
EXAMEN DEL SEGUNDO PARCIAL
TALLER PUBLICITARIO 2

APELLIDOS: ............................................................................................................................................................
FECHA: .................................................................... PARALELO: .................

Las respuestas con borrones, tachones o corrector líquido 
serán anuladas.

ϭ͘��ĂĚĂ�ƵŶĂ�ĚĞ�ůĂƐ�ƐŝŐƵŝĞŶƚĞƐ�ƉŽƐƚƵƌĂƐ�ĐŽŐŶŝƟǀĂƐ�ƌĞŇĞũĂ�
errores, encierre con un círculo la letra del literal que 

ĞǆƉůŝƋƵĞ�ĚĞ�ŵĞũŽƌ�ŵĂŶĞƌĂ�ĚŝĐŚĂ�ĞƋƵŝǀŽĐĂĐŝſŶ͘

Argumentación:
�ů�ŶĞƵƌŽŵĂƌŬĞƟŶŐ�ƉƌŽƉŽŶĞ�ƵŶ�ŶƵĞǀŽ�ĞŶĨŽƋƵĞ�ĞŶ�ůĂ�ĨŽƌŵĂ�
de entender las respuestas de los consumidores, teniendo 

ĐŽŵŽ�ŽďũĞƟǀŽ�ĐŽŵƉƌĞŶĚĞƌ�Ǉ�ƐĂƟƐĨĂĐĞƌ�ůĂƐ�ŶĞĐĞƐŝĚĂĚĞƐ�Ǉ�ůĂƐ�
ĞǆƉĞĐƚĂƟǀĂƐ�ĚĞ�ůŽƐ�ĐůŝĞŶƚĞƐ͕�ůůĞǀĄŶĚŽŶŽƐ�Ă�ƵŶĂ�ŶƵĞǀĂ�ĨŽƌŵĂ�
ĚĞ�ŚĂĐĞƌ�ŵĂƌŬĞƟŶŐ͕�ŝŶǀĞƐƟŐĂŶĚŽ�Ǉ�ĞƐƚƵĚŝĂŶĚŽ��Ğů�ĐŽŵƉŽƌ-
tamiento de las personas por medio del método de la obser-

ǀĂĐŝſŶ�ĚĞ�ƐƵ�ĐŽŶĚƵĐƚĂ͕�ĐƵĂŶĚŽ�ƐĞ�ĞŶĨƌĞŶƚĂ�Ă�ƵŶĂ�ĚĞĐŝƐŝſŶ�ĚĞ�
compra.

ĂͿ� �ů� ĞƌƌŽƌ�ĞŶ�Ğů� ĂƌŐƵŵĞŶƚŽ͕� ĞƐ�ƋƵĞ�Ğů� ŶĞƵƌŽŵĂƌŬĞƟŶŐ�ŶŽ�
ƟĞŶĞ�ĐŽŵŽ�ŽďũĞƟǀŽ�ĐŽŵƉƌĞŶĚĞƌ�Ǉ�ƐĂƟƐĨĂĐĞƌ� ůĂƐ�ŶĞĐĞƐŝĚĂ-

ĚĞƐ�Ǉ�ůĂƐ�ĞǆƉĞĐƚĂƟǀĂƐ�ĚĞ�ůŽƐ�ĐůŝĞŶƚĞƐ͘�
ďͿ��ů� ĞƌƌŽƌ�ĞŶ�Ğů� ĂƌŐƵŵĞŶƚŽ͕�ĞƐ�ƋƵĞ�Ğů�ŶĞƵƌŽŵĂƌŬĞƟŶŐ�ŶŽ�
ŝŶǀĞƐƟŐĂ�Ŷŝ�ĞƐƚƵĚŝĂ�Ğů�ĐŽŵƉŽƌƚĂŵŝĞŶƚŽ�ĚĞ�ůĂƐ�ƉĞƌƐŽŶĂƐ�ƉŽƌ�
ŵĞĚŝŽ�ĚĞů�ŵĠƚŽĚŽ�ĚĞ�ůĂ�ŽďƐĞƌǀĂĐŝſŶ�ĚĞ�ůĂ�ĐŽŶĚƵĐƚĂ͕�ƐŝŶŽ�Ă�
ƚƌĂǀĠƐ�ĚĞ�ůŽƐ�ƉƌŽĐĞƐŽƐ�ĐĞƌĞďƌĂůĞƐ͘�
ĐͿ� �ů� ĞƌƌŽƌ� ĞŶ�Ğů� ĂƌŐƵŵĞŶƚŽ͕� ĞƐ� ƋƵĞ�Ğů� ŶĞƵƌŽŵĂƌŬĞƟŶŐ�ŶŽ�
ƉƌŽƉŽŶĞ� ƵŶ� ŶƵĞǀŽ� ĞŶĨŽƋƵĞ� ĞŶ� ůĂ� ĨŽƌŵĂ� ĚĞ� ĞŶƚĞŶĚĞƌ� ůĂƐ�
respuestas de los consumidores porque esos conocimientos 

ƉƌŽĐĞĚĞŶ�ĚĞů�ŵĂƌŬĞƟŶŐ͘�
ĚͿ� �ů� ĞƌƌŽƌ� ĞŶ� Ğů� ĂƌŐƵŵĞŶƚŽ͕� ĞƐ� ƋƵĞ� Ğů� ŶĞƵƌŽŵĂƌŬĞƟŶŐ� ƐĞ�
encarga de realizar conexiones emocionales estudiando el 

comportamiento de las personas por medio del método de 

ůĂ�ŽďƐĞƌǀĂĐŝſŶ�ĚĞ�ƐƵ�ĐŽŶĚƵĐƚĂ͘

2. Seleccione la respuesta correcta (3 puntos)

Mandamientos del Branding emocional:

