamente mediante un analisis
de la empresa y de sus productos desde una perspectiva historica de la
radio, se pudieron establecer las lineas maestras que serviran para el

futuro de la empresa.

Se describi6 el organigrama organizativo de la empresa,
analizando si el departamento de marketing tiene los suficientes medios
para implementar eficientemente; fue necesario entender las relaciones
existentes entre el departamento de marketing de la radio y el resto de la
empresa; en teoria todas las areas del marketing deben depender

directamente del director general de la compafia; ésto significé que las
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decisiones del director de marketing influyeron en las ventas, precios,

productos, distribucion, publicidad, promocion.

Antes de intentar implantar un plan de marketing se debe tener la
seguridad, que el departamento de marketing posea los medios

adecuados y tenga la capacidad de llevarlo a cabo.

Objetivos y Estrategias de Marketing

Los objetivos y estrategias se desarrollaron revisando las
previsiones de ventas, el mercado objetivo, los problemas vy
oportunidades; se tuvo presente que esta seccidn no necesitaba de
mucho esfuerzo en cuanto a busqueda de informacién o célculos, aqui se
marcé la diferencia de la empresa, las ideas innovadoras resultaron

importantes en este aspecto.

Segun la  pagina  http://www.mailxmail.com/curso-gestion-
empresas/estrategia-marketing. Sefiala que los objetivos y estrategias
forman el corazon del marketing, los objetivos describen qué debe
conseguirse para lograr la prevision de ventas, las estrategias describen

coémo deben enlazarse los objetivos.

Un objetivo de marketing debe:

» Ser especifico
» Ser medible
» Referirse a un periodo de tiempo limitado

» Afectar el comportamiento del mercado objetivo.

Los objetivos de marketing deben referirse al mercado objetivo y
tendran en cuenta el comportamiento, se pueden dividir en dos

categorias: usuarios actuales y nuevos usuarios.
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Usuarios Actuales.- Los objetivos basicos son:
a) Retener los actuales usuarios desde el punto de vista del nimero
de usuarios como de compras realizadas.
b) Incrementar las compras de los usuarios actuales, consiguiendo
mas compras en un periodo de tiempo, vendiendo mas cantidad de

producto o vendiendo productos con mejor margen de beneficio.

Nuevos Usuarios.- Los objetivos basicos son:

a) Incrementar el nUmero de nuevos clientes

b) Conseguir la fidelidad de los nuevos clientes.

Para desarrollar los objetivos de marketing primero se revisaron los
objetivos de ventas, el mercado objetivo, los problemas y oportunidades,
este andlisis nos proporciono lineas maestras para construir objetivos de

marketing realistas.

Los objetivos de ventas determinaron los parametros necesarios para
definir los objetivos de marketing, revisando las razones por las que las
ventas se bajaron o se han mantenido; los motivos para establecer la
baja, quizd se encontraron en una falsa competencia, en pérdida de

clientes o por razones coyunturales.

El mercado fue la fuente de informacion precisa para fijar objetivos de
ventas, tanto para usuarios existentes como para los nuevos, segun el

comportamiento del mercado, por lo que es fundamental su estudio.

Resolviendo los problemas y explotando las oportunidades obtuvimos
las ideas béasicas para plantear los objetivos de marketing; teniendo en
cuenta todos los factores, no se pudo pretender fijar unos objetivos de
marketing que sean compatibles con el mercado objetivo, tipicamente se
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establecieron objetivos a corto y largo plazo, lo cual reflejo la diferencia
entre los diversos tipos de empresas.

Una empresa en que se dedica a la venta por menor, una empresa
con productos masivos, una empresa que comercializa con otras

empresas tendra necesariamente objetivos de marketing muy diferentes.

Estrategias de Marketing

Una estrategia detallard como se lograra un objetivo; mientras los

objetivos son especificos y medibles, las estrategias son descriptivas.

Los objetivos de marketing tuvieron un ambito muy estrecho, se
relacionaron con el comportamiento del consumidor, las estrategias

proporcionaron una direccion para todas las areas del plan de marketing.

Las estrategias sirvieron como una guia para posicionar al producto
y como referencia para desarrollar “Marketing Mix” especifico: producto,

precio, plaza, promocién, merchandising, publicidad.

Crear nuevos mercados o ampliar la cuota del mercado fue una
decision estratégica critica, si se prefiere crear un nuevo mercado o se
elige ampliar la participacién actual, fue conveniente tener conocimiento

del producto y su ciclo de vida.

Con un producto nuevo fue mas conveniente crear un nuevo
mercado, ya que usualmente quien entra en primer lugar mantiene una
gran participacion en el mercado que cuando entran competidores, fue

mas facil ampliar la cuota del mercado.

Las estrategias generales mas comunes son: estrategias

nacionales, regionales y locales. Fue posible desarrollar planes de
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marketing diferentes para distintas zonas geogréficas, incluso se pudo
tener un plan nacional, regional y otro local, se prest6 atencién a la

coordinacion para que no se produzcan contradicciones entre ellos.

Estrategias Estacionales.- Se consideraron las decisiones
estratégicas cuando se anuncié o promocioné el producto, con el estudio
al respecto, realizando un andlisis de la empresa que debe consultarse,
se considero si se realizara en la temporada de venta alta, si se utilizaran

promociones especiales en los meses bajos.

Estrategias Competitivas.- Si hubo gran competencia en el
sector, estuvimos obligados a construir estrategias especiales hacia los
competidores, cuando se espero la llegada de un competidor importante,
lo cual dependio de la situacién del mercado.

Estrategias del Mercado.- Para determinar el mercado que va
dirigido el producto se pudo ampliar a un nuevo mercado, centrarnos en

un mercado con gran potencial.

Estrategias del Producto.- Se estudiaron usos alternativos del
producto o métodos para incentivar la fidelidad, buscando formas
eficientes de fabricar el producto y métodos para aumentar su
rentabilidad.

Estrategias del Precio.- Un factor a considerar si se fijaron precios
inferiores o superiores a la competencia, las dos estrategias pudieron
originar resultados satisfactorios; determinar si los precios seran iguales
en distintas areas geograficas; finalmente se estudidé si se utilizara el
precio para comunicar un posicionamiento, fue habitual fijar precios bajos

para lograr una posicion ventajosa frente a la competencia.
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Estrategias de Penetracion, Distribucion y Cobertura.- Se
desarrollaron de diferente forma, se traté la venta a detallistas, un
producto de masas 0 una empresa con clientes industriales;
determinandose en qué zona deben redoblarse los esfuerzos, si se
necesitan nuevos lugares de distribucion, medios de transporte, cobertura
deseada y la penetracion adecuada en los mercados existentes y los

NnuUevos.

Estrategias del Personal de Ventas.- Se determind si se debe
incorporar una estructura de personal de ventas en el plan de marketing,

creandose lazos entre ventas y marketing.

Estrategias de Promocién.- Las promociones se realizaron para
cubrir necesidades completas en un periodo de tiempo limitado, fijandose

las areas relevantes del plan de marketing.

Estrategias de Gastos.- Se detall6 la distribucion del presupuesto
del plan de marketing, para decidir si se incrementaran o disminuiran las
ventas de productos, o se atraerdn mas consumidores, teniendo en

cuenta todos los gastos.

Estrategias de Anuncios.- Fue necesario definir completamente el
tipo de anuncios y comunicacion que se pretende establecer en la radio,
si la idea es obtener beneficios a corto o largo plazo, si se va a diferenciar

por razones geograficas.

Estrategias de Publicidad.- Se determind qué tipo de campafas
publicitarias se van a realizar en la radio; si es posible sustituir una
promocién por una campafa publicitaria, o es posible adecuar una

promocién para que genere cierta publicidad.
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Estrategias de Investigacion y Desarrollo.- Los cambios fueron a
menudo importantes para generar nuevos consumidores, para lo cual se
desarroll6 una investigacion sobre la creacion de radios online, con un
programa disciplinado para crear la radio Vega Stream, motivo de nuestro
tema de investigacion de la tesis y un plan de marketing para consolidar la
imagen corporativa de la radio, con la expansion de este nuevo medio de
comunicacién y generar estrategias de desarrollo que fueron el motor

para asegurar el éxito de ésta empresa.

El proceso de fijacion de estrategias de la radio Vega Stream
comenzo6 con la revision de los problemas y oportunidades de la radio
online en el canton lbarra, con ideales creativos y dando multiples
soluciones en este campo a cada problema, luego se revisaron los

objetivos de marketing y la construccion de sus estrategias.

ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION

» Desarrollar nuevas estrategias de servicios, comercializacion y
difusion de radio Vega Stream al cliente, como empresa que marca
la diferencia con la competencia.

» Realizar actividades de investigacién y desarrollo para mejorar la
calidad de la programacién que se emite, acorde al gusto del
oyente.

» Satisfacer las necesidades del mercado y de los oyentes de radio
online, grupo que es atractivo y representativo.

» Implementar mecanismos para recepcion de textos, mensajes a
través de redes sociales, buscando auspiciantes y nuevos clientes.

» Planificar campafias de concientizacion con fines sociales, con
publicidad y disefio creativo, y gran ética profesional y responsable.

» Disponer de ventajas de comercializacion, competitivas, unicas y

duraderas.
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» Interrelacionar los mercados de radios online, para la supervivencia
de radio Vega Stream, con clientes satisfechos que son la clave del
éxito.

» Regular la disponibilidad como esfuerzo inteligente en marketing y
publicidad, como elementos importantes para atraer la atencion y
generar la demanda.

» Infundir credibilidad responsable ante el cliente, sabiendo a

plenitud el servicio que se ofrece.

ANALISIS DEL MERCADO OBJETIVO

Consumidores

Philip Kotler expresa la definicion del mercado objetivo: es saber a
quién esta dirigido el producto o servicio, es el paso mas importante en el
analisis de la empresa; no puede realizarse un marketing efectivo sin un

conocimiento preciso del consumidor actual y potencial.

Fue habitual realizar una segmentacion del mercado, es decir
clasificar a los consumidores segun alguna caracteristica tal como edad,
nivel de vida, diferentes usos del producto; el resultado final de la
segmentacion es que una empresa puede enfocar sus recursos hacia un
grupo de consumidores que tengan caracteristicas similares o
diferenciales, en lugar de intentar vender todos los productos a todos los

consumidores.

Se compararon los resultados obtenidos para nuestra empresa con
los datos para el mercado global, esto nos permiti6 determinar si el
consumidor de la empresa es diferente del consumidor genérico del
mercado en el que la empresa se mueve; las coincidencias y las
diferencias pudieron ser importantes para la determinacion de estrategias

futuras.
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El método tradicional para definir grupos de usuarios fue el basado
en factores demogréficos, que pudieron constituirse para cada usuario o
para cada unidad familiar; para determinados productos mas significativos
que los factores demograficos como la manera de comprar el producto o
el uso que se le da, esto proporcioné la oportunidad de segmentar a los
consumidores en base al uso del producto.

