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e Licenciatura en Comunicaciones

e |icenciatura Administracion de
Empresas Turisticas
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e | icenciatura en Informética

¢ |ngenierfa en Sistemas y Computacion

® Ingenieria Industrial

e | icenciatura en Mercadeo

e | icenciatura en Administracion de Empresas

e | icenciatura en Contaduria Piblica

e Técnico en Mercadeo y Ventas

 Técnico en Administracion Turistica

| NUEVA

NUEVAS

LICENCIATURAS

e Administracién de Empresas con Enfasis
en Computacion

® Administracion de Empresas

e Administracion de Empresas Turisticas

¢ |dioma Inglés

® Psicologia

e Comunicaciones

e Contadurfa Publica

¢ Mercadeo
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* |nformadtica

e Disefio Grafico

¢ Negocios Internacionales

e Antropologia

¢ Arqueologia

TECNICOS

e Administracion Turistica

* [ngenieria de Redes Computacionales
® Periodismo

e Disefio Grafico

¢ Mercadeo y Ventas

e Relaciones Publicas

® |ngenieria de Software

® [ngenieria de Hardware

MAESTRIAS

e Banca y Finanzas

e Administracion Financiera
e Administracion de Negocios

HORARIOS EN CENTROS DE ATENCION:

OFICINAS CENTRALES
Edif. Gabriela Mistral, entre 1a. Calle Pte. y 19 Ave. Nte.
Tel. 2275-8888

Lunes a viernes:
De 8:00 a.m. a 12:00 m. y de 3:00 a 7:00 p.m.

Sabado:
De 8:00 a.m. a 12:00 m.

GYLHD |

www.utec.edu.sv Maestrias: 2275-2700

*AGAMOS LA DIFERENCIA

Centro de llamadas: 2275-8888 |

METROCENTRO
Octava etapa, tercera planta, antes del Food Court
Tel. 2261-0270
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De 9:00 a.m. a 1:00 p.m.
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Pensando en voz alta...

Lissette Canales de Ramirez
Directora Editorial

Decana de la Facultad

de Ciencias Empresariales de la Utec
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ara la mayoria de

salvadorenos no

es nada nuevo la

situacién que se

vive en El Salvador:

desde un ambiente
electoral de cara a las elecciones
de 2018 y una situacién
econ6émica muy ajustada hasta
un entorno saturado por
marcas queriendo ganar una
porcién del mercado. Si somos
observadores, ya habremos
notado el incremento de la oferta
en los centros comerciales y de
arrendamiento de locales, de
las promociones, de las sales, asi
como de la apertura (y cierre) de
negocios.

A escala internacional también
de pronto se reporta en algtn
sitio web o en una red social que
grandes comercios minoristas
como Macy’s, J.C. Penney y Sears
—el dltimo de los casos— han
cerrado varias de sus tiendas. Es
octubre y, a diferencia de otros
anos, el clima navidefo pareciera
no tener el mismo efecto.
Entonces, no hay otra conclusién
que el mundo de los negocios,

al igual que en otras épocas, se
encuentra en crisis; una situacién
que incide en el pais de varias
maneras.

Por ejemplo, el incremento de

los centros comerciales y de los
locales de arriendo ya mencionado
se debe a la necesidad que existe,
por parte de las empresas, de
incrementar sus ventas —en este
punto tiene un ingreso seguro el

que arrienda, y el empresario,

un lugar donde expandir su
mercado—, asi como a la de

los emprendedores por abrir

su propio negocio. Lo que pasa

es que en épocas de crisis es

quiza cuando se nos da mas la
creatividad, tanto por necesidad
como por aprovechar nuevas
oportunidades. En medio de

todas estas circunstancias, que
pueden estar afectando el mercado
local, nos damos cuenta de que

el trabajo del mercadeo, para
cualquier marca, es siempre crucial
en términos de innovacién, de
gestion de las necesidades de los
clientes y de rentabilizacién de los
esfuerzos publicitarios.

Cuando hablo de mercadeo me
estoy refiriendo a todo el proceso:
desde como identificas las
necesidades de tus clientes hasta
como les atiendes después de

que se han ido. En algunas fases
del proceso nos han ganado con
creces muchos emprendedores,
pues se les facilita responder a las
necesidades de los consumidores.
Ciertamente, cuando las empresas
se vuelven grandes —aunque
parezca il6gico—, se les hace mas
dificil responder a las necesidades
de estos, debido a tener una
estructura mas grande y a

utilizar procesos que, aun siendo
ordenados, no son capaces de
responder al caos y la velocidad
con la que cambian hoy los
hébitos y las necesidades de los
consumidores.

Pensando en voz alta, valdria la
pena revisar si el mercadeo en



el que estamos trabajando se

estd haciendo bien tanto dentro
como fuera de la empresa. Por
ejemplo, {quiénes son los primeros
‘evangelizadores’ de tu marca?:

tus empleados; ¢qué pasaria si de
repente te das cuenta de que tu
marca no es inspiraciéon para tus
empleados? Algo sin duda estaria
yendo mal. Es decir, <qué estas
haciendo para que tu cliente interno
viva y sea un lover de tu marca o de
tu empresa?, ¢lo estas acercando o
lo estas alejando de la experiencia
de vivirla o ‘comprarla’? Imaginate
que, si lo estas alejando a él, no
‘evangelizard’ tu marca.

Conoci varias personas en
circunstancias diferentes que
trabajaban para la misma
embotelladora, las que, cuando se
le invitaba a comer, no aceptaban
(inclusive entre amigos) otra bebida
que no fuese la de su empresa;

lo hacian por compromiso con la
empresa, por amor a la marcay a
lo que esta representaba y les daba
a ellos (mas que trabajo).

Desde el punto de vista externo
tendriamos que replantearnos
si nuestra labor esta iniciando
en donde debe: las necesidades
del consumidor. Lo que quisiera
destacar es que, si no te acercas
a tu cliente y si no tratas de
comprenderlo y prontamente
responderle, muy pronto lo
perderds. Recuerda que a escala
global hay un exceso de oferta
de “casi todo”, y que el algido
desarrollo de las tecnologias de

informacién y comunicacién
han facilitado mucho los
procesos, como la importacién,
la exportacién, el contacto

con el cliente (WhatsApp,
Facebook, Instagram), asi como
los pagos en linea a través del
uso de aplicaciones —Tigo
Money, Momo y otros—; y que
hay marcas a las que no se les
dificulta acercarse y responder
“apropiadamente” a las nuevas
necesidades de los consumidores.