Contexto

ϭ͘��Ğ�ůĂ�ŝĚĞŶƟĚĂĚ�Ă�ůĂ�ƉĞƌƐŽŶĂůŝĚĂĚ
2. De productos a experiencia

ϯ͘��Ğ�ůĂ�ŶŽƚŽƌŝĞĚĂĚ�Ă�ůĂ�ĂƐƉŝƌĂĐŝſŶ�
4. De la ubiciudad a la presencia emocional

Contenido

ĂͿ�^Ğƌ�ĐŽŶŽĐŝĚŽ�ŶŽ�ƐŝŐŶŝĮĐĂ�ƐĞƌ�ƋƵĞƌŝĚŽ͕�ƉĂƌĂ�ƐĞƌ�ƋƵĞƌŝĚŽ�Ǉ�
ĚĞƐĞĂĚŽ�ƉŽƌ�ůŽƐ�ĐŽŶƐƵŵŝĚŽƌĞƐ͕�ĞƐ�ŶĞĐĞƐĂƌŝŽ�ƚƌĂŶƐŵŝƟƌ�ĂůŐŽ�
ƋƵĞ�ĞƐƚĠ�ĞŶ�ĂƌŵŽŶşĂ�ĐŽŶ�ůŽƐ�ĚĞƐĞŽƐ�Ǉ�ĂƐƉŝƌĂĐŝŽŶĞƐ͘
ďͿ�hŶĂ�ƐĞ�ǀĞ͕�ůĂ�ŽƚƌĂ�ƐĞ�ƐŝĞŶƚĞ͘�&ƌĞĐƵĞŶƚĞŵĞŶƚĞ͕�ƵŶĂ�ĞƐƚƌĂƚĞ-

ŐŝĂ�ĚĞ�ŵĂƌĐĂ�ďƵƐĐĂ�ůĂ�ĐĂŶƟĚĂĚ�ĞŶ�ůƵŐĂƌ�ĚĞ�ůĂ�ĐĂůŝĚĂĚ͕�ĐƵĂŶĚŽ�
ůŽ�ŵĂƐ�ĂĚĞĐƵĂĚŽ�ƐĞƌŝĂ�ůůĞŐĂƌ�Ă�ƐŽůƵĐŝŽŶĞƐ�ŝŶŶŽǀĂĚŽƌĂƐ͘
ĐͿ� >ŽƐ� ƉƌŝŵĞƌŽƐ� ƐĂƟƐĨĂĐĞŶ� ŶĞĐĞƐŝĚĂĚĞƐ͕� ůĂƐ� ƐĞŐƵŶĚĂƐ�
ĚĞƐĞŽƐ͘��ƵĂŶĚŽ�ƐĞ�ĐŽŵƉƌĂ�ƉŽƌ�ŶĞĐĞƐŝĚĂĚ͕�ƉƌĞĐŝŽ�Ǉ�ĐŽŶǀĞ-

ŶŝĞŶĐŝĂ� ƉƵĞĚĞŶ� ƐĞƌ� ĐƌŝƚĞƌŝŽƐ� ĨƵŶĚĂŵĞŶƚĂůĞƐ� Ă� ůĂ� ŚŽƌĂ� ĚĞ�
ƚŽŵĂƌ� ƵŶĂ� ĚĞĐŝƐŝſŶ͕� ǀĞƌƐƵƐ� ĐƵĂůƋƵŝĞƌ� ĚĞƚĂůůĞ� ƋƵĞ� ƉƵĞĚĂ�
ĐŽŶǀĞƌƟƌƐĞ�ĞŶ�ǀĂůŽƌ�ĂŹĂĚŝĚŽ͘
ĚͿ� >Ă�ƉƌŝŵĞƌĂ�ĞƐ� ƌĞĐŽŶŽĐŝŵŝĞŶƚŽ͕� ůĂ� ƐĞŐƵŶĚĂ�ĞƐ�ĐĂƌĄĐƚĞƌ�Ǉ�
ĐĂƌŝƐŵĂ͕� ĐƵĂůŝĚĂĚĞƐ� ĐĂƉĂĐĞƐ� ĚĞ� ƉƌŽǀŽĐĂƌ� ƵŶĂ� ƌĞƐƉƵĞƐƚĂ�
emocional en las personas. 

Opciones de respuestas

a) 1a; 2c; 3d; 4b

b) 1d; 2a; 3b; 4c

c) 1a; 2d; 3b; 4c

d) 1d; 2c; 3a; 4b

3) Seleccione las opciones que corresponden (3puntos)

>ŽƐ�ĐƵĂƚƌŽ�ƉŝůĂƌĞƐ�ĨƵŶĚĂŵĞŶƚĂůĞƐ�ĚĞů�ďƌĂŶĚŝŶŐ�ĞŵŽĐŝŽŶĂů�
son:

ϭ͘�ZĞůĂĐŝſŶ�ŵĞĚŝĂŶƚĞ�Ğů�ĐŽŶƚĂĐƚŽ�ĐŽŶ�ůŽƐ�ĐŽŶƐƵŵŝĚŽƌĞƐ�
Ϯ͘��ĞƐĂƌƌŽůůŽ�Ǉ�ŐĞƐƟſŶ�ĚĞ�ůĂ�ŵĂƌĐĂ�ƉĂƌĂ�Ğů�ƉƷďůŝĐŽ�Ăů�ƋƵĞ�ƐĞ�
dirige

3. La experiencia sensorial de la marca 

4. Valores intangibles emocionales de la marca

ϱ͘�>Ă�ŝŵĂŐŝŶĂĐŝſŶ�ƉĂƌĂ�ůůĞŐĂƌ�Ăů�ĐŽƌĂǌſŶ�ĚĞ�ůŽƐ�ĐŽŶƐƵŵŝĚŽ-

res 

ϲ͘�ZĞůĂĐŝſŶ�ƐĂƟƐĨĂĐƚŽƌŝĂ�ĞŶƚƌĞ�ůĂ�ŵĂƌĐĂ�Ǉ�Ğů�ĐŽŶƐƵŵŝĚŽƌ
ϳ͘�sŝƐŝſŶ�ƉĂƌĂ�ĂĐƚƵĂƌ�Ă�ůĂƌŐŽ�ƉůĂǌŽ�ƌĞŝŶǀĞŶƚĂŶĚŽ�ůĂ�ŵĂƌĐĂ