Fue necesario distinguir entre consumidores primarios y
secundarios; los primarios son los que realizaron la compra y por lo tanto
son los mas importantes a estudiar; los secundarios influyeron en la
decision de compra aunque no la realicen. Habitualmente se estudiaron
solo a los consumidores primarios, esto pudo ser un grave error, ya que
los secundarios representaron en muchas ocasiones el mercado del

futuro.

ANALISIS DEL MERCADO OBJETIVO

Clientes Industriales

Las empresas que venden a otras empresas tienen muy pocos
clientes, ademas cada cliente industrial gener6 unas compras muy
superiores a las que realizé el tipico consumidor promedio, al igual que

con productos destinados a consumidores.

Algunos criterios utilizados para segmentar el mercado industrial
pueden ser: volumen de ventas de la empresa, numero de empleados,

aplicacion o uso del producto, estructura organica, localizacién geogréfica.
Para los consumidores industriales fue muy importante estudiar

quien realizé la compra, quien tomo la decision final y quien influyé en la

decision.
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Por tanto se estudido como se llegd a la decision de compra, los
criterios de compra, el proceso utilizado; los responsables de tomar la
decision de compra constituyeron el mercado primario y las personas con

influencia en la decision fueron el mercado secundario.

Anélisis de Ventas

Segun la pagina http://es.scribd.com/doc/42127757/analisis-de-

ventas expone que los datos de ventas pueden analizarse de muchas
formas, la clave es desglosar las ventas en segmentos, para llegar a
entender claramente con la empresa en comparacion con la industria o el

mercado total.

En otras partes del andlisis de la empresa, fue construir varias
series de datos, los datos de la empresa por si solos no significaron nada,
los datos actuales comparados con los de los afios precedentes, o
comparados con los datos del mercado global constituyeron la base para
la toma de decisiones utiles.

Conocimientos y caracteristicas del producto

Un incremento en el conocimiento del producto y de sus
caracteristicas por parte del pablico, se tradujeron en un aumento de las
ventas, por lo tanto es importante como termometro del futuro éxito; los
datos correspondientes se buscaron a través de informacion primaria
construida especialmente para la empresa; fue posible obtener ésta
informacion de dos modos: sin ayuda o con ayuda. Se considerd
importante la primera, la cual consisti6 en preguntar al publico sobre
nombres de productos o marcas; en el segundo caso se pregunté al
cliente por el producto o marca que le es familiar, después de mencionarle

una lista de competidores.
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Las caracteristicas que posee un producto dependieron de la visén
que tengan los consumidores del mismo; fue fundamental conocer los
logros y los defectos que segun la opinién del publico tuvo el producto;
ademas se buscaron los atributos que son mas importantes para el
publico y se estudié la manera como nuestra empresa los afrontd en
comparacion con la competencia. De este modo pudimos detectar las
necesidades que nadie esta aprovechando, teniendo la oportunidad de

hacerlo antes que los competidores.

Ratios y Habitos de Compra

Se estudiaron para saber déonde, como y quién compra los
productos de la empresa. Ademas se estudi6 la zona geografica del
producto, con esta informacién fue posible describir mercados nuevos que

se ajusten mejor al producto.

Se tomaron en cuenta otro factor que es la fidelidad a la marca; si
un consumidor usa solo un producto de una categoria, entonces es fiel a

la marca, lo contrario se produce si se utilizan varios productos similares.

Los habitos de compra y su frecuencia también se estudiaron;
aparte se analizo si la decision de compra se realiz6 espontdneamente en
el lugar de compra; otra area importante de la investigacion fue la prueba
del producto, si el porcentaje de usuarios que han probado el producto, el

porcentaje que se repitieron en su compra.

Distribucién

Fue la forma de hacer llegar el producto al consumidor, para
determinar el método de distribucion usado con mayor éxito en el
mercado, por los competidores y por nuestra empresa, pero esta

distribucion fue diferente segun el tipo de empresa:
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v' Venta al por menor.- Si se vendié al por menor hay que saber
como y dbénde se vende el producto en relacion con los
competidores; hay muchas formas de distribuir el producto a los
consumidores, se conocieron los métodos de distribucion que
estan en crecimiento o en descenso, sus ventajas y desventajas;
estudiando el canal apropiado: tiendas genéricas, tiendas
especializadas, ventas por correo, ventas en linea; la distribucion
geografica merecio un estudio detallado, situar correctamente los
almacenes, tener buen acceso a ellos, calcular el nUmero y tamafio

optimo.

v Venta por lotes.- Las empresas que no comercializan
directamente al usuario final, si no que utilizan intermediarios, se
estudi6 el canal apropiado, tipo y numero de intermediarios,
distribucion geografica, tamafio, posicion del producto en el punto

de venta, método de venta.

v' Venta al por mayor.- La venta se realiz6 a otras empresas o
distribuidoras, para evaluar los diferentes canales y sus tendencias,

zona geografica, métodos de ventas, personal de ventas.

El Precio.- Fue un elemento esencial del proceso de marketing, un
precio excesivamente alto y las tarifas propiciaron la aparicion de
competidores; por el contrario, un precio muy bajo pudo dafar la imagen
del producto, ya que el consumidor pensd que se le vende de mala
calidad.

En él andlisis de la empresa sobre el precio, se considero

fundamentalmente cuatro aspectos:

» El precio en relacién a los competidores
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» La distribucién de las ventas segun el precio en relacion a los

competidores.

» La elasticidad del precio para el producto estudiado; si por aumento
del precio las ventas disminuyen, por el contrario las ventas se

mantuvieron basicamente constantes ante una variacion del precio.

» La estructura de costos del producto.

Un cambio en los precios de un competidor conllevé cambios en los
precios de todos los productos en el mercado; un estudio de los precios y
consumos en afos anteriores, permitié estimar la demanda, siendo la

informacion basica para tomar decisiones sobre precios.

Marketing propio frente alos competidores

Nos proporcioné una idea del comportamiento de nuestra empresa
frente a los competidores, lo cual obligb a considerar las tacticas y
estrategias propias, sus diferencias y similitudes con respecto a la

competencia.

En términos de ventas se revis6 la empresa propia y los
competidores, su mercado objetivo, posicionamiento, objetivos vy
estrategias de marketing, producto, precio, distribucion, técnicas de venta,
promocion, servicio al usuario, publicidad; los datos de los afios anteriores

proporcionaron una buena ayuda para proyectar técnicas en el futuro.

Fue dificil obtener informacion acerca de los competidores, se
compraron productos de la competencia, descubriendo innovaciones y

nuevos metodos; lo cual es aconsejable observar su tendencia en:
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e Niveles de conocimiento de los productos de la competencia

respecto a los nuestros.

e Cuotas de mercado de los competidores respecto a nuestra

empresa.

e Ratios de compra por primera vez y compras sucesivas de

nuestros productos respecto a los competidores.
e Habitos de compra de nuestro producto respecto a la competencia.
Analisis de la demanda
El dltimo paso en el analisis de la empresa fue el célculo de la
demanda existente para el producto y las conclusiones nos

proporcionaron una medida del mercado actual y potencial.

Los principales métodos que se estimaron para la demanda fueron

los siguientes:

» Mercado Objetivo.- Se definié el mercado objetivo en términos del

namero de compradores posibles.

» Zona Geografica.- Se definid la zona geografica en términos del

numero de usuarios localizados en una zona determinada.

* Incompatibilidades.- Se determinaron si existian causas que

provocaran un menor consumo del producto.

= Compras Medias Anuales.- El analisis de los habitos de compra,

dio como resultado las compras medias anuales por consumidor.
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= Compras Totales Anuales.- Se obtuvo multiplicando el numero de
consumidores en la zona geografica, por el nimero medio de

compras anuales.

» Factores Adicionales.- Se recogié tomando en cuenta varios
factores, tales como el estado de la economia nacional,

fluctuaciones demograficas, cambios en los estilos de vida.

2.2 Posicionamiento Teorico Personal

Segun Hoffman, K y Bateson, dicen: cuando ya esta definido el
mercado objetivo y se han establecido los objetivos y estrategias, hay que
posicionar el producto; es decir crear una imagen del producto en la
mente de los posibles consumidores, de tal manera que lo haga diferente
a los productos de la competencia.

El posicionamiento fue importante ya que es el pilar basico para
crear una imagen, sin importar lo que se venda: anuncios, promociones,
envases, publicidad, gamas de productos; se posicioné el producto en
todos los aspectos anteriores, se logré ademas un efecto multiplicativo.

Un mal posicionamiento pudo destruir el mercado, por lo tanto se
intentd posicionar la radio Vega Stream teniendo en mente el largo plazo.
Si hay que crear un nuevo nombre para el producto se intentar4 que

refleje el posicionamiento elegido.

En la definicion de un posicionamiento a largo plazo se tomé en
cuenta los productos promocionales de la radio que se pretenden vender,
los deseos y necesidades del mercado objetivo y finalmente la

competencia.
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Los analisis de la empresa, los problemas y oportunidades
encontradas, la determinacion del mercado objetivo y las estrategias del

marketing constituyeron la clave para lograr un correcto posicionamiento.

Se revisaron los puntos fuertes y débiles del producto para detectar
la diferencia de la competencia; en todo caso siempre hay que buscar

aspectos que los consumidores puedan percibir.

Tipos de Posicionamiento

Fue posible destacar las diferencias que tiene la radio online para
alcanzar una posicion distinta a la de la competencia, las diferencias en el
producto pueden copiarse facilmente; si el posicionamiento se basa en
algo intrinseco el producto ya no es tan sencillo.

Fue necesario preguntarse qué beneficios nos ofrece la radio
online, para que el consumidor lo encuentre excepcional; no se trata de
construir nuevas caracteristicas, si no que se deben resaltar algunas que

no estan explotadas mediante una caracteristica clave.

Se puede posicionar la radio online ofreciendo un lugar, un
producto o servicio especial para un grupo determinado de consumidores,
en este caso los oyentes o seguidores de la radio online.

Muchas veces se pudo posicionar teniendo en cuenta como y

donde; es decir prestando atencién al uso que se le da a la radio online.

En este tipo de posicionamiento se tratd de crear un concepto

enfrentando a diferentes categorias de radios ya establecidas.

Se pretendié colocar el producto enfrentando a uno o varios

competidores, este método de la asociacién pudo resultar satisfactorio a
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corto plazo; también fue efectivo cuando no se dispuso de un producto
diferente a los de la competencia; se tratdé de asociar la radio con un plan
de marketing para consolidar la imagen corporativa de la radio Vega
Stream, para que tenga ya una posicion bien definida, usando este

método se pudo realizar con bajo costo.

El posicionamiento con un problema pretendié presentar al
producto como una solucion al problema existente, sin cambiar el
producto y enfocéndole la radio de tal modo que se descubrié su utilidad

ante un problema actual.

Métodos para posicionar el producto

Los diferentes tipos de posicionamiento se tuvo que evaluar con el
enlace del producto en el mercado objetivo en relacion con los
competidores para conseguir una posicion especifica; con el método de
posicionamiento mediante adaptacion, se posicioné la radio adaptando la
ventaja diferencial que posee la radio online, los deseos y necesidades
del mercado objetivo y siguiendo cuatro pasos:

- Analizando a los competidores de la radio.