Ten presente también que las TIC
estan facilitando los procesos de
construccién de reputacién de
una marca, es decir, que si antes
el cliente decidia en el punto de
venta, hoy ya no. Ahora lo hace
a la distancia con solo dar un

clic desde su casa, la playa, la
cancha o desde donde sea. Como
sugerencias finales, te invito a
revisar el comportamiento de los
consumidores constantemente,
vive su experiencia, analiza

su informacién, analiza datos,
identifica patrones, establece
alianzas, hazles saber que son
importantes para ti. No hay
nada mas satisfactorio que esas
marcas con las que te identificas
plenamente, ya que, si tienes un
inconveniente con ellas, te lo
solucionan pronto sin molestarse
ni complicarse, y sobre todo, te
dicen que sin ti no serian lo que
son. Como punto final, recuerda
que afuera hay muchas marcas
esperando que les dejes un
espacio libre para conquistar a tu
consumidor.
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Inteligencia de negocios aplicada al mercadeo:
su incidencia en la estrategia corporativa

Guillermo Hasbtun Gadala-Maria

Director de Inteligencia
Corporativa, Utec

illiam J. Donovan
(1883-1959), abogado y
oficial norteamericano,
a quien se le recuerda
como el ‘padre de
la inteligencia estadounidense’, dijo
en cierta ocasién: “Estrategia sin
informacién sobre la cual se pueda
confiar es impotente”.

Como buen estratega militar, Donovan
reconocia la importancia de la
informacién en la planificaciéon de
estrategias militares que le permitieran
dos cosas: estar alerta ante posibles
atentados contra la nacién estadounidense
y evitar la presencia de nuevos enemigos.
Es mi sentir que de este pensamiento
nace la estrategia diplomatica alrededor
del mundo y la formacién de alianzas
entre naciones. De igual manera, con
este pensamiento surgen los puestos de
relaciones publicas y se forman también
las alianzas comerciales que fortalecen a
las empresas para proteger su mercado,
y si es posible ampliarlo, aprovechando
el efecto que la sinergia de la alianza
produce, en la cual “el todo es mayor que
la suma de sus partes”.

La inteligencia de negocios no esta muy
alejada de la inteligencia militar, pues
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tiene objetivos muy similares, solo que
desde la perspectiva mercadolégica:

1) evitar los avances de la competencia
que puedan dejar a la compaiia

sin suficientes recursos para operar
rentablemente y de manera sostenible

a lo largo del tiempo, y 2) estar alerta
ante posibles nuevos competidores en el
mismo segmento en donde la compaiia
opera, incluyendo productos sustitutos.

Cuando estudiamos el modelo
competitivo de las cinco fuerzas del
mercado de Michael Porter (autoridad
globalmente reconocida en temas de
estrategia de empresa), llegamos a la
conclusién de que Porter es el Donovan
de la estrategia corporativa. Dos de las
cinco fuerzas que describe Porter en su
modelo son las mismas estrategias que
se ocupan en el ambito militar: 1) el
nivel de rivalidad de los competidores
actuales, y 2) la amenaza de posibles
entrantes.

El éxito mercadolégico, al igual que
el militar, depende de la elaboracién
de una buena estrategia, la cual no
puede ser bien concebida sin una
informacién correcta, confiable,
actualizada, oportuna y precisa. De
ahi la importancia de la inteligencia
de negocios, que es la responsable de
proveer los insumos para la adecuada
toma de decisiones de los lideres.

La inteligencia de negocios en el

area de mercadeo debe ser ttil para
que sus dirigentes puedan conocer
esencialmente lo siguiente: 1)
participacién de mercado, 2) nivel de
satisfaccion de sus clientes, 3) nivel de
recordacién y posicionamiento de sus
marcas, 4) fortalezas y debilidades de su
competencia, y sobre todo, 5) cambios
en los gustos, preferencias, actitudes y
habitos de los consumidores.

Son estos indicadores los que le ayudaran
a determinar si las decisiones tomadas han
sido las correctas, asi como para respaldar

las nuevas decisiones en la creacién de
la estrategia corporativa, la cual dirige
los esfuerzos de todos los departamentos
dentro de una organizacién.

Vivimos en un mundo radicalmente
cambiante y que en mercadeo luchamos
diariamente contra el statu quo, en el que
cuesta salir de la “zona de comodidad”,
sobre todo cuando se ha experimentado
el éxito. Como bien dijo Heraclito

de Efeso, filosofo griego: “Lo tnico
constante es el cambio”, el cual esta
pasando frente a nuestros ojos, influido
poderosamente por dos grandes fuerzas:
la tecnologia y la globalizacién.

Las preguntas que nos hacemos, en
relacién con los competidores, son

las siguientes: ¢lo habran visto venir?,
¢hicieron algo para frenar sus avances?,
dcomo afectd su ‘miopia militar’ en sus
estados financieros?, {co6mo modificaron
sus estrategias para contrarrestar su
efecto inevitable?

Es por ello que no podemos asegurar
que las estrategias utilizadas en el
pasado funcionaran en el presente,
mucho menos en el futuro. El

mejor momento para cambiar e
innovar es cuando la organizacién
no lo necesita, es decir, cuando se
encuentra en su mejor momento,
pues tiene los recursos necesarios
para lograrlo. Lamentablemente, es
cuando las empresas comienzan a
utilizar la inteligencia de negocios
para la adaptacién de sus estrategias
y su preparacién para el futuro que
enfrentan una crisis comercial y

una disminucién considerable en
sus utilidades, y para entonces ya es
demasiado tarde para rescatarlas.

Deseo finalizar esta reflexién
recordando lo que el ‘padre del
management moderno’, Peter Drucker,
dijo: “La planificacién a largo plazo no
es pensar en las decisiones futuras, sino
en el futuro de las decisiones presentes”.
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Quehacer empresarial

Lactolac y Fundaci6én Calleja ayudan a la ninez salvadorena
o Ol |

Yogurt Yes y Fundacién Calleja desarrollan
dos programas implementados en nueve
escuelas publicas del pais; estos son “Mas
educacién, mas nutriciéon” y “Todos son
nuestros ninos”, con los que a la fecha se ha
beneficiado a 7.000 estudiantes. Los centros
educativos estin localizados en zonas de
riesgo por la violencia y son apadrinados por
la Fundacién desde 2014. Lactolac también
apoya esta causa como parte de su programa
de responsabilidad social empresarial.

Ford Clearance 2017

Este afio Ford trae nuevamente su exclusiva
campana “Ford Clearance 2017, en la cual los
salvadorefios tienen la oportunidad de comprar
su vehiculo ano 2017 con descuentos increibles.
El Ford Clearance incluye modelos como el
Ford Figo, el sedan que ha llegado a ampliar el
portafolio de la marca y que promete acoplarse
al estilo de vida de quien lo conduce, brindando
‘de todo para hacer de todo’. Ford es una marca
distribuida por Grupo Q El Salvador. Puede
visitar la sucursal Santa Elena para conocer mas
detalles de esta promocién.

Llega Nissan Black Edition

Kicks, NP300 Frontier, Qashqai Exclusive, Pathfinder
y March Active son los modelos 2017 que los clientes
pueden adquirir con la apertura de la Nissan Black
Edition, que consiste en comprar alguno de los
modelos de color obscuro o negro, con los que los
clientes tendran precios increibles, ademas, podran
adquirir el vehiculo con todos los accesorios negros:
rines deportivos, cola deportiva, retrovisores,
halégenos, techo flotante, pantalla touch con camara
integrada, entre otros. Esta promocién estara vigente
durante el mes de noviembre en sus salas de ventas
(Autopista Sur, San Miguel y Santa Ana).




