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CONCLUSIONES

La ciencia y la tecnologia han creado medios de comunicacién humana cada vez mas
eficaces, sobre todo para los grandes grupos humanos. La libertad del hombre actual y
su necesidad de informacion, determina el contenido que se transmite a través de los

medios.

Los medios de comunicacién de masas compiten entre si por la satisfaccion de las
necesidades, la gran variedad de productos y € grado en que pueden satisfacer a la
poblacion en relacion a su consumo, a lo que se le puede sumar la penetracion
constante que cada uno de los medios masivos de comunicacion puede lograr, de ahi, su

importancia en esta época.

En este trabajo se presentan los resultados de un andlisis, € cual muestra que las
campahas publicitarias difundidas por HEWH, Telemax, dan a conocer la presentacion
de productos ya existentes, los cuales carecen de valores y tienen problemas al adecuar
laidea del objetivo que persigue el anuncio, sus personajes responden a un esteriotipo de
una falsa realidad, no utilizan la variedad de ideas en cuanto a la escenografia que
conforman el entono, tienen mala calidad en audio, imagenes e iluminacion, les falta

creatividad ala hora de escoger la historia para el anuncio.

Lo estudiantes de la materia de Publicidad, de la carrera de Ciencias de la
Comunicaciéon de la Universidad de Sonora, coincidieron, mediante las respuestas en €l
cuestionario que los anuncios utilizados de referencia para esta investigacion, son
pobres en sus técnicas publicitarias aplicadas y en el manejo de recursos, como se puede
observar en los porcentajes obtenidos en el andlisis de cada spot , por g emplo en €

anuncio de “La Mgor” tuvo preferencia del 25% y la presentacion del producto y sus
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destinatarios alcanzaron 25%, |os recursos utilizados e historiay valores, 25% y en las

técnicas publicitarias solo 15%, la diferencia es muy significativa.

En “Sorteos Unison” se encontré e 23.3% de preferencia, 34% en la presentacion del
producto y destinatarios, 24% en los recursos utilizados 24% en historiay los valores
pero en las técnicas publicitarias es € anuncio que obtuvo 18%, el cual es € porcentaje

mas alto en este aspecto de todos |os anuncios analizados.

En el anuncio del “VH” se encontro una preferencia del 21.7%, 34% en el presentacion
del producto y los destinatarios, 25% en la historia y valores y 14% en las técnicas

publicitarias.

En “SOS Optica’ tuvo 16.7% de preferencia, 33% en la presentacion del producto y
destinatarios, 24% en los recursos utilizados, 31% en la historiay los valores y 12% en

las técnicas publicitarias.

El anuncio del “Monge Pio” tuvo menor preferencia pues alcanzo e 13.3%, presenta en
cada uno de los aspectos a calificar, 33% en la presentacion del producto, 24% en los
recursos utilizados, 31% en la historia y valores pero en las técnicas publicitarias
solamente alcanzé 12%.

En cuanto a las técnicas publicitarias se encontré que:

Sorteos Unison, combinacion de humorismo, con cabeza parlante, con locutor a cuadro,
combinacion de fotosfijas, técnicano lograda. Monge Pio, Cabeza parlante, locutor a
cuadro, y acercamientos. Casa de Empefio La Mejor, su técnica es episodio redista. VH
humorismo, es regional, la técnica esta bien empleada, pero e humor no. SOS Optica,
cabeza parlante, locutor a cuadro, con la observacion de que es e mismo duefio de la

empresa, combinacion de demostracion con locutor a cuadro. close up, Probablemente
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no utilizo técnica; pero es el que mas vende, pues él vende sus servicios en la optica; y

para algo personal, porque € locutor es e doctor.

Si la publicidad es uno de los soportes de la economia de los productores y los
consumidores, las televisoras deben tener personal especializado para la produccion de
las campafias publicitarias, porque a través de los mensajes publicitarios, establecen el

nexo indispensable paralacompray venta de productosy servicios.

Es por esto que las empresas que sirven de enlace para el consumo de productos y
servicios, como es el caso de las televisoras, deben ser cuidadosas de las campafias
publicitarias que ofrecen, y para ello, deben megiorar e maneo de recursos y técnicas y
asi lograr mayor calidad por la gran demanda que tienen y la penetracion en todos los

nivel es socioecondmicos de nuestra sociedad.

De esta manera los anunciantes podran preferir la contratacion del espacio de la
television, porque e spot televisivo puede llegar a los espectadores con su
combinacion de imégenes y sonidos hasta los hogares sin la necesidad de ofrecer el

producto de puerta en puerta.

De esta manera, la televisién se ha convertido en un gran vendedor; ademas, por este
medio se llega en forma masiva a toda una ciudad, al estado, alaregion o atodo € pais
y con los modernos sistemas satelitales, se pueden colocar los productos en todo €l
mundo si se quiere, porque latelevision llega en forma simultanea a todas partes, segin
lacapacidad de la cobertura que ofrece la compafiia de television.

Es por esto que se puede afirmar que la television se ha convertido en la mejor opcién

publicitaria, semprey cuando sean escrupul osos en mejorar su calidad y servicio en €

manejo de la produccién de los spots comerciales.
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