- Buscando las diferencias positivas y negativas de la radio.

- Se enumero las caracteristicas del mercado objetivo de acuerdo a
los deseos y necesidades de la radio.

- Se adapto la radio al mercado.

Posicionamiento mediante planificacion

Se estudiaron las caracteristicas de la radio que son importantes
para el mercado objetivo, ordenando todos sus productos, lo cual resulta

interesante cuando se dispone de informacién cuantitativa del mercado.
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Las ideas preconcebidas acerca de la radio se pudieron diferir
notablemente de los datos obtenidos a través de la informacion primaria;
aun cuando no se dispuso de este tipo de informacion, se pudo utilizar

este método con las estimaciones propias del mercado.

Este método consto de tres pasos:

- Listar en orden de importancia las caracteristicas de la radio online.
- Cuantificar las caracteristicas de la radio online.
- Revisar la posicion que ocupa la radio online con los atributos mas

importantes, cuando el mapa de posicionamiento esta completo.

Se determiné que el mercado objetivo perciba el producto, estando
en disposicion de desarrollar las estrategias de posicionamiento de la
radio; fue conveniente considerar mas de un método, para luego elegir el
que mejor refleje en comparacion con la competencia; todas las

alternativas se relacionaron con la radio, competencia, mercado objetivo.

Un posicionamiento sencillo nos proporciond una direccion clara
para la gestién de todas las variables del marketing operativo; un cambio
dramatico en el posicionamiento se consider6 meticulosamente, una vez
que se hubo establecido la nueva posicion de la radio, se intent6 retener
el maximo numero de oyentes y consumidores actuales; si el cambio de
posicibn es muy drastico se pudo estudiar la posibilidad de cambiar el

nombre del producto.

Al desarrollar el presente trabajo de investigacion, se tomdé en
cuenta el pensamiento de Philip Kotler que define el Plan de Marketing
como un documento en el cual se ven reflejadas las metas que se desean

conseguir en el ambito social, cultural, econémico, posicionamiento de un
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producto o servicio, como estar vigente en el mercado, y definir

detalladamente las estrategias para mantenerse.

Ademas se considero plan de marketing como un instrumento para
la toma de decisiones, respecto si el mercado objetivo estd bien definido,

si las estrategias que se aplicaron fueron las adecuadas.

En definitiva el plan de marketing fue una radiografia en general de
como esta la radio, respecto de sus productos o servicios y frente al
mercado que es el eje principal por el cual existe.

2.3. GLOSARIO DE TERMINOS

Comunicaciéon Visual.- Técnica que permite el uso correcto de los
elementos visuales, para maximizar la efectividad de la comunicacion

gréfica.

Cliente Potencial.- Prospecto que tiene posibilidad de convertirse en

cliente real de una empresa.
Decision de Compra.- Seleccién de un producto o servicio.

La decisiébn de compra surge como resultado de un proceso de decision,
de mayor o menor complejidad y duracion, en funcion de la importancia
de la compra, la novedad del producto, el riesgo percibido y la implicacién

del consumidor.

Estrategia Publicitaria.- Es un conjunto de acciones que tiene como fin
lograr el cambio de actitudes del consumidor o cliente potencial, en el

menor tiempo propuesto.

Empresa.- Se define como el grupo social en el que a través de la
administracion del capital se producen bienes y /o servicios para

satisfacer las necesidades de la comunidad.
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Inversion.- Se define como el gasto monetario en la adquisicion de
capital fijo o capital circulante, o el flujo de producciébn encaminado a
aumentar el capital fijo de la sociedad o el volumen de existencias.
Aunque también la podemos definir como la actividad econdémica por la
cual se renuncia a consumir hoy con la idea de aumentar la produccion a
futuro. Por otro lado, también se dice que “es gastar dinero con la

esperanza de obtener utilidades”
La Imagen

Se refiere a como se percibe una compafia. Es una imagen generalmente
aceptada de lo que una compafia "significa". La creacion de una imagen
corporativa es un ejercicio en la direccion de la percepcion. Es creada
sobre todo por los expertos de relaciones publicas, utilizando
principalmente campafias comunicacionales, plataformas web (paginas
web, redes sociales) y otras formas de promocién para sugerir un cuadro

mental al publico.

Tipicamente, una imagen corporativa se disefia para ser atractiva al
publico, de modo que la compafia pueda provocar un interés entre los
consumidores, genere riqueza de marca y facilite asi ventas del producto.

La imagen de una corporacién no es creada solamente por la compafiia.

Otros factores que contribuyen a crear una imagen de compafiia podrian
ser los medios de comunicacion, periodistas, sindicatos, organizaciones

medioambientales, y otras ONGs.

Las corporaciones no son la Unica forma de organizaciébn que generan
éste tipo de imagenes. Los gobiernos, las organizaciones caritativas, las
organizaciones criminales, las organizaciones religiosas, las
organizaciones politicas y las organizaciones educativas todas tienden a
tener una imagen uUnica, una imagen que sea parcialmente deliberada y
parcialmente accidental, parcialmente auto-creada y parcialmente
exégena.
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Imagen de Marca.- Concepto que el consumidor tiene grabado en su
conciencia de una determinada marca de un producto. A veces no existe,

por lo cual se debe crear con estrategias publicitarias.

Motivacion.- Se puede definir la motivacion como la busqueda de la
satisfaccion de la necesidad, que disminuye la tension ocasionada por la

misma.
Marketing

Es un concepto inglés, traducido al castellano como mercadeo o
mercadotecnia. Se trata de la disciplina dedicada al analisis del
comportamiento de los mercados y de los consumidores. El marketing
analiza la gestion comercial de las empresas con el objetivo de captar,

retener a los clientes a través de la satisfaccion de sus necesidades.

Producto.- Como cesta de atributos, que a su vez pueden clasificarse de
diversas maneras. Dado que algunas de estas caracteristicas del
producto o atributos tienen un caracter tangible, es decir, son facilmente
identificables por las personas y son medibles de forma objetiva, los
definiremos como tales. Otras caracteristicas del mismo son relativas,
como pueden ser los servicios que lo acompafian o que se pueden
ofrecer a los compradores, y que variaran de unos compradores a otros,
en funcidbn de sus necesidades, de sus deseos e incluso de las

condiciones de uso.

Publico Objetivo.- Conjunto de individuos identificados por variables
psico-demogréficas que seran receptores de las estrategias de marketing

y publicidad.

Psicologia.-Ciencia que estudia la actividad psiquica y el comportamiento

de los organismos.

35



Ratio

La tasa de conversién es el porcentaje de visitantes a un sitio web que
realizan una accion determinada. Esa accion puede ser una suscripcion,

una compra, una descarga o cualquier otra actividad similar.

Por ejemplo, si un sitio web tiene una tasa de conversién del 2% para la
venta del producto X, significa que el 2% de sus visitantes compran ese
producto. También podria hacerse mas especifico, por ejemplo, el 3% de
los visitantes que provienen de los anuncios publicitarios publicados en la

pagina X, compran un producto.

Es un muy buen indicador que determina, por ejemplo, ¢de donde
proviene el trafico méas comprador?, ¢qué publicidad da mejores

resultados?
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CAPITULO III
3. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
3.1. TIPOS DE INVESTIGACION

Este trabajo investigativo, demand6é de un conjunto de
procedimientos, que permiti6 ordenar las ideas Yy actividades,
operativamente durante el proceso del conocimiento, se utilizd técnicas,
estrategias de diverso orden tanto para la recopilacién bibliografica de
fundamentos cientificos como para la aplicacion de la investigacién de

campo.

Los métodos que se utilizaron nos ayudo para analizar criticamente
las caracteristicas de los resultados obtenidos para su aplicacion, las
técnicas destinadas a la recoleccion de la informacion y para relacionar

las variables.

3.1.1. Investigacién Descriptiva.

Este trabajo investigativo se apoy6 en la observacion de la realidad
en el &mbito del plan de marketing para consolidar la imagen corporativa
de la radio Vega Stream, lo cual sirvi6 para desarrollar el marco de la
investigacion DESCRIPTIVA, NO EXPERIMENTAL.

3.1.2. Investigacion Bibliografica.- Se obtuvo datos de diversas
fuentes como: textos, revistas, archivos, informes, monografias, internet, a
través de estos documentos, que sirvieron de base para desarrollar la

imagen corporativa de la radio Vega Stream.

3.1.3. Investigacion Descriptiva.- Se analizé la realidad, en cuanto a
caracteristicas, elementos, estilos, clases de imagen y se relaciono con

medios de otras ciudades, para desarrollar la propuesta que permitié
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impulsar la imagen corporativa y organizar técnicamente los resultados

del mercado.

3.1.4. Investigacion de Campo.- Fue de campo porque el
investigador se traslad6 a la fuente misma de la informacién como son el
publico objetivo donde se aplicé encuestas para detectar hechos o

fendmenos que formaron parte de la investigacion diagnostica.

3.1.5. Proyecto Factible.- Porque se entregd soluciones al
problema planteado sobre la problematica, a través de la creacion del

documento correspondiente a un plan de marketing.

3.2. METODOS

Para el desarrollo de la presente investigacion se utilizé los

métodos tedricos para la recoleccion bibliografica como son:

3.2.1. Método Histérico-Lbgico.- Se descubrié el devenir del
fendbmeno publicitario y confrontarlo con la realidad. De este modo se
pudo arribar a una comprension mas profunda del conocimiento del
problema, comprender la situacion actual y proyectar a futuro los
componentes del marketing para la radio Vega Stream.

3.2.2. Método Inductivo-Deductivo.- Se diagnosticé las causas y
efectos que producen la importancia de la imagen corporativa en el
publico usuario, mediante la induccion se pudo aplicar la observacion,
comparacion, abstraccion y generalizacion; mientras que la deduccion se

aplico por medio de la comparacion y demostracion.

3.2.3. Recoleccién de informacion.- Es la actividad especial nos
sirvi6 para recoger, procesar o analizar datos, apoyandonos en ciertas
técnicas e instrumentos de investigacion, como la encuesta con preguntas
técnicamente elaboradas, para recolectar informacion util y necesaria

para el desarrollo la presente investigacion.
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3.2.4. Métodos Mateméticos.- La recopilacién, procesamiento,
descripcion e interpretacion de datos y sus posibles causas, desde la
proyeccion de la investigacion de modo que tanto los medios como las

técnicas fueron correspondientes a los objetivos planteados.

3.3. Técnicas e Instrumentos

Para la investigacion del problema planteado, se aplico una
encuesta dirigida a la poblacion del canton lbarra, éstas técnicas se
empled con la finalidad de obtener informacion necesaria para clarificar el
problema y proponer alternativas de solucién.

3.4. Poblacion

Se conocié el conjunto de todos los elementos con los que vamos a

trabajar con la poblacion en este caso la del cantén Ibarra.