Quehacer empresarial

Banco Atlantida de Honduras
inicia operaciones en El Salvador

Banco ProCredit es la cuarta empresa que adquiere el
grupo financiero Atlantida de Honduras, que a partir
de noviembre comenz6 a operar en el pais. Con una
inversion de mas de 40 millones de ddlares, busca
mejorar la economia salvadorena y cuidar la cartera
del banco con la apertura de nuevas agencias y con el
aumento de cajeros automaticos. También apostara por
la especializacién en créditos para la pequena y mediana
empresa, informan.

AFP Confia apoya a las pymes por medio del programa
“Sabios & Expertos”

AFP Confia desarroll6, mediante su programa “Sabios & Expertos”, el desayuno-conferencia
“dRelevo o integracién generacional en las empresas Salvadorenas?”, con el objetivo de apoyar a
los emprendedores brindandoles herramientas y estrategias necesarias para que las apliquen en la
empresa familiar. El programa brinda asesoramiento de expertos, nacionales e internacionales, a
pequenas y medianas empresas en El Salvador. Hasta la fecha ha asesorado 160 empresas, que en
la actualidad gozan de éxito y equilibrio empresarial; ademas, han incrementado sus ventas casi 7
millones de délares y han generado mas de 400 nuevos empleos formales, como resultado de la
implementaciéon de las recomendaciones de los sabios y expertos.




Especial TBA

Nueve anos premiando a las
marcas que hacen la diferencia

El Utec Top Brand Award (Utec TBA) es el reconocimiento que premia
las marcas que hacen la diferencia gracias a la predileccion de los
consumidores. Mantenerse en los primeros lugares de las categorias
y dreas calificadas significa una motivacion y un constante reto para
los participantes. Invitamos a nuestros lectores para que conozcan, a
continuacion, los resultados en el de 2017.

El nivel de confianza es del 95 %, con un margen de error de 2,98 %.

Contrario al estudio de 2016, cuando se evaluaron los gustos y
preferencias de los millennials, en esta oportunidad el estudio no se
focalizé en un publico especifico, sino que se mantuvo en el rango
de edades en los que siempre se ha enfocado, comprobando —tal
como lo mencionabamos el afio anterior— que el comportamiento
de consumo de la generacién millennials es similar al del resto de la
poblacién, pues no hay mayores variantes en los resultados.

El Utec TBA es un estudio de percepcién de marca donde se
evaltan los siguientes indicadores: Recordacion de marca, Participacion
en el mercado e Intencion de compra futura. La marca que mas menciones
reciba en los respectivos indicadores es la que resulta ganadora de la
categoria.

Sobre los resultados de esta edicién, la mayoria de marcas
sigue conservando el primero, segundo y tercer lugar alcanzados
anteriormente. Una de las novedades es que La Curacao resulté
ganadora de dos categorias: Tiendas de tecnologia, desplazando
a Omnisport, como ganador en 2016, y Tienda de
electrodomésticos, afianzando para un nuevo periodo el
premio.

Inés Ramirez de Clard
Redaccién enlaces
Jefa de Publicaciones Utec

Cada ano, las marcas esperan ansiosas los
resultados del Utec TBA, pues este estudio, que por
nueve ediciones ha realizado la Universidad Tecnolégica
de El Salvador (Utec) mediante el Centro de Investigacién
de la Opinién Puablica Salvadorefia, siempre reporta una
renida competencia en la preferencia de los consumidores.
En esta oportunidad se avaluaron 11 areas y 37 categorias
de productos y servicios; en relacién con el 2016, se incluyé
una categoria mas que es Almacén por departamentos, donde
resulté ganador Almacenes Siman. La encuesta se realizé
en las dreas metropolitanas de San Salvador, Santa Ana,
Sonsonate y San Miguel, donde se entrevisté a 1.200
personas, hombres y mujeres, entre los 18 y 56 aios de edad.

La sorpresa, sin duda, la da
La Prensa Grdfica (LPG), que
no solo result6 ganadora

en la categoria Periddicos
impresos, sino también
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Especial TBA

en la de Periddicos digitales, quitandole el lugar a El Faro, que desde que existe la categoria
fue el ganador.

El caso de LPG también es extraordinario, pues en el 2016 se encontraba en el tercer
lugar en su categoria, y en un afo pasé al primero. Mencién también merece el periédico
Mi Chero, que desplazé6 al Mds del tercer puesto de preferencia en la categoria
Periédicos impresos.

Otros datos del contenido

Ademas de la informacién sobre las marcas ganadoras de Utec TBA,
también hemos elaborado notas que nos acercan mas a algunas
de las marcas ganadoras recurrentes del reconocimiento, y a la
importancia que para ellas representa ser predilectas por los
salvadorenos. Por ejemplo, Otoniel Cruz, gerente general de

La Fabril de Aceites, empresa que produce el aceite comestible
Orisol, comenta la satisfacciéon que significa el hacer un buen
trabajo y satisfacer asi a los consumidores, llevando hasta sus
hogares productos de calidad.

Para Claudia Nieves, vicepresidenta de Mercadeo de Tigo, el
Utec TBA es “un premio muy reconocido y con gran trayectoria
a escala nacional”, ademds, que como marca los motiva a ser
mejores para mantener el liderazgo que los ha galardonado en
las sucesivas ediciones del premio. También reconoce que, para
mantenerse en la preferencia de los clientes, deben estar siempre
innovando.

De acuerdo con Marcela Jovel de Molina, directora de Negocios y
Mercadeo de LPG, recibir el reconocimiento de sus lectores mediante
el Utec TBA es gracias a su contenido objetivo, serio y profesional,
junto con la aceptacién de una audiencia que cree cada vez mas en la
informacién y en el compromiso con la verdad que defiende el periédico.

En el especial también encontramos una interesante nota sobre franquicias y el
valor de marca, donde no solo se aborda el punto de vista de los franquiciadores, sino
también el de los franquiciados; y el aspecto legal, que es vital para que el proceso de ¢
concesién de marca se lleve a cabo. o

Igual de importante es el articulo de Oscar Hernandez, especialista en marketing d
digital, “Insight y los mensajes que conectan con las personas”, en el que da detalles
sobre cémo pueden las marcas adentrarse en un mundo donde la persona tiene menos
tiempo concentrada la atencién y muchos dispositivos que atender. Y en la seccion “Films
for business” Claudia Meyer analiza el documental “La mejor pelicula jamas vendida”,
donde nos demuestra que el marketing funciona.