Opciones de respuestas

a) 2, 3, 4, 7

b) 1, 3, 5, 7

c) 2, 4, 5, 6

d) 1, 3, 4, 6

4) Seleccione las opciones que corresponden a las etapas 

ƉĂƌƟĐƵůĂƌĞƐ�ĚĞ�ůĂ�ĐĂŵƉĂŹĂ�;ϯƉƵŶƚŽƐͿ

1. Desarrollo

2. Teaser

ϯ͘�WůĂŶŝĮĐĂĐŝſŶ
ϰ͘�ZĞĐŽƌĚĂĐŝſŶ
5. Mantenimiento

ϲ͘�/ŵƉůĞŵĞŶƚĂĐŝſŶ
7. Tag

8. Relanzamiento o lanzamiento

Opciones de respuestas

a) 2; 4; 5; 7; 8

b) 2, 4, 3, 6, 7, 8

c) 1, 2, 4, 5 ,7, 

d) 2, 4, 7, 8

 

5. Preguntas de completamiento (3puntos)

dŽĚŽ� ŽďũĞƟǀŽ� ĚĞďĞ� ƚĞŶĞƌ͕ � ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺĚĞ� ƵŶ�
ĞƐƚĂĚŽ� ĚĞƐĞĂĚŽ� ŚĂĐŝĂ� Ğů� ĐƵĂů� ĞƐƚĄ� ĚŝƌŝŐŝĚŽ� ƵŶ� ƉƌŽǇĞĐƚŽ͕�
ƉƌŽŐƌĂŵĂ� Ž� ƉůĂŶ͕� ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺƋƵĞ� ƋƵŝĞƌŽ� ůŽŐƌĂƌ͕ �
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺƋƵĞ�ƉŽƌĐĞŶƚĂũĞ�ƋƵŝĞƌŽ�Ž�ƉƵĞĚŽ�ĂůĐĂŶǌĂƌ�
ĚĞ� ŵŝ� ŽďũĞƟǀŽ� ĞƐƚĂďůĞĐŝĚŽ͕� ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺĚĞů� ůŽƐ�
resultados que se desean conseguir al ĮŶĂůŝǌĂƌ�ůĂ�ǀĂůŽƌĂĐŝſŶ�
ĚĞ�ƵŶ�ŽďũĞƚŽ͕�ƉŽƌ� ůŽ�ƋƵĞ�ĐŽŶƐƟƚƵǇĞ�ƵŶĂ�ŐƵşĂ�ƉĂƌĂ� ůůĞǀĂƌ�Ă�
ĐĂďŽ� ĞƐƚĞ� ƉƌŽĐĞƐŽ͕� ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺƐŽŶ� ůĂƐ� ĞƚĂƉĂƐ� ƋƵĞ�

ĐŽŶĨŽƌŵĂŶ� Ğů� ŽďũĞƟǀŽ� ĮŶĂů� ƋƵĞ� ƐĞ� ƉĞƌƐŝŐƵĞ͕�
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ� ĞŶ� ƋƵĠ� ƟĞŵƉŽ� ĞƐƟŵŽ� ƋƵĞ� ƉƵĞĚŽ�
ĂůĐĂŶǌĂƌ� ŵŝƐ� ŽďũĞƟǀŽƐ� ƐŝŶ� ƉĞƌũƵĚŝĐĂƌ� Ž� ĚĞƐƉĞƌĚŝĐŝĂƌ� ŵŝƐ�
recursos disponibles.

Opciones de respuestas

ĂͿ�ĞŶƵŶĐŝĂĚŽ͕�ŝŶƚĞŶĐŝſŶ͕�ŵĞĚŝĚĂ͕�ĞǆƉƌĞƐŝſŶ͕�ƉůĂǌŽ͕�ŵĞƚĂƐ
ďͿ�ĞǆƉƌĞƐŝſŶ͕�ŵĞƚĂƐ͕�ĞŶƵŶĐŝĂĚŽ͕�ĞǆƉƌĞƐŝſŶ͕�ŵĞĚŝĚĂ͕�ƉůĂǌŽ
ĐͿ�ĞŶƵŶĐŝĂĚŽ͕�ŝŶƚĞŶĐŝſŶ͕�ŵĞĚŝĚĂ͕�ĞǆƉƌĞƐŝſŶ͕�ŵĞƚĂƐ͕�ƉůĂǌŽ
ĚͿ�ŵĞĚŝĚĂ͕�ŵĞƚĂƐ͕�ĞŶƵŶĐŝĂĚŽ͕�ŝŶƚĞŶĐŝſŶ͕�ĞǆƉƌĞƐŝſŶ͕�ƉůĂǌŽ

ϲ͘��ƵĂŶĚŽ�ŚĂďůĂŵŽƐ�ĚĞ�ŐĞƐƟſŶ�ĚĞ�ŝŶƚĂŶŐŝďůĞƐ�ĚŽŶĚĞ�͞ůŽ�
ƋƵĞ�ƐĞ�ƚƌĂƚĂ�ƐŽŶ�ƐŝŐŶŝĮĐĂĚŽƐ�Ǉ�ƌĞůĂĐŝŽŶĞƐ�ĞĨĞĐƟǀĂƐ͘͘͘͟ �
ŚĂďůĂŵŽƐ�ĚĞ�ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ͘

a) Branding

ďͿ��ƌĂŶĚ�ĞƋƵŝƚǇ
c) Posicionamiento

ĚͿ�ZĞůĂĐŝſŶ�ĐŽŶ�Ğů�ĐŽŶƐƵŵŝĚŽƌ

ϳ͘��Ŷ�ůĂ�ĂĐƚƵĂůŝĚĂĚ�Ğů�ĐŽŶƐƵŵŝĚŽƌ�ƟĞŶĞ�ĚĞŵĂŶĚĂƐ�ŶƵĞǀĂƐ�
ĂŶƚĞ�Ğů�ĞŶƚŽƌŶŽ�ĐŽŶƐƵŵŝƐƚĂ͕�ƋƵĞ�ŝŶǀĂĚĞŶ�ƐƵ�ŽƐĐŝŽ͘��ƐƚĞ�ǀĂůŽƌ�
ŶŽ�ƚĂŶŐŝďůĞ�ĞƐ�ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ͘
 