GENERO | NUM. HABITANTES | PORCENTAJE

Femenino | 93.389 51.55%
Masculino | 87.786 48.45%
TOTAL 181.175 100.00

Fuente: INEC Censo Poblacion y Vivienda 2010
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3.5. Muestra

Céalculo de la Muestra

Formula:

En donde:

N= tamafio de la muestra

P= Probabilidad de que el evento ocurra

Q= Probabilidad de que el evento no ocurra
E2= 5% Error de estimacién o error muestral
N-1= Factor de conversion

K2= Coeficiencia de correccién del error (2)

n= 181.175 * 0.5*0,5

(181.175-1) 0,05%+ 0,5*0,5

22

n= 181.175*% 0,25
181.174 0,025+ 0,25
4
n= 45293.75
1132.59

n= 400
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3.5.1. Tipo de Muestra
Muestra Aleatoria simple al azar

Aleatorio significa que utilizé probabilidades o procesos al azar. Este tipo
consiste en seleccionar bajo un mecanismo simple las unidades de
andlisis o sujetos que conform6 la muestra para lo cual utilizd
procedimientos similares al bingo, loteria, monedas, o empleando la tabla

de niUmeros aleatorios.
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) CAPITULO IV
4. ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Luego de haber aplicado las encuestas a la poblacion del canton Ibarra se

obtuvo los siguientes resultados.

ENCUESTA SOBRE PLAN DE MARKETING PARA CONSOLIDAR LA
IMAGEN CORPORATIVA DE LA RADIO ONLINE VEGA ETREAM DEL
CANTON IBARRA

1.- ¢Escucharadio online (internet)?

Sl NO TOTAL
TOTAL 52 48 100
PORCENTAJE 52% 48% 100%
- Gréfico N.1 )

B Series3; NO; 48;
48%

mS|I mNO

- J
Fuente: Poblacién Ibarra
Investigador: Fabricio Grijalva

En cuanto a la pregunta realizada de la radio online la mayor parte de
encuestados si escuchan emisoras en la web, por lo tanto es el 52% de

personas, que es factible para lograr nuestro proposito.
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2. ¢Si respondi6é en forma negativa a la pregunta anterior responda
por qué?

NO ME
NO POSEE |DESCONOZCO TOTAL
GUSTA
TOTAL 17 18 13 48
PORCENTAJE |17% 18% 13% 48%
4 A
Grdfico N.2
Seriesb5; ;
13;27% B Series5; SI;

17; 35%

Sl mNO
g J

Fuente: Poblacion Ibarra
Investigador: Fabricio Grijalva

De acuerdo a los porcentajes arrojados tenemos una gran cantidad de

publico que si escucha radio online, lo que es beneficioso para poder salir
adelante con el proyecto.
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3. ¢Cree que es necesario una buena estrategia publicitaria para re

posicionar la radio online en el canton Ibarra?

NO ME
NO POSEE | DESCONOZCO TOTAL
GUSTA
TOTAL 17 18 13 48
PORCENTAJE [17% 18% 13% 48%
4 N

Grdfico N.3

' O
‘\n\ //
b Qo

ES| mNO =

- J
Fuente: Poblacion Ibarra
Investigador: Fabricio Grijalva

De acuerdo a la investigacion realizada, se pudo establecer que de los
habitantes encuestados, creen conveniente que si es necesario una

buena campafia publicitaria de la radio online y asi conocerla mas.
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4. ¢Ha recibido campafas publicitarias acerca de las diferentes radio
online (internet)?

Sl NO TALVEZ TOTAL
TOTAL 41 52 7 100
PORCENTAJE [41% 52% 7% 100%
4 o Seriesl; h
TALVEZ; 7: mSl mNO mTALVEZ

Grdfico N.4

S J
Fuente: Poblacién Ibarra
Investigador: Fabricio Grijalva

La mayoria de los encuestados sefialan que no han recibido campafias
publicitarias para conocer radios online, para hacerlo de acuerdo al
proyecto y obtener buenos resultados a futuro.
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5. ¢ Qué emisora online escucha en Ibarra?

VEGA QUEL
EXPECTATIVA TOTAL

STREAM BROADCAST
TOTAL 66 20 14 100
PORCENTAJE |66% 20% 14% 100%

. ~
= Series1; QUEL Grdfico N.5
BROADCAST;

10; 14%

| Seriesl;
EXPECTATIVA;
15; 20%

® VEGA STREAM  ® EXPECTATIVA = QUEL BROADCAST

o J
Fuente: Poblacion Ibarra

Investigador: Fabricio Grijalva

Del 100% de encuestas el 66% escucha radio Vega Stream, por lo tanto
tenemos ventaja para la nueva camparfa de reposicionamiento de marca

hacia la competencia.
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6. Con qué frecuencia escucha radio online (internet):

DIARIO |SEMANAL |[MENSUAL |TOTAL

TOTAL 28 24 48 100

PORCENTAJE | 28% 24% 48% 100%

Grdfico N.6

= DIARIO ®m SEMANAL = MENSUAL
- J

Fuente: Poblacion Ibarra
Investigador: Fabricio Grijalva

Tomando como base la informacion recabada, se pudo conocer que el
48% de los habitantes de Ibarra escuchan radio online cada mes, como
empresa es beneficioso, de acuerdo a la necesidad, debemos crear en el

oyente el habito de que escuchen todos los dias.
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7. ¢En qué lugar visitaradios online?

TRABAJO | CASA OTROS TOTAL
TOTAL 6 51 43 100
PORCENTAJE | 6% 51% 43% 100%
4 ) h\
Grdfico'N.7 Seriesl;
TRABAJO; 6;
6%
H TRABAJO m CASA m OTROS
N\ J

Fuente: Poblacion Ibarra
Investigador: Fabricio Grijalva

Después de haber aplicado la técnica de la encuesta, se puede establecer

gue la mayor parte de habitantes del canton Ibarra escucha radio online

€n Su casa.

El cual nos permite dejar muy claro el horario de lanzamiento de campafia
para tener éxito, el otro porcentaje que también es muy representable son

estudiantes y la mayoria de su tiempo estan en la web, que es muy

beneficioso para desarrollar lo propuesto.
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8. ¢Qué medios utiliza para escuchar radio por internet?

LAPTOP |PC COMUN |DISPOSITIVO |IPAD | TOTAL

TOTAL 14 75 4 7 100
PORCENTAJE | 14% 75% 4% 7% 100%
4 N
Grdfico N.8
B Seriesl;
LAPTOP; 14

m LAPTOP mPCCOMUN = DISPOSITIVO mIPAD

- )
Fuente: Poblacion Ibarra
Investigador: Fabricio Grijalva

El 75% de los indagados manifestd que escucha radio online en la pc
comun, esto nos abre las puertas para entrar a nuestro publico objetivo y

brindar temas de mayor importancia para aumentar nuestros oyentes.
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9. ¢ Cuénto tiempo permanece sintonizado a una radio online al dia?

30 min. 2 horas NADA TOTAL
TOTAL 43 25 32 100
PORCENTAJE |43% 25% 32% 100%
4 N\
Grdfico N.9
= Series];
NADA; 32;

32%

B Seriesl; 2
horas; 25;
25%

m 30 min. ®m2horas = NADA
o J
Fuente: Poblacién Ibarra
Investigador: Fabricio Grijalva

Un gran numero de encuestados permanece activo en la radio online
treinta minutos, lo que seria para nosotros un éxito, aprovechando pautar

y que llegue a ser beneficioso para todos en general.
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10. ¢Qué géneros musicales prefiere en la radio online?

REGGAE | ROCK | ELECTRONICA | TROPICAL | NINGUNO | TOTAL

TOTAL 30 13 9 35 13 100
PORCENTAJE | 30% 13% 9% 35% 13% 100%
4 N\
Grdfico N.10
| Series1;
NINGUNO; 13;

13%

u Series];
ELECTRONICA;
9; 9%

m REGGAE ®ROCK = ELECTRONICA = TROPICAL = NINGUNO
- J

Fuente: Poblacion Ibarra
Investigador: Fabricio Grijalva

La mayoria del publico encuestado tiene agrado por la musica en
diferentes géneros, de esta pregunta hemos sacado la conclusién que en
la radio online debe tener sus segmentos musicales para acoger a todo

publico en general y ser mas eficaz en su pautaje.
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11. ¢Qué temas son de mayor interés para usted al momento de

navegar en internet?

-

= FARANDULA = MUSICA

= CULTURA

= NOTICIAS

Fuente: Poblacion Ibarra
Investigador: Fabricio Grijalva

El 44% de los interrogados se enfoca méas en la masica, el 37% en lo que
se refiere a fardndula, estos dos temas son de interés para la radio online

con la finalidad de acoger mas radioescuchas y que sea muy conocida en

el cantén Ibarra.
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FARANDULA |MUSICA |[CULTURA |[NOTICIAS |TOTAL
TOTAL 37 44 3 16 100
PORCENTAJE |37% 44% 3% 16% 100%
4 N
Grdfico N.11




12. ;Ha visitado la pagina de radio Vega Stream en internet?

Sl NO TOTAL
TOTAL 30 70 100
PORCENTAJE | 30% 70% 100%
4 N
Grdfico N.12

mSI mNO

o J
Fuente: Poblacién Ibarra
Investigador: Fabricio Grijalva

La mayoria de personas encuestadas no han ingresado a la pagina de
radio online Vega Stream por lo tanto aplicamos en las encuetas
realizadas una pregunta para que nos faciliten los correos electrénicos y
tener mas contacto con los clientes, tenerles mas informados de todo lo

gue se haga o se promocione en la radio.
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13. ¢Tiene facilidad para ingresar a la pagina de la radio de Vega

Stream?
Si NO TOTAL

TOTAL 44 56 100
PORCENTAJE | 44% 56% 100%

4 N\

Grdfico N.13
mSlI mNO
- J

Fuente: Poblacion Ibarra
Investigador: Fabricio Grijalva

El 56% no tiene facilidad para ingresar a la pagina de la radio, es un
porcentaje todavia alto sin embargo nos ha funcionado la tactica de
enviarles invitaciones a sus correos electronicos, mediante este proyecto

queremos llegar a todo nuestro publico objetivo.

54



14. ¢ Desea recibir informacion actualizada de radio Vega Stream por

correo electréonico?

Sl NO TOTAL
TOTAL 48 52 100
PORCENTAJE |48% 52% 100%
- Grdfico N.14 A

- J
Fuente: Poblacién Ibarra
Investigador: Fabricio Grijalva

Asumimos un porcentaje negativo del 52% que tenemos que trabajar en

eso, brindando temas importantes, agradables, para nuestros oyentes.

En este capitulo se reviso la historia como fue creada radio online Vega
Stream del cantdén Ibarra desde sus primeros pasos, su evolucion y el
continuo compromiso de defender su objetivo, que es dar la mejor
programacién y calidad de audio a sus oyentes; al igual que la
elaboracion de un plan de marketing para consolidar la imagen

corporativa de ésta radio.