Agradecemos a nuestros lectores por continuar, un ano mas, siendo parte
de nuestra familia, y por supuesto al equipo que conforma revista
enlaces. Esperamos que el 2018 sea de mucho éxito para todos.
A las marcas ganadoras del Utec TBA 2018 las felicitamos
e incentivamos para que sigan haciendo la diferencia,
siempre.

enlaces 13
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Orisol:

sinonimo de liderazgo y tradicion

Orisol es una marca con presencia en mds de 15 mil tiendas en EI Salvador y
genera, aproximadamente, 500 empleos directos. La Fabril, que es la empresa
que produce y distribuye el tradicional aceite comestible, recientemente
cumplid 70 anos de existencia, consoliddndose como una empresa lider. En
esta nota conoceremos mds de Orisol y de su éxito comercial en el mercado

salvadoreno.
|

Michelle Cornejo
Redaccién enlaces
Estudiante Comunicaciones Utec

El Utec Top Brand Award (Utec TBA)
este aflo cumple la novena edicién
premiando a las mejores marcas
evaluadas por los consumidores.
En este especial entrevistamos a los
representantes de algunas de las marcas
que se han mantenido afo tras afio en
la mente de los salvadorenos. Tal es el
caso de aceite Orisol, que logré ganar
en 2016 el primer lugar en la categoria
de Aceites comestibles, con el 48,9 % de
preferencia.
Otoniel Cruz, gerente general de
La Fabril, comenta que los dos pilares
fundamentales que como marca los
han llevado al éxito son, el primero,
la innovacién, que segiin él es notoria
al ser los primeros en ofrecer aceite
en bolsa, entre otras innovaciones. El
segundo es la publicidad, que les ha
permitido obtener la preferencia y
lograr el liderazgo en el mercado.
También comenta la satisfaccién
que significa el hacer un buen trabajo
y satisfacer asi a los consumidores,
llevando hasta sus hogares productos de
calidad; y agrega que es indispensable
“reconocer que es una labor de equipo”,
desde los encargados de bodega
hasta los que transportan el producto
y realizan la entrega al consumidor
final. “Orisol se distribuye a tiendas y
centros de mayoreo donde benefician
indirectamente a 2.500 salvadorefios”
—dice Cruz.
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i
Otoniel Cruz, gerente general de La Fabril.

Para aceite Orisol, el mayor obstaculo
ha sido enfrentar el precio y la variedad
que otras marcas ofertan. “Afo con ano
€s un reto nuevo reinventar, mejorar o
cambiar procesos y entregarle al cliente
lo que atin no desea”, agrega el gerente,
al referirse a que no esperan a que se
genere la necesidad en el consumidor,
sino que se van adelantando a sus
exigencias, gustos y preferencias.

El ofrecer una nueva opcién de aceites
es “transmitirle al cliente una pelicula
diferente”, puntualiza Cruz al reconocer
que no es facil innovar y segmentar un
producto de consumo masivo como el
aceite de cocina.

Segun el representante de La Fabril, el
premio Utec TBA significa “credibilidad

y respeto” por el manejo profesional
de la informacién y los resultados
congruentes que el estudio proporciona.
Ademas, expresa que investigaciones de
tipo cualitativo como esta les permite
conocer qué preferencias y necesidades
tienen los salvadorenos para reorientar
sus estrategias.

Haber recibido en afios anteriores
el Utec TBA ha significado beneficios
consecutivos para Orisol, fomentindole
el compromiso de mantenerse en
la mente de los consumidores y de
continuar desarrollando nuevos procesos
de produccién y comercializacién; y de
seguir siendo valorada y estimada por
las familias salvadorefias por muchos
anos mas.
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Tigo:
lider en la industria telefonica

Una empresa multinacional que oferta servicios de telefonia también en El
Salvador, y que es una de las marcas que constantemente han ganado el Utec
Top Brand Award (Utec TBA) por ser seleccionada como la mejor entre los
salvadorerios, lo que la consolida como lider en el pais... Si, estamos hablando

de Tigo.

Michelle Cornejo
Redaccién enlaces
Estudiante Comunicaciones Utec

El Utec TBA tiene nueve afnos de ser otorgado al reconocer el trabajo
y liderazgo de marcas salvadorefias e internacionales mediante

los resultados de la encuesta nacional que realiza el Centro de
Investigacién de la Opinién Publica Salvadorena de la universidad. En
anos anteriores, y de forma consecutiva, Tigo se ha posicionado como
la nimero uno en la mente de los usuarios. En esta nota hablaremos
sobre el liderazgo que identifica a esta marca.

Claudia Nieves, vicepresidenta de Mercadeo, expresa que la clave
del éxito “ha sido conocer a nuestros consumidores y sus necesidades
y saber que ahora nuestros usuarios estan demandando servicios que
vayan mas alld de una conversacién”, refriéndose a que las formas de
comunicacién con el tiempo se han innovado y que como compania
telefénica deben ir un paso adelante para mantener a sus clientes
satisfechos.

Nieves comenta que el ser acreedores de este premio los
compromete a estar siempre a la vanguardia y a seguir buscando
nuevas formas para responder a las necesidades de los consumidores,
y asi contribuir a cerrar la brecha digital en El Salvador. También
alude a los clientes, que “son los que votan y reconocen nuestra marca
como la mejor en la categoria”.

Para la marca, el ser integrales es importante. “Nos distinguimos
por ser los lideres en el estilo de vida digital en El Salvador, ademas,
en ser una empresa que ofrece innovacién y servicios digitales
integrales.” Explica que estos son los pilares mas importantes que los
caracterizan y hacen diferentes de la competencia.

La ejecutiva expresa que el Utec TBA es “un premio muy
reconocido y con gran trayectoria a escala nacional”, y que ademas,
como marca, los motiva a ser mejores para mantener el liderazgo
que los ha galardonado en las respectivas ediciones del premio.
Segun Nieves, este reconocimiento beneficia a Tigo, pues le permite
reconfirmar su liderazgo y la reta a seguir mejorando y construyendo
relaciones a largo plazo con sus clientes; y reafirma que recibir
este reconocimiento los motiva a mantener el liderazgo que los ha
caracterizado por anos y a brindar productos y servicios de forma facil
e innovadora.

Claudia Nieves, vicepresidenta de Mercadeo de Tigo.
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La Prensa Grdfica:
comprometida con la verdad

El 10 de mayo de 1915 aparecio el primer ntimero del periddico La Prensa,
fundado por don José Dutriz. Desde 1938 es conocido como La Prensa
Grafica (LPG), un medio de comunicacién impreso de circulacién nacional
que cumplio un centenario de trayectoria en el 2015. Actualmente es uno
de los mds importantes del pais, por lo que se ha acreditado en varias
ocasiones el premio Utec Top Brand Award (Utec TBA) otorgado por la
Universidad Tecnoldgica de El Salvador.

Michelle Cornejo
Redaccién enlaces
Estudiante Comunicaciones Utec

Marcas locales e internacionales
participan anualmente en la
investigacién del Utec TBA, realizada
por el Centro de Investigacién de la
Opinién Pablica Salvadorefia de la
universidad. Este afio se realiza la
novena edicién de premiacién a las
marcas preferidas por los consumidores.
LPG ha ganado este premio en varias
ocasiones, consolidandose asi en la
mente y preferencia de los lectores
salvadorefos. En 2016 gané con el 43,3 %
como periédico impreso favorito.

Marcela Jovel de Molina, directora de
Negocios y Mercadeo de dicho medio,
comenta que recibir el reconocimiento
mediante el Utec TBA es gracias a su
contenido objetivo, serio y profesional,
junto con la aceptacién de una audiencia
que cree cada vez mas en la informacién
y compromiso con la verdad que
defiende el periédico.