a) el deseo

ďͿ�ůĂ�ĂƐƉŝƌĂĐŝſŶ�
ĐͿ�Ğů�ƟĞŵƉŽ
ĚͿ�ůĂ�ĚŝƐƚƌĂĐĐŝſŶ

ϴ͘�^ĞŹĂůĂƌ�ĚĞŶƚƌŽ�ĚĞů�ƉƌŽĐĞƐŽ�ĚĞ�ĚŝƐĞŹŽ�ĐƵĂůĞƐ�ƐŽŶ�ůĂƐ�
ĐĂƌĂĐƚĞƌşƐƟĐĂƐ�ĚĞ�ĐĂĚĂ�ĨĂƐĞ͘

ĂͿ�KƌŝĞŶƚĂĐŝſŶ�ͬƌĞĐŽƉŝůĂĐŝſŶ�ĚĞ�ŵĂƚĞƌŝĂůĞƐ
ďͿ��ŶĄůŝƐŝƐ�ͬ�ĚĞƐĐƵďƌŝŵŝĞŶƚŽ
ĐͿ��ŝƐĞŹŽ�ĐŽŶĐĞƉƚƵĂů�ͬĐŽŶĐĞƉƚŽƐ�ǀŝƐƵĂůĞƐ
ĚͿ��ĞƐĂƌƌŽůůŽ�ĚĞ�ĚŝƐĞŹŽ
ĞͿ�/ŵƉůĞŵĞŶƚĂĐŝſŶ

ϭ͘�KƌŝĞŶƚĂĐŝſŶ�ͬ�ŝŶĨŽƌŵĂĐŝſŶ�ͬ�ĞƐĐƵĐŚĂ�ĂĐƟǀĂ
Ϯ͘��ŶĄůŝƐŝƐ�ͬ�ĞƐƚƌĂƚĞŐŝĂ�ͬ�ďƌŝĞĨ�ͬ�ďƌŝĞĨ�ǀŝƐƵĂů
ϯ͘�WƌĞƐĞŶƚĂĐŝſŶ
ϰ͘�WƌĞƉĂƌĂĐŝſŶ�ͬ�ŝŶĐƵďĂĐŝſŶ�ͬ�ŐĞŶĞƌĂĐŝſŶ�ͬ�ǀĞƌŝĮĐĂĐŝſŶ
ϱ͘��ŽĐĞƚŽƐ�ͬ�ƉƌŽƚŽƟƉŽƐ�ͬ�ĂƌƚĞ�ĮŶĂů

A) a1; b2; c4; d5; e3

B) a1; b2; c5; d3; e3

C) a3; b4; c2; d1; e5

D) a4; b3; c2; d1; e5

ϵ͘��ů�ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ�ƟĞŶĞ�ŵƷůƟƉůĞƐ�ĂƉůŝĐĂĐŝŽŶĞƐ͕�
ƋƵĞ�ƐŝƌǀĞŶ�ĐŽŵŽ�ƉƵŶƚŽ�ĚĞ�ƉĂƌƟĚĂ�ƉĂƌĂ�ĚĞĮŶŝƌ�ǀĂůŽƌĞƐ�Ǉ�
ĂƌƋƵŝƚĞĐƚƵƌĂƐ�ĚĞ�ŵĂƌĐĂ͕�ƐĞŐŵĞŶƚĂƌ͕ �ĐŽŶĮŐƵƌĂƌ�ƉƌŽƉƵĞƐƚĂƐ�
ĚĞ�ƉŽƐŝĐŝŽŶĂŵŝĞŶƚŽ͕�Ǉ�Ă�ŶŝǀĞů�ŵĄƐ�ŽƉĞƌĂƟǀŽ͕�ƐŽďƌĞƚŽĚŽ�ƉĂƌĂ�
ĚŝƐĞŹĂƌ�ƟƉŽƐ�ĚĞ�ŵĞŶƐĂũĞƐ͕�ƚĂŶƚŽ�ĐŽŵĞƌĐŝĂůĞƐ�ĐŽŵŽ�ĚĞ�
ĐŽŵƵŶŝĐĂĐŝſŶ͘

ĂͿ��͘�͘&͘ K
ďͿ��ŽŶĐĞƉƚŽ�ĐƌĞĂƟǀŽ
c) Modelo M.I.N.

ĚͿ��ŶƚĞĐĞĚĞŶƚĞ�ĚĞ�ĐŽŵƵŶŝĐĂĐŝſŶ

ϭϬ͘��ǆŝƐƚĞŶ�ƚƌĞƐ�ƟƉŽƐ�ĚĞ�ĞƐƚƌĂƚĞŐŝĂƐ�ĚĞ�ĐŽŵƵŶŝĐĂĐŝſŶ͕�ůĂ�
ƉƌŝŵĞƌĂ�ƐĞ�ďĂƐĂ�ĞŶ�ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ͕�ůĂ�ƐĞŐƵŶĚĂ�ĞŶ�
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ͕�ƋƵĞ�ƵƐĂ�ĚŽƐ�ǀĂƌŝĂďůĞƐ͕�Ǉ�ůĂ�
ƚĞƌĐĞƌĂ�ƋƵĞ�ƌĞĨĞƌĞŶĐŝĂ�Ă�ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ͘�

ĂͿ�Ğů�ŵĞŶƐĂũĞ�ʹ�ůŽƐ�ƉƵŶƚŽƐ�ĚĞ�ĐŽŶƚĂĐƚŽ�ʹ�Ğů�ƚĂƌŐĞƚ
ďͿ�Ğů�ĐŽŶƐƵŵŝĚŽƌ�Ͳ�ĐŽŶƚĞŶŝĚŽƐ�ʹ�ůŽƐ�ĐĂŶĂůĞƐ
ĐͿ�ŽďũĞƟǀŽƐ�ʹ�Ğů�ĐŽƌĂǌſŶ�ĚĞ�ĐĂŵƉĂŹĂ�ʹ�ůŽƐ�ƟĞŵƉŽƐ
ĚͿ�ƟĞŵƉŽ�ʹ�ƚŽŶŽƐ�ĚĞ�ĐŽŵƵŶŝĐĂĐŝſŶ�ʹ�ƉĞƌƐŽŶĂůŝĚĂĚ�ĚĞ�ŵĂƌĐĂ



Las respuestas con borrones, tachones o corrector líquido 
serán anuladas.