Radio Vega Stream es un ejemplo de radio online que funciona las
veinticuatro horas del dia; no es una empresa grande ni pequefa, pero lo
gue si se puede aseverar, que esta cumpliendo sus planes, que son llenar
el vacio de aquellos ecuatorianos que emigraron y se alejaron de nuestra
patria por un porvenir mejor y que buscan mediante la mdusica el

acercamiento con su lugar de origen.
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Radio Vega Stream y su plan de marketing para consolidar su imagen
corporativa, no es una radio mas en la red, porque tiene claro sus
propoésitos; a través de la transmision y difusién de la musica ecuatoriana
ha logrado mantener el arte, la tradicion y cultura musical, ademas
promociona, publicita y apoya al artista nacional, al convertirse en una

parte activa de la comunidad ecuatoriana que vive en todo el mundo.
Resultados

Radio Vega Stream y su programacion ha llegado a los distintos lugares
del mundo, en especial a los hermanos latinoamericanos que también les
gusta la muasica ecuatoriana; esta radio cree que esta consiguiendo el
propésito que se planted, desde el primer dia de transmision, pasando a
formar parte de una comunidad que esta forjando su futuro, fuera de los

limites de la patria que los vio nacer.

Igualmente considera que es un medio que de una u otra manera llena
ese vacio, que sienten sus coterraneos al estar fuera del pais y que se

aprovecha de buena manera la tecnologia de internet para este proposito.

La radio Vega Stream se ha equipado con lo necesario para tener un
audio y sefial de calidad para asi llegar a cumplir con su objetivo, lo cual
ha favorecido para tener audiencia y popularidad en la comunidad
ecuatoriana; las redes sociales han sido de gran ayuda para llegar a sus
oyentes, en especial Facebook, le ha dado mas presencia, por sus
caracteristicas de comunicacion, publicidad y promociones de la radio,

para llegar mas rapido a diferentes destinos.
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CAPITULO V
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

Después de haber realizado el estudio y terminada la investigacién sobre
el plan del marketing para consolidar la imagen corporativa de la radio
Vega Stream del canton Ibarra durante el afio 2012 se han llegado a las

siguientes conclusiones:

- La radio Vega Stream tiene un alto porcentaje de oyentes, en la
comunidad local, nacional e internacional es considerada como una

de las mejores radios online, en constante crecimiento.

- Los procesos de la radio Vega Stream son considerados por los
clientes como idoéneos, ya que implica una cobertura, con servicio

agil y oportuno y con mucha demanda en el mercado.

- La radio Vega Stream dispone de un sistema operativo funcional,
que le permite desarrollarse como empresa privada sobre la base
de leyes vigentes, retos actuales, identificandose y consolidandose

Su imagen corporativa.

- ldentificar y hacer propias las necesidades del oyente que son
nuestro principal objetivo; la tecnologia y la radio online a través del
disefio y la publicidad pueden ayudar a educar al gente, localizar
nuevos nichos de mercado, identificar segmentos de mercados

potenciales, valorar el interés de esos mercados.
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Brindar calidad en la presentacion del servicio, con atencion
personalizada, logrando una buena percepcion de las ventajas y
los servicios para la audiencia, con un alto grado de excelencia y

siguiendo la filosofia de “satisfaccion total del cliente”.

La radio Vega Stream tiene un conjunto de principios disefiados a
través de la publicidad, encaminados a movilizar y consolidar su
imagen corporativa; considerando la nueva tecnologia, como una

necesidad cultural, comunicacional en el mundo entero.

Las radios tradicionales ven a internet como una opcion mas para

ampliar su cobertura y con ello incrementar la audiencia de la radio.

Las empresas en funcion de sus recursos y capacidades deben
formular las correspondientes estrategias de marketing que les
permita adaptarse a dicho entorno y adquirir ventaja con la

competencia, con un plan sistematico para alcanzar los fines.

Con ésta finalidad la radio Vega Stream agrega a sus
programaciones espacios para el migrante, con el propdsito de

captar toda clase de oyentes.

Es importante tener presente los objetivos de la empresa, su
historia, la de sus productos actuales, las aspiraciones de la

empresa al desarrollar el plan de marketing.

Los objetivos y las estrategias forman el corazén del plan de
marketing con ideas innovadoras, el posicionamiento es el pilar

basico para crear una imagen logrando un efecto multiplicativo.

Hay muchas formas de montar una radio online, cada usuario debe

buscar la mejor opcion que se aplique a sus propias necesidades,
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pero vale recalcar que al final cualquier camino que se tome para
transmitir o montar la radio online por primera vez, en la mayoria

tiene la tutela de Winamp.

Para la imagen corporativa se debe utilizar principalmente
campafias comunicacionales, plataformas web (paginas web, redes
sociales) y otras formas de promocion, para sugerir un cuadro

mental atractivo al publico.

Debemos conocer el mercado, competidores, legislacion vigente,
condiciones economicas, situacion tecnolégica de la radio online,
demanda prevista asi como los recursos disponibles para la

empresa.

Para crear contenidos para radio online o rechazarlos debe
considerarse las normas de propiedad intelectual que rigen en
éstos casos; se debe tomar mucho en cuenta el respeto de los
derechos de autor, para evitar caer en el plagio.

La radio online Vega Stream debe provocar un interés entre los
consumidores, generar riqueza de marca, facilitar las ventas del
producto; los medios de comunicacién, deben contribuir a crear

una imagen positiva y de gran interés para la audiencia.

Existen empresas que se dedican a producir contenidos para radio
y television, algunos de libre uso, de tal forma que se puedan

incluir dentro de la programacion de las radios online.
Tener una pagina web o un blog de la radio es importante para que

los oyentes puedan acceder a escuchar la radio, ya que en ella

estaran los datos basicos para conectarse a la sefal de la radio
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online Vega Stream, ademas de la informacion que puede ser

interesante para el usuario.

Ademas para que una radio online vaya por un buen camino debe
estar constituida como una empresa, no importa si es grande o

pequefia, lo substancial es manejarla organizadamente.

Se puede decir que la tecnologia ayuda mucho tanto a la radio
convencional como a la radio online, pero esto obedece al

presupuesto de la empresa constituida.

Se puede lograr el rating alto en internet para las radios online,
siempre y cuando se la estructure correctamente, se implemente
las tecnologias adecuadas, que permitan ofrecer un servicio éptimo
y producir programaciones que realmente llamen la atencion y el

interés del oyente.

El reto mas importante propuesto al inicio de esta investigacion es
referente al plan de marketing para consolidar la imagen
corporativa de la radio Vega Stream en el cantén Ibarra durante el
afio 2012.

Se reconocid las especificaciones del disefio y se logro
comprender a través de la radio online, la dinamica en aras de

estimular la creatividad del arte y el disefio.

Se concluye que es importante la implementacion de campafias
publicitarias en nuestro entorno cultural, donde el publico no tiene
un mayor conocimiento de radios online, todo producto nuevo
requiere su promocion a través de las redes sociales y son de gran

ventaja frente a los otros medios convencionales.
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- Las radios online tendrdn mayor acogida con programas que se
realicen en vivo con la gente, para difundir la cultura, el arte, las

noticias en espacios informativos de relevancia para la sociedad.
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RECOMENDACIONES

Tomando en cuenta las conclusiones de la investigacion es oportuno

plantear las siguientes sugerencias y recomendaciones:

- Hay que emprender procesos de socializacion y difusién de la radio
en internet, permitiendo abrir espacios de comunicacion, lo cual

permitira al usuario exigir sus derechos y saber sus obligaciones.

- Proyectar una imagen corporativa como una verdadera radio
online, de servicio a la comunidad oyente; implementar en forma
periodica mecanismos para preparar al publico oyente sobre

aspectos fundamentales de la colectividad.

- Conseguir un alto impacto de audiencia y fomentar enlaces con
otras radios online internacionales, como un medio de

comunicacién atractivo para los anunciantes.

- Diseflar una programacion que consiga los objetivos buscados, en

un mercado altamente competitivo.

- La radio online Vega Stream ofrece una gran variedad de
programacioén, género, estilos, por lo tanto una radio online debe
estar preparada para abastecer y cubrir las expectativas del
usuario; especialmente si se quiere mantener al aire, porque es
facil montar una radio cualquiera siguiendo ciertos requerimientos,
pero es dificil permanecer transmitiendo, si no cubre las

expectativas que el usuario esta acostumbrado.

- Se debe considerar algo muy importante “la propiedad intelectual”,
ya que si no se respeta se corre el riesgo de que la sefal de la

radio online sea clausurada.
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En la actualidad existen grupos o empresas que producen
contenidos para radio de libre uso, solamente hay que buscar que

se adapte al estilo o género de la radio.

Para montar una radio online con calidad aceptable se debe tomar
en cuenta principalmente la conexion en internet, preferible que
sea broad band, generalmente éste servicio ofrecen las compafias
de tv cable o DLS a través de cable y lineas telefonicas

respectivamente.

Hay que tener presente la importancia de la computadora, ya que
ésta le servird de servers, es decir la que envia la transmision a
internet, ésta tiene que ser de un minimo de 2.00 GHz la velocidad
del procesador, con memoria RAM de 1giga byte y espacio en el
disco duro de 200 giga bytes, éstas especificaciones son para que

el server de la radio online tenga un optimo funcionamiento.

El equipo de audio todo depende del presupuesto que el usuario
esté dispuesto a invertir, en el mercado existe una diversidad de

sistema de audios exclusivos para radios.

La radio online debe estar estructurada como una empresa, ya que
de la forma que esté organizada, determina su buen
funcionamiento tanto en lo administrativo como en lo operativo;
tomando en cuenta que una pagina web o un blog es una base
para que los oyentes o usuarios puedan encontrar la radio en

internet, conectarse y escucharla.

Realmente para formar y crear una radio como es la radio Vega
Stream, se debe estar consciente de lo que se quiere transmitir, ¢a

donde se quiere llegar y cual es su objetivo?.
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Entrar en el campo de la radio, de éste medio tan competitivo, facil
es llegar, pero mantenerse al aire toma ciertos méritos como:

creatividad, originalidad, objetividad, decision.

Es recomendable que los estudiantes de disefio y publicidad,
tengamos una vasta informacion de la radio online, concientizando
sobre la importancia de la investigacion, que se realiz6 en la
comunidad universitaria y en la poblacion en general, ademas se
debe conocer la utilizacion correcta de los medios de

comunicacioén, los avances tecnoldgicos y publicidad actuales.

La radio online es una herramienta tecnoldgica util, de facil acceso,
bajo costo, sin filtros, permitiendo una comunicacién directa con el
publico, por ello es recomendable como una gran ventaja frente a

los medios convencionales.

Es beneficioso pautar en la radio online, porque tiene una gran
capacidad de oyentes en el mundo entero, para posicionar a la
radio online como un medio nuevo alternativo, deben existir
cambios y evoluciones en todos los campos, asi en el disefio, la

publicidad, la comunicacion.

Se recomienda la radio online Vega Stream como un medio nuevo
de publicidad, posicionandola en el mercado, a través de
campanas publicitarias, para apoyar al talento ecuatoriano
independiente y de todo el mundo, promocionar nuestra musica, el

arte y la cultura.

Se recomienda desarrollar campafias publicitarias de alto nivel con

una valoracion compartida, con resultados Optimos de ésta
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propuesta, con miras a corregir los errores y dificultades que se

pueda encontrar en las mismas.