Segun LPG, sus lectores son lo mas
importante. De Molina menciona que
la “credibilidad y objetividad” son
valores fundamentales que identifican
a la marca, mas el manejo profesional
de la informacién. Ser premiados como
el principal periédico impreso para los
salvadoreios, lo atribuye al permanente
respaldo de sus lectores.

El pasado 10 de mayo LPG cumplié
102 afios de existencia; y ser premiada
como una de las mejores marcas del
pais significa vigencia, pues “pese a
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tantas décadas que tiene el medio,
sigue estando presente en la mente de
los lectores” —comenta De Molina—.

Agrega que el Utec TBA es un premio al
esfuerzo que a cotidianamente realizan
los periodistas, los encargados de
comercializacién y el resto del personal.

Noticias de verdad es el eslogan de
esta marca. “Credibilidad, objetividad,
liderazgo, diversidad de pensamiento,
trayectoria de mas de cien afnos,
formatos agiles e innovadores,
interaccién con la audiencia y nuestra
evolucién” son las caracteristicas que,
segun la entrevistada, los diferencia de
la competencia.

La valoracién que la marca realiza
sobre el Utec TBA es significativo “Para
nosotros tiene mucho valor, porque
sabemos que es otorgado con base
técnica profesional. Conocemos que
el estudio que realizan cumple con el

estandar requerido para este tipo de
mediciones”, comenta De Molina; y
explica que recibir este reconocimiento
les genera beneficios de dos maneras:
para la “reorientaciéon de estrategias
de mercadeo” y para “demostrar el
liderazgo” con el que cuentan.

Sus plataformas digitales son
especializadas. De Molina explica que
“es un reto continuo el estar atento
a las necesidades de informacién o a
los hébitos de consumo de contenidos
de la ciudadania”. En ese sentido, el
compromiso adquirido al ganar el Utec
TBA consiste en “estar presente en todos
los formatos posibles y buscar diversas
formas de conectar con las audiencias.
LPG es un periédico que informa y
transciende dia tras dia mediante
sus versiones impresa y digital para
informar a sus lectores” —concluye.
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FICHA TECNICA
UTEC TOP BRAND AWARD 2017

INSTITUCION RESPONSABLE

Universidad Tecnolégica de El Salvador, por medio
del Centro de Investigacién de la Opinién Puablica
Salvadorena (Ciops).

FECHA DE REALIZACION
Del 23 de julio al 16 de agosto de 2017

OBJETIVO

Conocer gustos y preferencias de la poblacién
salvadorena en relacién con las marcas de productos
y servicios.

AREAS DE EVALUACION
Area metropolitana de San Salvador, Santa Ana,
Sonsonate y San Miguel.

SUJETOS DE ESTUDIO
Hombres y mujeres en rangos de edades entre los 18
a 56 anos de edad.

MUESTRA

Se utiliz6 la férmula para un disefio muestral
probabilistico para poblaciones numerables finitas,
distribuidas en los cuatro principales departamentos.

TAMANO DE LA MUESTRA
1.200 entrevistas.

INSTRUMENTO
Cuestionario estructurado, conteniendo 11 dreasy 37
categorias.

MARGEN DE ERROR = 2.98 %

NIVEL DE CONFIANZA 95 %

DIRECCION EJECUTIVA
Ing. Francisco Armando Zepeda
Director Ejecutivo del Ciops.

enlaces

17



Especial TBA

18

—

Tiendas que marcan
la diferencia

Comenzamos la presentacion de las 37 marcas ganadoras del Utec TBA
2017 con una tienda de ropa y un almacén por departamentos. Y los
premiados son:

Categoria:
Tienda de ropa

iEn esta categoria hay una bomba! Si,
porque Almacenes Bomba regresa como
ganador en esta categoria, luego de que en
2016 se la arrebatara Siman, la marca se
corona en el primer lugar de preferencia.
En segundo lugar esta Carriony en el
tercero Prisma Moda.
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Categoria:
Almacén por departamentos

Después de que en el 2016 no se evaluara
esta categoria, este aino ha vuelto a la
contienda y ha resultado como ganador
Almacenes Siman, quien se posiciona en
la preferencia de los entrevistados. En
segundo lugar del ranking esta Sanborns y
en tercero Sears.
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Categoria:
Tienda de zapatos de mujer

MD se puede dar #Autolike al

ganar nuevamente en esta categoria,
demostrando que sigue teniendo los
tacones bien puestos. La marca recibe el
premio seguida por Payless y en tercer
lugar se encuentra ADOC.
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—

Los favoritos en calzado
y ropa

Para los que gustan de comprar zapatos y ropa, estas categorias los
hacen muy felices. Conozcamos quiénes son los ganadores de este ario.

Categoria:
Tienda de zapatos

Si bien es cierto que en la categoria
anterior quedo en el tercer lugar, ADOC
no se marcha del Utec TBA 2017 sin
recibir premio. En esta categoria es el
ganador indiscutible. En segundo lugar
estd Hush Puppies y en tercero Lee Shoes.



Tiendasy
‘| Medios de
transporte

Especial TBA

A toda velocidad llegan
estos ganadores

Por segundo ario consecutivo se evaltian las categorias Camisas de vestir
de hombres y Venta de repuestos, conoceremos si los mismos ganadores
de 2016 llegan primero a la meta. La categoria Motocicletas tampoco se

queda atrds y llega veloz a la contienda.

A e i
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Categoria:
Camisas de vestir de hombres

Pierre Cardin llega en primer
lugar por segundo ano. Este
competidor demuestra que
no solo es favorito entre los
millennials, sino, en todo

el rango de edades de los
salvadorefos. Llega en
segundo lugar Polo Ralph
Lauren y en tercero Tommy
Hilfilger.

Categoria:
Ventas de repuestos

Tenemos una super noticia
para: Super Repuestos, si,
ellos se llevan una vez mas

el primer lugar en esta
categoria. Esta marca debut6
como ganadora en el 2016

y con este resultado afianza
su puesto en la mente de sus
clientes. En segundo lugar,
al igual que el ano pasado,
quedaron Impressa Repuestos
y en tercer puesto Repuestos
Excel.

——

Categoria:
Motocicletas

Honda vuelve veloz por su
premio Utec TBA 2017 antes
de que se lo arrebate Yamaha,
como en anos anteriores. Y es
que la distancia entre estas dos
marcas siempre ha sido muy
corta, por eso, en el segundo
peldaiio se posiciona Yamaha
y en el tercero Kawasaki.
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Tiendasy
Telefonia

Conectados con
la tecnologia

A estas marcas sequramente las encontramos fdcilmente en Facebook e
Instagram. Vamos a darles Me gusta, ya que son las ganadoras de las

Categoria:
Tiendas de tecnologia

Esta categoria se la disputan
dos tiendas muy reconocidas
en el pafs. La sorpresa de
este afo es que tenemos un
nuevo ganador: La Curacao
se lleva el Utec TBA 2017,
arrebatandoselo a Omnisport
que se posiciona en el
segundo lugar y en el tercero
Sony.
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siguientes categorias.