ϭ͘��ĂĚĂ�ƵŶĂ�ĚĞ�ůĂƐ�ƐŝŐƵŝĞŶƚĞƐ�ƉŽƐƚƵƌĂƐ�ĐŽŐŶŝƟǀĂƐ�ƌĞŇĞũĂ�
errores, encierre con un círculo la letra del literal que 

ĞǆƉůŝƋƵĞ�ĚĞ�ŵĞũŽƌ�ŵĂŶĞƌĂ�ĚŝĐŚĂ�ĞƋƵŝǀŽĐĂĐŝſŶ͘

Argumentación:
�ů�ŶĞƵƌŽŵĂƌŬĞƟŶŐ�ƉƌŽƉŽŶĞ�ƵŶ�ŶƵĞǀŽ�ĞŶĨŽƋƵĞ�ĞŶ�ůĂ�ĨŽƌŵĂ�
de entender las respuestas de los consumidores, teniendo 

ĐŽŵŽ�ŽďũĞƟǀŽ�ĐŽŵƉƌĞŶĚĞƌ�Ǉ�ƐĂƟƐĨĂĐĞƌ�ůĂƐ�ŶĞĐĞƐŝĚĂĚĞƐ�Ǉ�ůĂƐ�
ĞǆƉĞĐƚĂƟǀĂƐ�ĚĞ�ůŽƐ�ĐůŝĞŶƚĞƐ͕�ůůĞǀĄŶĚŽŶŽƐ�Ă�ƵŶĂ�ŶƵĞǀĂ�ĨŽƌŵĂ�
ĚĞ�ŚĂĐĞƌ�ŵĂƌŬĞƟŶŐ͕�ŝŶǀĞƐƟŐĂŶĚŽ�Ǉ�ĞƐƚƵĚŝĂŶĚŽ��Ğů�ĐŽŵƉŽƌ-
tamiento de las personas por medio del método de la obser-

ǀĂĐŝſŶ�ĚĞ�ƐƵ�ĐŽŶĚƵĐƚĂ͕�ĐƵĂŶĚŽ�ƐĞ�ĞŶĨƌĞŶƚĂ�Ă�ƵŶĂ�ĚĞĐŝƐŝſŶ�ĚĞ�
compra.

ĂͿ� �ů� ĞƌƌŽƌ�ĞŶ�Ğů� ĂƌŐƵŵĞŶƚŽ͕� ĞƐ�ƋƵĞ�Ğů� ŶĞƵƌŽŵĂƌŬĞƟŶŐ�ŶŽ�
ƟĞŶĞ�ĐŽŵŽ�ŽďũĞƟǀŽ�ĐŽŵƉƌĞŶĚĞƌ�Ǉ�ƐĂƟƐĨĂĐĞƌ� ůĂƐ�ŶĞĐĞƐŝĚĂ-

ĚĞƐ�Ǉ�ůĂƐ�ĞǆƉĞĐƚĂƟǀĂƐ�ĚĞ�ůŽƐ�ĐůŝĞŶƚĞƐ͘�
ďͿ��ů� ĞƌƌŽƌ�ĞŶ�Ğů� ĂƌŐƵŵĞŶƚŽ͕�ĞƐ�ƋƵĞ�Ğů�ŶĞƵƌŽŵĂƌŬĞƟŶŐ�ŶŽ�
ŝŶǀĞƐƟŐĂ�Ŷŝ�ĞƐƚƵĚŝĂ�Ğů�ĐŽŵƉŽƌƚĂŵŝĞŶƚŽ�ĚĞ�ůĂƐ�ƉĞƌƐŽŶĂƐ�ƉŽƌ�
ŵĞĚŝŽ�ĚĞů�ŵĠƚŽĚŽ�ĚĞ�ůĂ�ŽďƐĞƌǀĂĐŝſŶ�ĚĞ�ůĂ�ĐŽŶĚƵĐƚĂ͕�ƐŝŶŽ�Ă�
ƚƌĂǀĠƐ�ĚĞ�ůŽƐ�ƉƌŽĐĞƐŽƐ�ĐĞƌĞďƌĂůĞƐ͘�
ĐͿ� �ů� ĞƌƌŽƌ� ĞŶ�Ğů� ĂƌŐƵŵĞŶƚŽ͕� ĞƐ� ƋƵĞ�Ğů� ŶĞƵƌŽŵĂƌŬĞƟŶŐ�ŶŽ�
ƉƌŽƉŽŶĞ� ƵŶ� ŶƵĞǀŽ� ĞŶĨŽƋƵĞ� ĞŶ� ůĂ� ĨŽƌŵĂ� ĚĞ� ĞŶƚĞŶĚĞƌ� ůĂƐ�
respuestas de los consumidores porque esos conocimientos 

ƉƌŽĐĞĚĞŶ�ĚĞů�ŵĂƌŬĞƟŶŐ͘�
ĚͿ� �ů� ĞƌƌŽƌ� ĞŶ� Ğů� ĂƌŐƵŵĞŶƚŽ͕� ĞƐ� ƋƵĞ� Ğů� ŶĞƵƌŽŵĂƌŬĞƟŶŐ� ƐĞ�
encarga de realizar conexiones emocionales estudiando el 

comportamiento de las personas por medio del método de 

ůĂ�ŽďƐĞƌǀĂĐŝſŶ�ĚĞ�ƐƵ�ĐŽŶĚƵĐƚĂ͘

2. Seleccione la respuesta correcta (3 puntos)

Mandamientos del Branding emocional:

Contexto

ϭ͘��Ğ�ůĂ�ŝĚĞŶƟĚĂĚ�Ă�ůĂ�ƉĞƌƐŽŶĂůŝĚĂĚ
2. De productos a experiencia

ϯ͘��Ğ�ůĂ�ŶŽƚŽƌŝĞĚĂĚ�Ă�ůĂ�ĂƐƉŝƌĂĐŝſŶ�
4. De la ubiciudad a la presencia emocional

Contenido

ĂͿ�^Ğƌ�ĐŽŶŽĐŝĚŽ�ŶŽ�ƐŝŐŶŝĮĐĂ�ƐĞƌ�ƋƵĞƌŝĚŽ͕�ƉĂƌĂ�ƐĞƌ�ƋƵĞƌŝĚŽ�Ǉ�
ĚĞƐĞĂĚŽ�ƉŽƌ�ůŽƐ�ĐŽŶƐƵŵŝĚŽƌĞƐ͕�ĞƐ�ŶĞĐĞƐĂƌŝŽ�ƚƌĂŶƐŵŝƟƌ�ĂůŐŽ�
ƋƵĞ�ĞƐƚĠ�ĞŶ�ĂƌŵŽŶşĂ�ĐŽŶ�ůŽƐ�ĚĞƐĞŽƐ�Ǉ�ĂƐƉŝƌĂĐŝŽŶĞƐ͘
ďͿ�hŶĂ�ƐĞ�ǀĞ͕�ůĂ�ŽƚƌĂ�ƐĞ�ƐŝĞŶƚĞ͘�&ƌĞĐƵĞŶƚĞŵĞŶƚĞ͕�ƵŶĂ�ĞƐƚƌĂƚĞ-