- Al implementar la radio online en nuestro medio, debe realizarse
con los nuevos avances tecnolégicos de disefio y publicidad,
asumiendo de manera directa la manipulacién de las herramientas

propias del montaje audiovisual.
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CAPITULO VI
6. PROPUESTA ALTERNATIVA

6.1. TITULO DE LA PROPUESTA

‘CONSOLIDAR LA IMAGEN CORPORATIVA DE LA RADIO VEGA
STREAM EN EL CANTON IBARRA MEDIANTE ESTRATEGIAS DE
MARKETING Y LA CREACION DE PIEZAS PUBLICITARIAS”

6.2. INTRODUCCION

La intencion en este plan de marketing es la de consolidar la imagen
corporativa de la radio VEGA STREAM en la ciudad de Ibarra.

El presente proyecto esta encaminado a mejorar la imagen corporativa
de la radio, dando una propuesta alternativa diferente a las utilizadas
comunmente, ademas proponer estrategias promocionales para asi
mejorar la calidad de la radio y atraer mas target, si analizamos la
poblacién, tomando como base diversos aspectos como: culturales,
sociales, econémicos, profesionales, entre otros; sera un atractivo auditivo
para personas que les agrada escuchar musica, la radio VEGA STREAM
sera una opcion online para seguir la tendencia actual y competir con
radios nacionales e internacionales. Ademas la programacion musical

estara de acuerdo con los gustos e intereses de topo tipo de oblacién.

El target potencial no requiere condiciones especiales, simplemente se

busca un publico que utilice internet y tecnologia.

Para todo ello utilizara diversas politicas de publicidad, como anuncios en
vallas publicitarias, paradas de metros, autobuses, folletos en general, asi

como también cuinas de radio.
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6.3. JUSTIFICACION E IMPORTANCIA

El plan de marketing que se pretende desarrollar en la radio VEGA
STREAM, permitird estructurar un plan a seguir con el fin de ampliar su

participacion de mercado incrementando su audiencia.

Dicho plan permitir4, conocer ampliamente las caracteristicas de los
consumidores del nicho de mercado al que la radio pertenece, para asi
poder disefiar una apropiada mezcla de marketing: eligiendo
adecuadamente las estrategias y mejorando su imagen corporativa,

estableciendo y mejorando la forma de promocionarse.

Todo lo planteado permitira a la radio VEGA STREAM posicionarse mejor
en el mercado, traduciéndose esto en un aumento en la audiencia y una
optimizacién de sus recursos. Cabe mencionar que al tratarse de una
pequefia empresa, es muy importante que Sus escasos recursos sean

utilizados al maximo.

6.4. FUNDAMENTACION
6.4.1. FUNDAMENTACION TEORICA

Plan de Marketing.- Actualmente en las empresas no sé6lo es importante
la creatividad y la accién, sino que es necesario reconocer que el hecho
de "planear" permitird llevar a cabo la mision, visién y propdsitos que las

empresas hayan establecido.

De acuerdo con Kotler (2006) "las empresas exitosas son impulsadas por
la orientacion al mercado y la planeacién estratégica. Sin embargo el plan
estratégico de una compafila es soOlo el punto de partida para la
planeacién; funciona como parametro para el desarrollo de subplanes

sélidos con el fin de lograr los objetivos de la organizacion” (p. 92).

Segun Stanton, Etzael y Walker (2008) afirman que la naturaleza de la
planeacion consiste en el hecho de que "si no sabe a donde se dirige,
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cualquier cambio lo llevara alli, esto quiere decir que toda organizacion

necesita planes generales y especificos para lograr su éxito" (p. 75).

Sin lugar a duda "los directivos deben decidir que desean lograr como
organizacion y luego trazar un plan estratégico para obtener dichos
resultados. De ahi que se tiene el plan global, cada division debera
determinar cuéles serdn sus planes y serd preciso tener en cuenta la

funcién de marketing en dichos planes” (Stanton, 2008. p. 75).

En mencion de (Stanton, et al., 2008) dicen que "la planeacién estratégica
es muy importante, ¢pero en que consiste realmente?, el planear es
decidir ahora lo que haremos mas adelante, especificando entre otras
cosas coOmo y cuando lo haremos. Sin un plan no podremos realizar las
cosas en forma eficiente y adecuada, puesto que no sabemos lo que ha

de hacerse ni como llevarlo a cabo" (p.75).

Sin lugar a duda el hecho de realizar un plan de marketing ayudara a las
pequefias, medianas y grandes empresas de servicios que tengan el
deseo de crecer y diversificarse a ser mas competitivas en un futuro

generando nuevos empleos.
Definicién de Plan de Marketing

Segun Stantén, Etzael y Walker (2008) dicen que "ademas de la
planeacién estratégica que abarca varios afios, también es indispensable
una planeacion mas especifica y de mas corto plazo. Asi, la planeacion
estratégica de marketing en una empresa desemboca en la preparacion

de un plan anual de marketing" (p. 86).

De acuerdo con Ambrocio (2000) "un plan de marketing es el punto mas
alto del proceso de decision de aprovechar una oportunidad ofrecida por
el mercado. Congrega todas las actividades empresariales dirigidos hacia
la comercializacion de un producto o servicio, el cual existe para atender

las necesidades especificas de los consumidores" (p.13).
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Segun Kotler (2006) "el plan de mercadotecnia es un instrumento central
para dirigir y coordinar el esfuerzo de mercadotecnia. Consiste en analizar
las oportunidades de mercadotecnia, investigar y seleccionar los
mercados meta, disefiar las estrategias de mercadotecnia, planear los
programas de mercadotecnia, asi como organizar, instrumentar y

controlar el esfuerzo de mercadotecnia” (p. 94).

Identidad Corporativa.- La identidad de una empresa es como la
personalidad de un individuo. Se tiene, quiérase 0 no, se sepa o no, por el
mero hecho de existir. Pero es un valor variable. Hay, pues, empresas
con una identidad coherente, penetrante, bien afirmada y bien controlada,
con una clara personalidad exclusiva, y por tanto, con un patrimonio de
excelencia y un gran potencial de éxitos. Hay también empresas con una
identidad débil o ambigua, por lo cual no se llegan a imponer y esa
identidad es un freno para su desarrollo. (Costa, 2005: 42)

Segun Costa, Joan, Imagen global, Enciclopedia del Disefio, pp 191-192.

Editorial Grafos, Espafia

Para Joan Costa la imagen corporativa es: “La representacion mental en
la memoria colectiva, de un conjunto significativo de atributos
configurando un estereotipo que es capaz de influir o de determinar
comportamientos. La imagen es el resultado de unos determinados
mensajes y actos de comunicaciébn que, acumulados en la memoria
social, configuran una globalidad significativa capaz de determinar ciertas

conductas relativas directa o indirectamente a la empresa.

La imagen corporativa resulta ser el conjunto de cualidades que los
consumidores atribuyen a una determinada compaiiia, es decir, es lo que

la empresa significa para la sociedad, como se la percibe.

La creacion de la imagen corporativa generalmente esta a cargo de tos
responsables del area de relaciones publicas, quienes para construirla

emplearan principalmente campafias de comunicacion, en diferentes
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medios de comunicacion tradicionales: prensa escrita, television, radio,
mas las nuevas tecnologias tales como internet, redes sociales, entre

otros.

Por supuesto que esa imagen gque se creara, especialmente direccionada
hacia la percepcion, debera ser sumamente atractiva, para que el publico
la registre y sienta interés por ella.

En tanto, la imagen corporativa siempre debera crearse en funcién del
posicionamiento de producto o servicio de la compafia en cuestion, ya
que cualquier alteraciébn o diferencia en este aspecto decididamente
marcara una confusién en el publico y por tanto se vera ciertamente
afectada la rentabilidad de la misma. EI nombre corporativo, el logotipo y

la imagen deben coincidir y ser creibles para asi garantizar el éxito.

Por otro lado, una buena reputacién en el area de responsabilidad social
empresarial también serd de gran ayuda a la hora de posicionar con éxito
a la compafa, porque tos consumidores suelen verse especialmente
atraidos hacia aquellas compafilas que saben han asumido una
responsabilidad social para con la sociedad a la cual pertenecen,
ocupando de solucionarles algunos de sus problemas.

Cabe destacar que una imagen corporativa podra estar conformada por
uno o varios elementos, tos cuales convienen en atribuirle a la compafiia
una sélida imagen, entre ellos se cuentan: isotipo (la parte tébnica mas
facilmente reconocible en el disefio de una marca), monograma (simbolo
formado por letras y cifras entrelazadas), logotipo (elemento gréafico,
generalmente linguistico, que identifica a una persona o empresa),
nombre, eslogan (frase identificadora en un contexto comercial o politico),
emblema (imagen con enigma acompafiada de una leyenda o frase),

pictograma (signo que representa un simbolo, objeto
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La radio online

Segin CEBRIAN HERREROS, Mariano: La radio en la

convergencia multimedia. Gedisa, Barcelona, 2001, p. 21.

“‘De momento hablamos de radio por internet o de periédico por internet,
pero no son denominaciones exactas, lo mismo que tampoco fueron
correctas las de peridédico por radio (‘diario hablado’) o peridédico por
television (‘telediario’). Por estos errores iniciales de concepcion, la radio
tardé en desarrollar con autonomia la informacion. De hecho todavia
guedan resistencias en determinados profesionales y docentes que
persisten en ‘redactar’ para radio y para televisidon. No podemos incurrir

en lo mismo a la hora de abordar internet”

El internet impone unos nuevos habitos de consumo que ahora
comienzan a diferenciarse de los que conocemos para la radio. En primer
lugar, se detecta una multiplicacion de canales que tratan de responder a
la demanda de una mayor audiencia con variedad de intereses frente a la
definicion mas acentuada de los oyentes de radio. Y asi la audiencia
radiofénica se limita a un determinado territorio y, por tanto, es siempre
mas reducida frente la audiencia de la red que tiene vocacién universal
con la Unica barrera del idioma; es decir, mientras las emisiones
radiofénicas satisfacen necesidades comunes, Internet es capaz de
resolver inquietudes personales, gracias a sus mayores prestaciones, en
especial, al acceso a una gran cantidad de informacién mas diversa que
la de la radio. La red ofrece cabida a usuarios con intereses mas
diferenciados que la audiencia radiofonica y asi, por ejemplo, mientras las
emisoras espafiolas convencionales hace mucho tiempo que han perdido
la batalla en la incorporacion como oyentes de los nifios y los mas
jovenes, internet logra convertirlos en usuarios con una mayor facilidad.
Algunos sectores de poblacién, como los méas jovenes, alejados de la

radio tradicional se incorporan ahora a la oferta de la red, lo cual provoca
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esta multiplicacion de direcciones sobre las teméticas méas variadas; en

definitiva, genera una necesidad de ofertar nuevos contenidos.

Los fundamentos filosoficos para la presente investigacion se toman de lo

siguiente:

FUNDAMENTACION FILOSOFICA

Los fundamentos filosoficos para la presente investigacion se toman de
las palabras que Vitrubio escribid, la innovacion y la tecnologia que el
hombre aplica hoy en dia se relaciona con la ciencia, conocimientos y los

valores.