Categoria:
Companias de teléfono

iEstamos contigo! Eso dicen
los encuestados al consultarles
la compaiifa de teléfono que
utilizan. Con estos resultados,
Tigo suma siete premios a su
estanteria. Los entrevistados
también mencionaron a Claro,
en el segundo puestoy a
Telefénica, en el tercero.

Categoria:
Smartphones

En la era de la comunicacion
y la tecnologia no podemos
estar sin estos aparatos

que nos permiten estar
conectados. Este es el
segundo ano que se evalia
esta categoria, resultando
como ganador, nuevamente,
Samsung. En el segundo
peldaiio se encuentra Huawei

y en el tercero tenemos a
Alcatel.
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= Promocion valida hasta el 5 de diciembre de 2017 o mientras duren existencias de unidades con codigo promocional « Precios incluyen IVA y CESC - El precio del teléfono AMGOO AMS08 incluye paquete de bienvenida
con 60 minutos a todas las redes mdviles, 5GB de navegacion, utilizacion de Redes sociales: Chat en WhatsApp, Twitter, Instagram y Facebook, todo con vigencia 7 dias « Minutos promocionales se consumen antes que
el saldo principal « Al realizar una llamada las tarifas aplicadas son las siguientes: a red mévil Tigo: 0.002077 clvs, a ofras redes moviles 10.002454ctvs, a Estados Unidos y Canada 0.002528 ctvs, y redes fijas 0.001708
ctvs. Tarifas detalladas por segundo e incluyen IVA y CESC « Precios aplican para canal directo, en otros canales el precio puede variar » Imagenes con fines ilustrativos « Chat ilimitado: beneficio “chat ilimitado” permite
utilizar flimitadamente la funcion de mensajeria de WhatsApp hasta que finalice la vigencia del paquete de bienvenida. Beneficio de redes sociales podra ser utilizado durante la vigencia del paquete siempre y cuando no
se active otro paquete de navegacion, que no cuente con el beneficio, dentro del periodo de vigencia del mismo. « El beneficio de 1GB + 100 min a red movil Tigo con vigencia de 7 dias aplica solo para los clientes que
contando con un Smartphone con capacidad de navegar en LTE 4G cambien su sim 3G a una sim LTE 4G. Dichos beneficios podrén aplicarse hasta 72 horas después de haber realizado el cambio de sim o de haber
introducido la sim en un Smartphone con capacidad LTE 4G - Informacién sobre la promocion y los codigos a los que aplica el precio enwww.tigo.com.sv/LTE4G o marca al 2121-7766 o *7766.
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Tiendasy
Detergentes

—

iSuper! Conozcamos a estos
“relucientes” triunfadores

Estas marcas si que nos facilitan la vida. En una categoria tenemos a
un supermercado, en otra a un detergente y en la tercera a un jabon.
Veamos quiénes son los ganadores.

Categoria:
Supermercados

Super Selectos sigue

siendo el “super” de los
salvadorefios. Por un afo
mas, el supermercado gana
el premio Utec TBA, gracias
a la predileccién de sus
clientes. En el segundo lugar
de preferencia esta Despensa
Familiar y en el tercero La
Despensa de Don Juan.
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Categoria:
Detergentes

iEste ganador si que sabe
c6mo relucir! Rinso es el
indiscutible ganador en esta
categoria. En el segundo
lugar del ranking se encuentra
Xedex y, con mas espuma que
nunca, llega Maxxi Expuma al
tercer puesto.

Categoria:
Jaboén de lavar ropa

Presentamos al rey de los
jabones para lavar ropa en
los hogares salvadorefos:
Xtra. La marca ha ganado
nuevamente en esta categoria
que se evaliia por segunda
vez. En el segundo lugar
tenemos a Max y en el tercero
a Rinso.
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Tiendasy
Cuidado
personal

—

Los imprescindibles

Estamos de acuerdo en que los siguientes ganadores hunca deben
faltar en el hogar. Hablamos de farmacias, papel higiénico y toallas
sanitarias. Conozcamos las marcas ganadoras.

Categoria:
Farmacias

A Farmacia San Nicolas se le
hizo “el milagrito” por un ano
mas, ya que ha resultado ser
la ganadora de esta categoria,
gracias a la preferencia de los
entrevistados. En el segundo,
y no menos importante
puesto, se encuentra
Farmacias Econémicas y en
tercero Farmacia La Buena.
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Categoria:
Papel higiénico

Seguimos con los
imprescindibles y esta marca
que nos enternece con su
adorable Scott, si, Scott gana
de nuevo esta categoria,
obteniendo la mayoria

de inclinaciones entre los
encuestados. En el segundo
peldafo esta Nevax y en
tercero Encanto.

Categoria:
Toallas sanitarias

Kotex demuestra, por un afo
mas, que tiene la preferencia
de sus clientes de su lado. La
competencia con Saba, que
se lleva el segundo lugar, no
ha sido facil, pero al final ha
resultado la ganadora. En el
tercer puesto estd Poise.
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Vamos por un café
para conocer a estos
ganadores

Para los amantes del café, en estas categorias se juntan dos ingredientes
esenciales para su preparacion y, se le suman, una estacion donde podemos

I 4
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Agua envasada

iMas claro, ni el agua! Cristal
sigue en la posicién nimero
uno como el agua envasada
que prefieren consumir los
encuestados. En el segundo
lugar de los resultados se
encuentra Alpina y en el
tercero Las Perlitas.
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Categoria:
Café

Nescafé Listo sigue

haciendo la diferencia al ser
seleccionado, por un afo
mas, como el café predilecto
de los salvadorenos; parece
que esta marca no tiene rival;
sin embargo, le sigue, en el
segundo lugar de preferencia,
Café Musum y el tercero Café
Coscafé.

Categoria:
Estaciones de café

Sin duda, a los salvadorefos
nos encanta el café y mas si es
cosechado en nuestras tierras
y esto es lo que nos ofrece

el siguiente ganador: The
Coftee Cup, que sigue siendo
la estacién de caté que los
consumidores prefieren. En
segundo lugar encontramos
a Starbucks y en el tercero a
McCafté.
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a refrescarnos se ha dicho

En los dias calurosos —es decir, casi siempre— las bebidas frias no
pueden faltar. A continuacion revelaremos a los ganadores de estas

Categoria:
Bebidas gaseosas

Mencionamos su nombre y
una imagen de burbujas y
hielo se nos viene a la mente.
Y es que Coca-Cola ya es una
tradicién en nuestra mesa, por
tanto, no se nos hace extrano
que gane, por un ano mas el
Utec TBA, sumando nueve
preseas a su estanterfa. En
segundo lugar esta Pepsicola'y
en tercero Kolashampan.
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refrescantes categorias.

Categoria:
Cervezas

Esta marca ganadora desborda
alegria en el vaso. Pilsener se
posiciona, nuevamente, Como
la vencedora en su categoria

y se lleva el reconocimiento.
Los encuestados también
mencionaron otras marcas
como Golden Light, segundo
lugar, y Suprema, en tercero.