ŐŝĂ�ĚĞ�ŵĂƌĐĂ�ďƵƐĐĂ�ůĂ�ĐĂŶƟĚĂĚ�ĞŶ�ůƵŐĂƌ�ĚĞ�ůĂ�ĐĂůŝĚĂĚ͕�ĐƵĂŶĚŽ�
ůŽ�ŵĂƐ�ĂĚĞĐƵĂĚŽ�ƐĞƌŝĂ�ůůĞŐĂƌ�Ă�ƐŽůƵĐŝŽŶĞƐ�ŝŶŶŽǀĂĚŽƌĂƐ͘
ĐͿ� >ŽƐ� ƉƌŝŵĞƌŽƐ� ƐĂƟƐĨĂĐĞŶ� ŶĞĐĞƐŝĚĂĚĞƐ͕� ůĂƐ� ƐĞŐƵŶĚĂƐ�
ĚĞƐĞŽƐ͘��ƵĂŶĚŽ�ƐĞ�ĐŽŵƉƌĂ�ƉŽƌ�ŶĞĐĞƐŝĚĂĚ͕�ƉƌĞĐŝŽ�Ǉ�ĐŽŶǀĞ-

ŶŝĞŶĐŝĂ� ƉƵĞĚĞŶ� ƐĞƌ� ĐƌŝƚĞƌŝŽƐ� ĨƵŶĚĂŵĞŶƚĂůĞƐ� Ă� ůĂ� ŚŽƌĂ� ĚĞ�
ƚŽŵĂƌ� ƵŶĂ� ĚĞĐŝƐŝſŶ͕� ǀĞƌƐƵƐ� ĐƵĂůƋƵŝĞƌ� ĚĞƚĂůůĞ� ƋƵĞ� ƉƵĞĚĂ�
ĐŽŶǀĞƌƟƌƐĞ�ĞŶ�ǀĂůŽƌ�ĂŹĂĚŝĚŽ͘
ĚͿ� >Ă�ƉƌŝŵĞƌĂ�ĞƐ� ƌĞĐŽŶŽĐŝŵŝĞŶƚŽ͕� ůĂ� ƐĞŐƵŶĚĂ�ĞƐ�ĐĂƌĄĐƚĞƌ�Ǉ�
ĐĂƌŝƐŵĂ͕� ĐƵĂůŝĚĂĚĞƐ� ĐĂƉĂĐĞƐ� ĚĞ� ƉƌŽǀŽĐĂƌ� ƵŶĂ� ƌĞƐƉƵĞƐƚĂ�
emocional en las personas. 

Opciones de respuestas

a) 1a; 2c; 3d; 4b

b) 1d; 2a; 3b; 4c

c) 1a; 2d; 3b; 4c

d) 1d; 2c; 3a; 4b

3) Seleccione las opciones que corresponden (3puntos)

>ŽƐ�ĐƵĂƚƌŽ�ƉŝůĂƌĞƐ�ĨƵŶĚĂŵĞŶƚĂůĞƐ�ĚĞů�ďƌĂŶĚŝŶŐ�ĞŵŽĐŝŽŶĂů�
son:

ϭ͘�ZĞůĂĐŝſŶ�ŵĞĚŝĂŶƚĞ�Ğů�ĐŽŶƚĂĐƚŽ�ĐŽŶ�ůŽƐ�ĐŽŶƐƵŵŝĚŽƌĞƐ�
Ϯ͘��ĞƐĂƌƌŽůůŽ�Ǉ�ŐĞƐƟſŶ�ĚĞ�ůĂ�ŵĂƌĐĂ�ƉĂƌĂ�Ğů�ƉƷďůŝĐŽ�Ăů�ƋƵĞ�ƐĞ�
dirige

3. La experiencia sensorial de la marca 

4. Valores intangibles emocionales de la marca

ϱ͘�>Ă�ŝŵĂŐŝŶĂĐŝſŶ�ƉĂƌĂ�ůůĞŐĂƌ�Ăů�ĐŽƌĂǌſŶ�ĚĞ�ůŽƐ�ĐŽŶƐƵŵŝĚŽ-

res 

ϲ͘�ZĞůĂĐŝſŶ�ƐĂƟƐĨĂĐƚŽƌŝĂ�ĞŶƚƌĞ�ůĂ�ŵĂƌĐĂ�Ǉ�Ğů�ĐŽŶƐƵŵŝĚŽƌ
ϳ͘�sŝƐŝſŶ�ƉĂƌĂ�ĂĐƚƵĂƌ�Ă�ůĂƌŐŽ�ƉůĂǌŽ�ƌĞŝŶǀĞŶƚĂŶĚŽ�ůĂ�ŵĂƌĐĂ

Opciones de respuestas

a) 2, 3, 4, 7

b) 1, 3, 5, 7

c) 2, 4, 5, 6

d) 1, 3, 4, 6

4) Seleccione las opciones que corresponden a las etapas 

ƉĂƌƟĐƵůĂƌĞƐ�ĚĞ�ůĂ�ĐĂŵƉĂŹĂ�;ϯƉƵŶƚŽƐͿ

1. Desarrollo

2. Teaser

ϯ͘�WůĂŶŝĮĐĂĐŝſŶ
ϰ͘�ZĞĐŽƌĚĂĐŝſŶ
5. Mantenimiento

ϲ͘�/ŵƉůĞŵĞŶƚĂĐŝſŶ
7. Tag

8. Relanzamiento o lanzamiento

Opciones de respuestas

a) 2; 4; 5; 7; 8

b) 2, 4, 3, 6, 7, 8

c) 1, 2, 4, 5 ,7, 

d) 2, 4, 7, 8

 