FUNDAMENTACION PSICOLOGICA

Los fundamentos psicolégicos de esta investigacion se basan en el autor
y pintor Moholy-Nagy que nos dice, la creatividad y la innovacion es lo

principal en el aplicador.

6.5. OBJETIVOS
6.5.1. OBJETIVO GENERAL
va Elaborar un plan de marketing que permita consolidar la imagen
corporativa de la radio VEGA STREAM mediante estrategias de
marketing y publicidad generando una ventaja competitiva, de tal

forma que logre incrementar su nivel de audiencia.

6.5.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

©3 Reconstruir la imagen corporativa de la radio VEGA STREAM

va Dar a conocer las estrategias del plan de marketing
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L2 Analizar las estrategias de posicionamiento de la radio VEGA
STREAM

Disefiar promocionales e identidad grafica de la radio VEGA
STREAM

6.6. UBICACION SECTORIAL Y FISICA

RADIO VEGA STREAM esta ubicada en la ciudad de Ibarra en la
Urbanizacion Ajavi: calle Luis Jaramillo Pérez y Dario Egas Grijalva,

siendo ésta la matriz donde funciona la oficina administrativa y financiera
con sus emisiones de sefial online.
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6.7. DESARROLLO DE LA PROPUESTA
EL PLAN DE MARKETING

El plan de marketing de la radio VEGA STREAM proporciona una vision
clara del objetivo final y de lo que se quiere conseguir en el camino hacia
la meta, a la vez informa con detalle de la situacion y posicionamiento
actual de la radio, marcando las etapas que se han de cubrir para su

consecucion.

Sin un plan de marketing de la radio VEGA STREAM nunca se sabra
como hemos alcanzado los resultados de la empresa, y por tanto,
estaremos expuestos a las convulsiones del mercado y mientras otras
radios online avanzan y atraen un mayor target la radio VEGA STREAM
se quedard en el limbo y no avanzard ni conseguira ningun objetivo
planteado; es por ello que la presente investigacion dara a conocer lo mas
indicado, para promocionar dicha radio y mejorar su calidad para captar

mayor atencion de los internautas.

En la actualidad, se esta empezando a valorar en todo el mundo, sobre
todo en las pequeias empresas, los beneficios que le suponen a estas el
contar con un plan de marketing. Los rapidos cambios que se producen
en el mercado y la llegada de las nuevas tecnologias estan obligando, en
un principio, a realizarlo de forma mas bien forzada; sera con el
transcurso del tiempo cuando nos demos cuenta de las multiples ventajas
que produce la planificacién logica y estructurada de las diferentes

variables del marketing.
LOS CLIENTES

La radio VEGA STREAM esta enfocado a un publico joven, que va desde
un promedio de edad de 15 a 32 afios, pero también cuenta con espacios

personalizados para todo tipo gente, se ha segmentado a esta parte de la

74



poblacion porque son estos los que mayor conocimiento tienen de

tecnologia y la manejan de la mejor manera.

MISION

Proveer un espacio de entretenimiento para gente de todas las edades,
género y condicién social, que permita al cibernauta disfrutar de un rato

agradable con un servicio unico.

VISION

Convertirnos en los préximos cinco afos en la radio por internet lider y
con reconocimiento nacional e internacional por la calidad de su

programacion y el profesionalismo de sus conductores.

Valores de la radio

Diversidad, participacion e inclusion.

¢ Independencia editorial.

e Compromiso, integridad y calidad profesional.
e Honestidad intelectual y responsabilidad ética.
e Sentido de servicio publico.

e Convivencia democratica.

e Confianza y respeto.
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LOS OBJETIVOS DEL PLAN DE MARKETING

Objetivo
Especificos:

Aumentar los
indices de

audiencia

Promocionar de

mejor manera

ROL DE
CAMPANA

ACERCAMIEN |
TO RACIONAL

RETENER

Objetivo del Marketing

Actividades de

retencion

Consolidar el valor de
marca en los clientes

actuales

Mejorar la calidad grafica

de la radio
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Objetivo General:

Nuestra meta es
mantener y mejorar el
liderazgo en el mercado
en combinacion a través
del posicionamiento en
el mercado dando una
imagen renovada para
asi también  atraer
nuevos clientes

potenciales.



ESTRATEGIAS DEL PLAN DE MARKETING

El analisis para escoger las estrategias permitird establecer lograr el
posicionamiento en el segmento definido anteriormente, es decir como la
radio sera identificada en la mente del consumidor a través de las

acciones de marketing y la publicidad.

Parte de este posicionamiento serd el trabajo en la marca de la radio
como medio de comunicaciéon que tiene como principal actividad la
reproduccion de mauasica de todo tipo, cuya promesa de valor sera la

calidad del todos los programas presentados.

Finalmente para la definiciébn de las estrategias es necesario definir que

las ventajas competitivas de la empresa son:

» Experiencia de tres afios en el mercado lo que le permite tener un alto

conocimiento de los factores de la industria.

* Un capital humano capaz de complacer a los radioescuchas mas

exigentes.
* Programas de calidad
ESTRATEGIAS DE DESARROLLO

Existen varios tipos de estrategias, cada uno de ellas con importancia, de
acuerdo a la necesidad en ese momento del estratega, sus objetivos o

metas a alcanzar, en beneficio de la radio.

Se utilizarad tres grupos importantes de estrategias que se detallan a

continuacion:
ESTRATEGIAS DE CRECIMIENTO

Las acciones que se deben tomar es realizar una campafa para ser una
radio lider, expandiendo el mercado total, y mantener los oyentes que nos
siguen.
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La radio VEGA STREAM con respecto a su imagen debe mejorar en su
imagen utilizando nuevos disefios, colores, aumentar funciones en su

web.

La expansion del mercado, nos ayudara a fomentar un mayor
reposicionamiento, convenciendo al cliente que escuche la radio VEGA
STREAM con mayor frecuencia, consiguiendo auspiciantes para los
programas; para lograr esto debemos generar valor para los dientes
cOmo: marca e imagen corporativa, soporte técnico y capacitacion, con el
cliente calidad de las emisiones, pues los clientes lo que buscan son

radios que complazcan sus gustos musicales.

La estrategia serd darle al cliente La sensacion que la radio VEGA
STREAM se preocupa por sus necesidades y sus gustos por ello se
implementara un mecanismo para la recepcion de mensajes de texto,

mensajes a través de las redes sociales.

La radio VEGA STREAM desarrollara este tipo de estrategias, pues se
concentrard en satisfacer las necesidades de un segmento en particular
del mercado como son las personas que escuchan radio online, cuyo

grupo es el mas atractivo y representativo.

La radio VEGA STREAM cuenta con un proceso de desarrollo de nuevos
programas, por esto la empresa para diferenciarse de la competencia:
debe realizar actividades de investigacion y desarrollo para mejorar las

caracteristicas de los programas que se emiten.

Diversificaciéon serd la estrategia recomendada, para buscar crear

nuevos programas, buscar auspiciantes como clientes.
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ESTRATEGIA CORPORATIVA

El manual de identidad corporativa recoge los elementos constitutivos de
la identidad visual de la radio VEGA STREAM.

Como elementos constitutivos establecemos las pautas de construccion,

el uso de las tipografias y las aplicaciones cromaticas de la marca.

La consolidacion de la nueva imagen de VEGA STREAM necesita de una
atencion especial a las recomendaciones expuestas en este manual,
como documento que nos garantiza una unidad de criterios en nuestra

comunicacion y difusion publica.

A continuacion se presenta una herramienta “viva” y presente en todas las

aplicaciones de la marca corporativa, y su convivencia con sus productos.

Las directrices que contiene este documento no pretenden, de ninguna
manera, restringir la creatividad de la empresa, sino ser una guia que

abra nuevas posibilidades creativas de comunicar su propia esencia.

IDENTIDAD DE MARCA Y DESARROLLO DE MARCA

La marca grafica es la representacion visual de la imagen corporativa de
la radio VEGA TREAM, por lo que es de mayor importancia respetar
todas las normas de utilizacion que presentamos a continuaciéon, su

construccion, su composicion cromatica, escala de reduccion, entre otros.

La identidad corporativa que presentamos a continuacion la radio VEGA
STREAM es una guia completa que establece mediante el disefio grafico
de la imagen, explica las normas de comunicacion visual y presenta las

diversas aplicaciones de la propia identidad.
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De igual manera, regula las diferentes aplicaciones de la identidad
corporativa en los diversos servicios, determina los estilos y alternativas
gue permitan el manejo sencillo y comodo de la marca de la radio VEGA
STREAM también sefiala la manera correcta para la aplicacion de los

elementos gréficos utilizados para la radio VEGA STREAM.

A través del logotipo de la radio VEGA STREAM se valida una serie de
canales de comunicacion visual que permiten asociar sus servicios con

los conceptos de calidad, honestidad y modernidad.

Es conveniente consultar y hacer uso correcto de los elementos
corporativos, el concepto empresarial y la filosofia de trabajo puedan ser

identificados y diferenciados por el sector de mercado al que va dirigido.

Conviene destacar, que no soOlo es necesario el establecimiento de una
imagen gréfica o logotipo para que una empresa se comunique con sus
consumidores, si no que se elaboren una serie de estrategias para el

correcto reconocimiento y posicionamiento de la marca.

El logotipo es la representacion pictografica de la marca de Vega Stream,
la funcionalidad del logotipo radica en su capacidad para comunicar el
mensaje que se requiere, por ejemplo “somos una empresa responsable”
o “este producto es de alta calidad” y para lograrlo se requiere del uso de
colores y formas que contribuyan a que el espectador final le dé esta
interpretacion como base de la identidad de la marca, con tres partes
esenciales: el icono como simbolo visual grafico; el nombre como
representacion fonética de la marca; la fuente una original que hara que el
logotipo sea mas auténtico y memorable, una buena fuente es la mitad de
un buen disefio, se trata de un distintivo compuesto por letras e imagenes,

peculiar de una empresa, una marca o un producto.

El logotipo suele incluir simbolos que se asocian de manera casi

inmediata con aquello que representa.
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EL LOGOTIPO

Www-.radio

vega,

Significado de colores
Color verde

El color verde tiene sensacién calmante, simboliza la esperanza y se

relaciona con la naturaleza.
Color Gris

Al color gris se le asocia con la independencia, la auto-suficiencia, el auto-
control, porque es un color que actia como escudo de las influencia

externas.
Significado de logotipo

Estd formado solo por la tipografia que nombra a la radio se utiliza los
colores verde que representa vida y la naturaleza y el gris que representa
la seriedad y versatilidad de la radio.

También es un estilo sobrio, esta pensado para que sea de alto impacto
en el publico al que estamos enfocados.
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Escalas, medidas y proporciones

La reticula de reproduccion es la base para escalar al trazo cuando el
logotipo requiera ser reproducido en diferentes formatos. También facilita
el poderlo copiar continuamente para diferentes necesidades vy

aplicaciones.
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LOGOTIPO A ESCALA

ESCALA 1:1

E

5cm

1
+

TAMANO MINIMO

cm

2.5

10 cm

Www-.radio

vega:
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Tipografia

La tipografia que se muestran a continuacion es la utilizada en el logotipo
es importante aclarar que la aplicacion tipografica a partir de las fuentes
que se presentan y sus variantes, de tal manera los estilos y
caracteristicas de las letras permiten mantener estable la identidad de la
marca.