Categoria:
Bebidas rehidratantes

Para esos momentos en que
sentimos que necesitamos
energia extra, la siguiente
bebida llega para salvarnos.
Gatorade se posiciona en la
cresta de la ola y consigue, por
un ano mas, llevarse el Utec
TBA. Le escoltan Powerade,
en el segundo puesto, y AMP,
en el tercero.
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Dulce es la victoria
para estas marcas

Llegamos a las categorias mds dulces del Utec TBA. Estas marcas nos
deleitardn un afio mds con su sabor, esta vez los ganadores son...

Categoria:
Yogurt

¢Qué se sentira ser el

nimero uno en el ranking

del Utec TBA 20177 Eso

nos lo puede explicar Yes,

que no solo se lleva el

premio correspondiente a su
categoria, sino que, ademas,
result6 en el primer lugar del
top 100. En el segundo puesto
de su categoria esta Salud y en
tercero Yoplait.

Categoria:
Chocolates

A'los salvadorenos les gusta
el chocolate de Hershey ’s, asi
ha quedado demostrado en
el Utec TBA 2017. La marca
se adelanta, nuevamente, a
Snickers, quien quedé en el
segundo lugar y en el tercero
Bon o Bon.

Categoria:
Pan empacado

Bimbo volvi6 a conquistar el
paladar de los consumidores
al ser electo como ganador del
premio. Esta marca, con casi
72 anos en el mercado, ya es
tradicion en los hogares de
muchos salvadorenos. En el
segundo puesto esta Lido y en
el tercero Pan Sinai.
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Categoria:
Quesos

Petacones vuelve a
posicionarse como la marca
de queso preferida por los
salvadorenos. Por tercer

ano consecutivo logra ser
ganadora del Premio. En
segundo lugar encontramos a
San Julian y en tercero Salud.
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A continuacion, un
banquete de premios

El queso, la leche y el aceite son parte de la dieta de casi todos los
salvadorerios, por eso, cada uno de estos alimentos tiene su categoria en el
Utec Top Bran Award, conozcamos a los deliciosos ganadores.

Categoria:
Leche liquida

Salud también dice presente
en esta categoria, donde no

€s una concursante mas, es
nada mas y nada menos que
ila ganadora! Salud es la leche
liquida que los salvadorefos
eligen. En segundo lugar

esta Dos Pinos y en tercero se
posiciona Sula.

Categoria:
Aceites comestibles

Si de aceite comestible se
trata, Orisol ya es tradicién en
la mesa de los consumidores
salvadorefios, por eso, en el
2017, nuevamente se lleva

el premio Utec TBA. En el
segundo peldafo se encuentra
Mazolay en el tercero El
Dorado.
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Categoria:
Comida rapida pollo

Lo tierno, jugoso y crujiente
de Pollo Campero lo llevan de
nuevo a la cresta de la ola del
Utec TBA 2017. Esta marca es
una de las consentidas por los
consumidores. En el segundo
peldaio de preferencia esta
Pollo Campestre y en tercero
Don Pollo.
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iRapido pasamos a los
siguientes premiados!

¢Cudles serdn los restaurantes de comida rdpida que los salvadorefios
prefieren? Enterémonos a continuacion.

Categoria:
Comida rapida
hamburguesas

Para llevar o para comer

en el restaurante, Burger
King es la hamburguesa que
los salvadorefos prefieren

y por ello le confieren el
premio. En el segundo lugar
de inclinaciones tenemos

a Wendy “s y en tercero a
McDonald “s.

Categoria:
Comida rapida pizza

Lo de Pizza Hut es
deliciosamente sorprendente,
no hay marca que le arrebate
su puesto como ganadora del
Utec Top Brand Award. Este
ano se lleva, nuevamente,

el premio a su cocina. Papa
John’s se encuentra en el
segundo lugar de preferencia
y en el tercero esta Little
Ceasar’s.



Cadena de
restaurantes,
Centro comercial
y Tiendas

Comida,

Especial TBA

esparcimientoy
conveniencia

;Qué tienen en comtin las siguientes marcas ganadoras? Que a todas las
puedes encontrar en un mismo lugar. Conozcamos de quiénes se trata.

e
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Categoria:
Restaurantes a la carta

En esta categoria nos
encontramos a un ganador
que hace unos platillos
riquisimos: Tony Roma’s se
lleva nuevamente el primer
lugar como el restaurante a la
carta favorito en el gusto de
los encuestados. Le siguen, en
el segundo lugar, La Pampa 'y

en tercer lugar Los Cebollines.

Categoria:
Centros comerciales

Metro sigue siendo el centro
en esta categoria. Un ano
mas se alza con el primer
lugar en la preferencia de
los salvadorenos; seguido,
en segundo lugar, por Plaza
Mundo y en tercer lugar por
Galerias Escalon.

Categoria:
Tienda de electrodomésticos

La Curacao sigue
demostrando que es la
nimero uno en preferencia

a la hora de comprar
electrodomésticos; por
segundo afo consecutivo esta
marca se lleva el primer lugar
en el Utec TBA 2017. En el
segundo lugar se posiciona
Omnisport y en tercero
Almacenes Siman.
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Categoria:
Bancos

Banco Agricola sigue en la
mente de los salvadorenos
como el niimero uno. En
el 2017 también se lleva el
premio en su categoria. Le
escoltan, en segundo lugar,
Banco de América Central
y en el tercero tenemos a
Davivienda.
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Bancay finanzas
y Medios de
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Las sorpresas...
para el final

Tenemos a un nuevo ganador entre las categorias que daremos a conocer a
continuacion. Y el Utec Top Brand Award 2017 es para...

Categoria:
Periédicos impresos

Las noticias de verdad de La
Prensa Grdfica le confieren el
Utec TBA 2017; asi lo han
decidido sus lectores. Le
sigue, en el segundo lugar
de inclinaciones, El Diario de
Hoyy en el tercero isorpresa!
Mi Chero ha arrebatado el
lugar a Mds, que en el 2016
conservaba ese puesto.

Categoria:
Peri6dicos digitales

Y el ganador de esta categoria
es... IEl Faro! No, perdoén,

nos informan que ha habido
un error, el ganador es iLa
Prensa Grdfica! Si, este afio el
periédico no solo es ganador
de la categoria Periddicos
impresos, sino que también se
lleva este otro reconocimiento,
después de estar, en el 2016,
en tercer lugar. Queda en
segundo lugar, ahora si, El
Faro'y en tercero La Pagina.
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1 Yes Café Musum 69 Café Coscafé