5. Preguntas de completamiento (3puntos)

dŽĚŽ� ŽďũĞƟǀŽ� ĚĞďĞ� ƚĞŶĞƌ͕ � ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺĚĞ� ƵŶ�
ĞƐƚĂĚŽ� ĚĞƐĞĂĚŽ� ŚĂĐŝĂ� Ğů� ĐƵĂů� ĞƐƚĄ� ĚŝƌŝŐŝĚŽ� ƵŶ� ƉƌŽǇĞĐƚŽ͕�
ƉƌŽŐƌĂŵĂ� Ž� ƉůĂŶ͕� ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺƋƵĞ� ƋƵŝĞƌŽ� ůŽŐƌĂƌ͕ �
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺƋƵĞ�ƉŽƌĐĞŶƚĂũĞ�ƋƵŝĞƌŽ�Ž�ƉƵĞĚŽ�ĂůĐĂŶǌĂƌ�
ĚĞ� ŵŝ� ŽďũĞƟǀŽ� ĞƐƚĂďůĞĐŝĚŽ͕� ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺĚĞů� ůŽƐ�
resultados que se desean conseguir al ĮŶĂůŝǌĂƌ�ůĂ�ǀĂůŽƌĂĐŝſŶ�
ĚĞ�ƵŶ�ŽďũĞƚŽ͕�ƉŽƌ� ůŽ�ƋƵĞ�ĐŽŶƐƟƚƵǇĞ�ƵŶĂ�ŐƵşĂ�ƉĂƌĂ� ůůĞǀĂƌ�Ă�
ĐĂďŽ� ĞƐƚĞ� ƉƌŽĐĞƐŽ͕� ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺƐŽŶ� ůĂƐ� ĞƚĂƉĂƐ� ƋƵĞ�

͞�ŽŵŽ�ĞƐƚƵĚŝĂŶƚĞ�ĚĞ��^WK>�ŵĞ�ĐŽŵƉƌŽŵĞƚŽ�Ă�ĐŽŵďĂƟƌ�ůĂ�ŵĞĚŝŽĐƌŝĚĂĚ�Ǉ�Ă�ĂĐƚƵĂƌ�ĐŽŶ�ŚŽŶĞƐƟĚĂĚ͖�ƉŽƌ�ĞƐŽ�ŶŽ�ĐŽƉŝŽ�Ŷŝ�ĚĞũŽ�
ĐŽƉŝĂƌ͘͟

........................................................
Firma de compromiso del estudiante

EXAMEN DE PRIMER PARCIAL
TALLER PUBLICITARIO 2

APELLIDOS: ............................................................................................................................................................
FECHA: .................................................................... PARALELO: .................

ĐŽŶĨŽƌŵĂŶ� Ğů� ŽďũĞƟǀŽ� ĮŶĂů� ƋƵĞ� ƐĞ� ƉĞƌƐŝŐƵĞ͕�
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ� ĞŶ� ƋƵĠ� ƟĞŵƉŽ� ĞƐƟŵŽ� ƋƵĞ� ƉƵĞĚŽ�
ĂůĐĂŶǌĂƌ� ŵŝƐ� ŽďũĞƟǀŽƐ� ƐŝŶ� ƉĞƌũƵĚŝĐĂƌ� Ž� ĚĞƐƉĞƌĚŝĐŝĂƌ� ŵŝƐ�
recursos disponibles.

Opciones de respuestas

ĂͿ�ĞŶƵŶĐŝĂĚŽ͕�ŝŶƚĞŶĐŝſŶ͕�ŵĞĚŝĚĂ͕�ĞǆƉƌĞƐŝſŶ͕�ƉůĂǌŽ͕�ŵĞƚĂƐ
ďͿ�ĞǆƉƌĞƐŝſŶ͕�ŵĞƚĂƐ͕�ĞŶƵŶĐŝĂĚŽ͕�ĞǆƉƌĞƐŝſŶ͕�ŵĞĚŝĚĂ͕�ƉůĂǌŽ
ĐͿ�ĞŶƵŶĐŝĂĚŽ͕�ŝŶƚĞŶĐŝſŶ͕�ŵĞĚŝĚĂ͕�ĞǆƉƌĞƐŝſŶ͕�ŵĞƚĂƐ͕�ƉůĂǌŽ
ĚͿ�ŵĞĚŝĚĂ͕�ŵĞƚĂƐ͕�ĞŶƵŶĐŝĂĚŽ͕�ŝŶƚĞŶĐŝſŶ͕�ĞǆƉƌĞƐŝſŶ͕�ƉůĂǌŽ

ϲ͘��ƵĂŶĚŽ�ŚĂďůĂŵŽƐ�ĚĞ�ŐĞƐƟſŶ�ĚĞ�ŝŶƚĂŶŐŝďůĞƐ�ĚŽŶĚĞ�͞ůŽ�
ƋƵĞ�ƐĞ�ƚƌĂƚĂ�ƐŽŶ�ƐŝŐŶŝĮĐĂĚŽƐ�Ǉ�ƌĞůĂĐŝŽŶĞƐ�ĞĨĞĐƟǀĂƐ͘͘͘͟ �
ŚĂďůĂŵŽƐ�ĚĞ�ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ͘

a) Branding

ďͿ��ƌĂŶĚ�ĞƋƵŝƚǇ
c) Posicionamiento

ĚͿ�ZĞůĂĐŝſŶ�ĐŽŶ�Ğů�ĐŽŶƐƵŵŝĚŽƌ

ϳ͘��Ŷ�ůĂ�ĂĐƚƵĂůŝĚĂĚ�Ğů�ĐŽŶƐƵŵŝĚŽƌ�ƟĞŶĞ�ĚĞŵĂŶĚĂƐ�ŶƵĞǀĂƐ�
ĂŶƚĞ�Ğů�ĞŶƚŽƌŶŽ�ĐŽŶƐƵŵŝƐƚĂ͕�ƋƵĞ�ŝŶǀĂĚĞŶ�ƐƵ�ŽƐĐŝŽ͘��ƐƚĞ�ǀĂůŽƌ�
ŶŽ�ƚĂŶŐŝďůĞ�ĞƐ�ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ͘
 