Tipografia OCR A Std

Esta familia tipogréfica es una fuente nueva creada en el afio 2006, una
fuente tradicional pero con un toque moderno con sus lineas rectas, y con

curvas poco acentuadas.

ABCDEFGHIJK
MNNOPRSTUVU
XY/
abcdefghi jk
mnnopgstuvw
XY Z

84



COLORES CORPORATIVOS

A continuacion se presenta los valores de los colores corporativos en sus
valores HSB, CMYK, RGB,
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COLORES DIRECTOS

Se presenta a continuacion los colores con sus variaciones y el pantone

utilizado:

PANTONE GRIS
rEditar colores ’ m ——

iv VGrupodecolores & arcrs

Grupos de colorss
Y
> I T ==

[ Editar Asignar &

4
O® @ § & &8
. H E===————— 55 ° .= gy
@ s E— 5 %
0 B ) 5 % -l
Volver 2 colorear fustracidn [ ok ] [ cancetr |
—
PANTONE VERDE
rvmueramlweariwg_@dag .,y [r—
= Ei I - Grupo de colores 5 ac s
-  Grupaos de colones
Y omrrEe
Ajusts pressiablecido: A medda - E Colores: |5 Todo b-:-ﬁﬁlrﬂh
Colores actuales (1) [ ] mueves =]

) - = -

4
m oo 0w =E4q
. H = ®m % = oam
s — 23 %%
om
b E— g % .
| Velver & eolorear iustracidn [ 0K I | Cancelar




VARIACION DE COLORES

VERDE

GRIS

VERSION POSITIVA Y NEGATIVA

Lo ideal es trabajar con los elementos corporativos en sus colores
corporativos pero en casos especiales se puede utilizar en versiones
positivas y negativas.

Wwww-.radio

vega,

Wwww-radio

vega,




COMO UTILIZAR LA MARCA EN COLORES Y EN FOTOGRAFIAS

www.radio

wWw.radio

vega.

Como uso de marca no se puede cambiar de color ni aumentar colores

gue no sean los colores corporativos de la radio.

NO SE CAMBIARA EL COLOR DEL LOGOTIPO, se utilizara los colores

escogidos en la identidad corporativa.

iV

www-radio
vess <



Papeleria corporativa

Hoja membretada

www.radio

vega.
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Sobres membretados

Sr.Juan Munoz

\ Presente.-

Tarjetas de presentaciéon

Tiro Retiro

FABRIZIO Wwww-radio

Grijalva V e g 4
098L12895 sabreem

\\\\\ www-radio

\\\\\\\ vega._
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PUBLICIDAD POP DE LA RADIO VEGA'STREAM

IDENTIFICACION

ESFERO

www-radio

——— vega._
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CD

CAJA CD

www.radio
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VALLAS PUBLICITARIAS

www-radio

vega.
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PROMOCIONALES DE LOS PROGRAMAS DE LA RADIO

www-radio

vega._

PROPUCT D

RIECARGADS

www-radio

vega.
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ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO

Lo que se debe conseguir con el posicionamiento es crear una imagen

determinada de la radio con los colores y los objetos disefiados anteriormente.

Esta imagen esta ajustada a lo que la radio quiere transmitir, y conseguir

diferenciarse de la competencia.

Hemos planteado una reingenieria de la imagen corporativa de la radio VEGA
STREAM.

COMO POSICIONARSE

En el mercado actual, la imagen que tiene la competencia es tan importante
como la nuestra propia. En ocasiones hasta mas importante. Si, como ya se ha
dicho, para posicionarse en la mente del consumidor, es necesario saber como
estd nuestra competencia, también debemos saber cual sera la manera mas
apropiada de compararnos con ella. David Aaker propuso una manera
sistemética acerca de cdémo posicionarse. A continuacion veremos algunas
estrategias que han sido planteadas para que la radio VEGA STREAM las use

efectivamente.
Posicionamiento basado en las caracteristicas del producto

Algunos productos son posicionados, en base a sus caracteristicas o0

cualidades.

Un producto nuevo puede posicionarse en base a una caracteristica que la
competencia haya ignorado. Es muy probable que las empresas traten de
posicionarse con mas de una caracteristica o atributo, pero las estrategias que
incluyen muchos atributos, son dificiles de implementar y el consumidor tiende
a confundirse y a no recordarlas, es por ello que lo mas recomendable es
posicionarse fuertemente sobre un solo punto y reforzarlo en la mente del

consumidor.
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Posicionamiento en base a calidad

Algunas empresas se apoyan especialmente en estas cualidades y en la

calidad y variedad de su programacion en forma gratuita.

DISTINTOS COMPONENTES PERMITEN CONSTRUIR EL VALOR DE

MARCA
f
Calidad
Reconocimien P:réibida Asociaciones
to de marca a la marca

Otros activos
propiedad de

‘_..--"' la marca

Lealtad a
la Marca

M- ZM 20w =200
- -

Valor para la empresa:
generar ingresos marginales
e Fficacia y eficiencia

de los programas de
marketing
Lealtad a 1a marca
Precios Premium
Extensiones de la
marca

e Trade Leverage
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ESTRATEGIA DE MARCA

La dltima estrategia sera planteada en base a un analisis previo a teorias de la
publicidad y del marketing presentamos un cuadro donde se detallan dichas

estrategias:

ESTRATEGIA DE DEFINICION
MARCA
CORPORATIVA beneficio
MARCA Es cuando el producto
INDIVIDUAL  |gfrece un claro
beneficio
Es cuando el producto
ofrece un claro
MARCA beneficio y la marca
COMBINADA |corporativa un claro
respaldo
Cuando la marca
corporativa garantiza la
o AmaGuas  |calidad del productoy
su propuesta de valor.
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6.7. IMPACTOS

IMPACTOS SOCIALES: EIl proyecto impact6 en la empresa, por su nueva y
atractiva forma de imagen corporativa, ya que de esta manera se Vvio
beneficiado por su alta acogida en la poblacion del canton Ibarra, en la

provincia, en el pais y en el extranjero

IMPACTO SOCIOCULTURAL: Al finalizar el presente proyecto se tendra
elaborada una imagen corporativa que identifique a la radio online Vega Stream

y se difundira en todo el canton Ibarra.

IMPACTO EDUCATIVO: EIl presente proyecto beneficiara a los estudiantes de
la Facultad de Educacion, Ciencia y Tecnologia, de la Universidad Técnica del
Norte y a la sociedad en general como medio de consulta y como ejemplo para

elaborar futuros proyectos.

IMPACTO ECONOMICO: La radio online Vega Stream de la ciudad de Ibarra,
no causara ningun impacto econdémico en los oyentes; sin embargo las

empresas anunciantes se beneficiaran de tarifas econémicas y de bajo costo.

6.8.- Difusion

En el presente trabajo se realizé la socializacibn de una manera online y se
pondra énfasis en las redes sociales para dar mayor conocimiento al publico

objetivo de esta radio.

Se realizaron campafias publicitarias en eventos sociales, culturales y
artisticos; ademas se trabajé con medios tradicionales como: prensa escrita,
difusion de propagandas publicitarias.
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ARBOL DE PROBLEMAS
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vender

No ser reconocidos

online

Ningun tipo de

promocion
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La falta de un plan de marketing para la
radio Vega Stream hacen que pierda
fidelidad por parte de su publico objetivo

Falta de Falta de experiencia || Falta de recursos

asesoramiento en en el mercado econdmicos

el tema
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MATRIZ COHERENCIA

FORMULACION DEL PROBLEMA

OBJETIVO GENERAL

La falta de un estudio de la imagen
corporativa y; de un plan de marketing
para la radio Vega Stream hacen que
pierda fidelidad y audiencia por parte de

su publico objetivo

Determinar los diferentes estudios, que
se requieren para elaborar la imagen
corporativa y el plan de marketing de la
radio Vega Stream que permita captar
nuevos radioescuchas vy fidelizar a los

actuales en el cantén Ibarra, afio 2012.

SUBPROBLEMAS/INTERROGANTES

OBJETIVOS ESPECIFICOS

¢Como influye la falta de un plan de

marketing para la radio online?

¢Cuél es el método adecuado para

medir el rating de una radio online?

¢En qué ayuda el tener una imagen

corporativa adecuada?

¢La programacion que actualmente

transmite radio Vega Stream es

adecuada para la ciudadania en

general?

Disefiar estrategias que permitan

posicionar a Vega Stream en internet.

Demostrar que existe una demanda
potencial de radio escuchas para Vega

Stream

Aumentar el nUmero de radio escuchas

Vega Stream

Definir la programacion de Vega Stream

de acuerdo a su publico objetivo.
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T'ECNTC‘,

ENCUESTA

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

FACULTAD DE EDUCACION CIENCIA Y TECNOLOGIA

Interpretacion de resultados de la encuesta aplicada a la poblacion

urbana del cantén Ibarra.

MARQUECON UNA X EN EL CUADRO SI ES AFIRMATIVA SU
RESPUESTA:

1. ¢Escucharadio online (internet)?

SiI:lNOD

2. ¢Si respondié en forma negativa a la pregunta anterior responda por

qué?
No posee Desconozco del No me gustala
internet || tema || radio online | |

3. ¢Cree gue es necesario una buena estrategia publicitaria para re

posicionar la radio online en Ibarra?

Si|:| No|:|

4. ¢Ha recibido campafas publicitarias acerca de las diferentes radio

online (internet)?

Si No Talvés
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5. ¢Qué emisora online escucha en Ibarra?

Vega Stream Expectativa Quel
radio radio I:I Broadcast I:I

6. ¢, Con qué frecuencia escucha radio online (internet)?

Diario

Semanal

Mensual I:I

7. ¢En qué lugar visitaradios online?

Trabajo || || Casa |[ || Otros || |

8. ¢ Qué medios utiliza para escuchar radio por internet?

Laptop D
PC comun Il
Dispositivo Mévil [

Ipad (tableta) ]

9. ¢ Cuanto tiempo permanece sintonizado a una radio online al dia?

Mas de 30 min || |

Més de 2 horas |:|

Nada |:|
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10. ¢Qué género musicales prefiere en laradio online?

Reggae [ ]

Rock

Electronica I:l

Tropical [ ]

11. ¢Qué temas son de mayor interés para usted al momento de navegar

en internet?

Farandula| | Musica | | Cultural| || Noticias| |

12. ;(Havisitado la pagina de radio Vega Stream en internet?

sif[ I Nof |

13. ¢ Tiene facilidad para ingresar a la pagina de radio Vega Stream?

si [ [ No | ]

14. ;Desea recibir informacién actualizada de radio de Vega Stream por

correo electréonico?

si [ ] No | ]

15. Indique su direccion de correo electronico y le enviaremos

inmediatamente la informacion.
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LOGO ANTERIOR

vega

www.myradiostreamlistenZmyradio.com

LOGO ACTUAL

www.radio

vega:
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este proyecto, para lo cual pongo a disposicion la siguiente informacion:
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