a) el deseo

ďͿ�ůĂ�ĂƐƉŝƌĂĐŝſŶ�
ĐͿ�Ğů�ƟĞŵƉŽ
ĚͿ�ůĂ�ĚŝƐƚƌĂĐĐŝſŶ

ϴ͘�^ĞŹĂůĂƌ�ĚĞŶƚƌŽ�ĚĞů�ƉƌŽĐĞƐŽ�ĚĞ�ĚŝƐĞŹŽ�ĐƵĂůĞƐ�ƐŽŶ�ůĂƐ�
ĐĂƌĂĐƚĞƌşƐƟĐĂƐ�ĚĞ�ĐĂĚĂ�ĨĂƐĞ͘

ĂͿ�KƌŝĞŶƚĂĐŝſŶ�ͬƌĞĐŽƉŝůĂĐŝſŶ�ĚĞ�ŵĂƚĞƌŝĂůĞƐ
ďͿ��ŶĄůŝƐŝƐ�ͬ�ĚĞƐĐƵďƌŝŵŝĞŶƚŽ
ĐͿ��ŝƐĞŹŽ�ĐŽŶĐĞƉƚƵĂů�ͬĐŽŶĐĞƉƚŽƐ�ǀŝƐƵĂůĞƐ
ĚͿ��ĞƐĂƌƌŽůůŽ�ĚĞ�ĚŝƐĞŹŽ
ĞͿ�/ŵƉůĞŵĞŶƚĂĐŝſŶ

ϭ͘�KƌŝĞŶƚĂĐŝſŶ�ͬ�ŝŶĨŽƌŵĂĐŝſŶ�ͬ�ĞƐĐƵĐŚĂ�ĂĐƟǀĂ
Ϯ͘��ŶĄůŝƐŝƐ�ͬ�ĞƐƚƌĂƚĞŐŝĂ�ͬ�ďƌŝĞĨ�ͬ�ďƌŝĞĨ�ǀŝƐƵĂů
ϯ͘�WƌĞƐĞŶƚĂĐŝſŶ
ϰ͘�WƌĞƉĂƌĂĐŝſŶ�ͬ�ŝŶĐƵďĂĐŝſŶ�ͬ�ŐĞŶĞƌĂĐŝſŶ�ͬ�ǀĞƌŝĮĐĂĐŝſŶ
ϱ͘��ŽĐĞƚŽƐ�ͬ�ƉƌŽƚŽƟƉŽƐ�ͬ�ĂƌƚĞ�ĮŶĂů

A) a1; b2; c4; d5; e3

B) a1; b2; c5; d3; e3

C) a3; b4; c2; d1; e5

D) a4; b3; c2; d1; e5

ϵ͘��ů�ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ�ƟĞŶĞ�ŵƷůƟƉůĞƐ�ĂƉůŝĐĂĐŝŽŶĞƐ͕�
ƋƵĞ�ƐŝƌǀĞŶ�ĐŽŵŽ�ƉƵŶƚŽ�ĚĞ�ƉĂƌƟĚĂ�ƉĂƌĂ�ĚĞĮŶŝƌ�ǀĂůŽƌĞƐ�Ǉ�
ĂƌƋƵŝƚĞĐƚƵƌĂƐ�ĚĞ�ŵĂƌĐĂ͕�ƐĞŐŵĞŶƚĂƌ͕ �ĐŽŶĮŐƵƌĂƌ�ƉƌŽƉƵĞƐƚĂƐ�
ĚĞ�ƉŽƐŝĐŝŽŶĂŵŝĞŶƚŽ͕�Ǉ�Ă�ŶŝǀĞů�ŵĄƐ�ŽƉĞƌĂƟǀŽ͕�ƐŽďƌĞƚŽĚŽ�ƉĂƌĂ�
ĚŝƐĞŹĂƌ�ƟƉŽƐ�ĚĞ�ŵĞŶƐĂũĞƐ͕�ƚĂŶƚŽ�ĐŽŵĞƌĐŝĂůĞƐ�ĐŽŵŽ�ĚĞ�
ĐŽŵƵŶŝĐĂĐŝſŶ͘

ĂͿ��͘�͘&͘ K
ďͿ��ŽŶĐĞƉƚŽ�ĐƌĞĂƟǀŽ
c) Modelo M.I.N.

ĚͿ��ŶƚĞĐĞĚĞŶƚĞ�ĚĞ�ĐŽŵƵŶŝĐĂĐŝſŶ

ϭϬ͘��ǆŝƐƚĞŶ�ƚƌĞƐ�ƟƉŽƐ�ĚĞ�ĞƐƚƌĂƚĞŐŝĂƐ�ĚĞ�ĐŽŵƵŶŝĐĂĐŝſŶ͕�ůĂ�
ƉƌŝŵĞƌĂ�ƐĞ�ďĂƐĂ�ĞŶ�ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ͕�ůĂ�ƐĞŐƵŶĚĂ�ĞŶ�
ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ͕�ƋƵĞ�ƵƐĂ�ĚŽƐ�ǀĂƌŝĂďůĞƐ͕�Ǉ�ůĂ�
ƚĞƌĐĞƌĂ�ƋƵĞ�ƌĞĨĞƌĞŶĐŝĂ�Ă�ͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺͺ͘�

ĂͿ�Ğů�ŵĞŶƐĂũĞ�ʹ�ůŽƐ�ƉƵŶƚŽƐ�ĚĞ�ĐŽŶƚĂĐƚŽ�ʹ�Ğů�ƚĂƌŐĞƚ
ďͿ�Ğů�ĐŽŶƐƵŵŝĚŽƌ�Ͳ�ĐŽŶƚĞŶŝĚŽƐ�ʹ�ůŽƐ�ĐĂŶĂůĞƐ
ĐͿ�ŽďũĞƟǀŽƐ�ʹ�Ğů�ĐŽƌĂǌſŶ�ĚĞ�ĐĂŵƉĂŹĂ�ʹ�ůŽƐ�ƟĞŵƉŽƐ
ĚͿ�ƟĞŵƉŽ�ʹ�ƚŽŶŽƐ�ĚĞ�ĐŽŵƵŶŝĐĂĐŝſŶ�ʹ�ƉĞƌƐŽŶĂůŝĚĂĚ�ĚĞ�ŵĂƌĐĂ