2 Coca-Cola 36 Snickers 70 Almacenes Prado
3 Pizza Hut 37 La Curacao " Payless

4 Salud 38 Saba 72 Digicel

5 Cristal 39 El Diario de Hoy 73 Golden Light

6 Scott 40 Almacenes Bomba 74 McDonald’s

7 Super Selectos 4 Mazola 75 La Despensa de Don Juan
8 Pollo Campero 42 Powerade 76 Pepsicola

9 Banco Agricola 43 Alpina 77 La Pagina

10 Gatorade 44 Starbucks 78 Multiplaza

11 Bimbo 45 Papa Johns 79 La Pampa

12 Rinso 46 Omnisport 80 Lactolac

13 Qrisol 47 Wendy’s 81 Encanto

14 Burger King 48 Almacenes Siman 82 El Dorado

15 Metrocentro 49 Telefonica 83 Dos Pinos

16 Samsung 50 Yamaha 84 Walmart

17 Nescafé Listo 51 MD 85 Biggest

18 Tigo 52 Honda 86 Alcatel

19 La Prensa Gréfica 53 Max 87 AMP

20 Claro 54 La Prensa Grdfica 88 M&M

21 Pilsener 55 Pollo Campestre 89 LG

22 Farmacia San Nicolds 56 San Julidn 90 Farmacia La Buena
P3 The Coffee Cup 57 Don Pollo 91 Mi Chero

24 Almacenes Siman 58 Sony 92 Banco de América Central
25 Hershey's 59 Nevax 93 Salud

26 Xedex 60 El Faro 94 Café Riko

27 Farmacias Econémicas 61 Huawei 95 Mas

28 Xira 62 Plaza Mundo 96 ADOC

29 Kotex 63 Salud 97 Maxxi Expuma

30 Lido 64 Pierre Cardin 98 Polo Ralph Lauren
&1 ADOC 65 Bon 0 Bon 99 RadioShack

32 Petacones 66 Galerias Escalon 100 Suprema

83 La Curacao 67 Tony Roma’s

34 Omnisport 68 Despensa Familiar
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Informe de Resultados

Utec TBA 2017

El atributo con el que mds se asocia su marca.

Las razones por las que los participantes de la
muestra compran su marca.

Cudl es la marca que prefieren los participantes del
estudio cuando la suya no estd disponible.

Con cudles marcas le resultaria beneficioso a
su marca establecer alianzas comerciales para
empaquetamientos o venta cruzada.

Con este documento conocera lo siguiente:

La posicién de su marca en el ranking de Categoria.

El perfil demogrdfico, tecnoldgico y de hdbitos de
los consumidores que prefieren su marca, asi como
los de las otras marcas que se encuentran en su
categoria.

Los principales proveedores de servicios de cable
y telefonia de los participantes en el estudio que
prefieren sumarca, asi como los de las marcas que se
evaluan en su categoria.

Valor del informe $ 1.950.00 + IVA

adquirirlo.

Contactenos en el
2275-8941

o escriba a ]
categoria.

* El informe esta disponible, a la venta, para toda aquella marca (sea o
no ganadora del premio Utec TBA), empresa o institucion que desee

* El informe consiste en la entrega de un vinculo para que pueda
conectarse con nuestra base de datos del Premio y asi pueda obtener
los archivos que corresponden a su marca y a las marcas de su

* La informacion puede ser migrada a una hoja Excel o a una base en
SPSS, un programa estadistico informatico, para mayor facilidad de
lectura y andlisis de datos.
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Valor de marca y competitividad
a través de las franquicias

Las franquicias abren oportunidades a las empresas para hacer crecer
su negocio y su valor de marca. Para esta nota, enlaces buscé a tres
empresas nacionales que son franquiciadoras, contribuyendo con esto a

la generacion de mds empleos y escalar en su posicionamiento nacional e
internacionalmente.

|

Michelle Cornejo Sandra Cabezas, abogada y experta en el tema, define las franquicias’ como una
Redaccién enlaces “herramienta de crecimiento sustentada en la estandarizacién de la imagen,
Estudiante Comunicaciones Utec operacién y el servicio”. Segan sus funciones, el tipo de franquicia puede ser de

distribucién, de produccién, de servicios y el cérner de franquicia, que es el area
dentro del negocio donde se ubica el producto o servicio franquiciado.

1 “Lafranquicia es un sistema de colaboracién contractual entre dos empresas, juridica y econémicamente independientes, en virtud del cual una de las partes (llamada

franquiciadora) cede a la otra (franquiciada), a cambio de unas determinadas contraprestaciones econémicas, el derecho a utilizar su marca y a comercializar una
serie de servicios objeto de la actividad del negocio.” (http://inicia.gencat.cat/inicia/images/es/1_Franquicies_CAS_tcm141-48955_tcm141-48955.pdf)
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The Coffee Cup:
calidad y buen servicio

The Coffee Cup naci6 en 1991 con
una torrefactora que distribufa café

en supermercados, tiendas y oficinas.
Dona Leyla de Quirés, duena de la
empresa, siempre se ha caracterizado
por ser emprendedora. Asi, en el afio
2000 logré mejorar su negocio con
una pequena tienda y tres bares de café
ubicadas en el Aeropuerto Internacional
Monseiior Oscar Arnulfo Romero y
Galddmez, donde ofrecia preparaciones
de café para llevar. “Los clientes eran
frecuentes, entre ellos ejecutivos,
viajeros, gente de negocios; y los mas
buscado eran el café americano, latte y
capuchino” —recuerda.

Para el afio 2002, ya con la
experiencia de la tienda en el
aeropuerto, abrié en Metrocentro de
San Salvador la primera tienda de café
gourmet, que muchos de sus clientes
anhelaban, esta ofrecia variedad de
tipos de tazas café y un ameno espacio.
“Al principio, fue bien dificil convencer
a los salvadorefos a pagar por un café
gourmet, un café de altura” —reconoce la
empresaria.

Un afio después de haber abierto esta
tienda, se le dio la oportunidad de abrir
otra en Centro Comercial Las Cascadas;
y asi fue inaugurando mas tiendas en
diversos puntos del pais. A la fecha, The
Coftee Cup tiene 35 establecimientos,
22 franquicias en el pafs y nueve en
Honduras, las demas las administra la
empresa.

El éxito logrado en mas de veinticinco
anos de experiencia es atribuible
a la calidad del producto y al buen
servicio que esta marca brinda, y a la
capacidad de transmitirlos en cada una
de las franquicias otorgada, que bajo la
supervisién personalizada de dofia Leyla
dia con dia crecen mas. Parte de los retos
que implica este sistema de negocio es
encontrar una atmoésfera adecuada para
realizarlo. Como ejemplo, dona Leyla
menciona el alquiler de local debido a
las altas rentas que en el pafs se pagan.

Buffalo Wings:
entusiasmo y originalidad

Otra empresa salvadorena que ofrece
franquicias es Buffalo Wings, cuya
especialidad es satisfacer el paladar de
los amantes de las alitas de pollo fritas
recubiertas con salsas especiales y con
picante opcional, hot dog, sandwichs y
bebidas. Esta marca naci6 siendo un
pequeiio emprendimiento en el afo
2003, en un espacio de 70 metros
cuadrados y con cuatro empleados,
pero con la idea de llenar un vacio en
la oferta gastronémica con platillos
totalmente novedosos y un servicio
diferente, explica Gabriela Garcia,
gerente de Mercadeo.

Esta es una marca que tiene 14 afnos
de existencia, y esta posicionada tanto
en El Salvador como en Centroamérica
y Colombia gracias al “a la calidad
del producto, el servicio de nuestros
colaboradores, un mercadeo viral
agresivo y excelentes ubicaciones” —
recalca Garcia.

Para Buffalo Wings, ser franquiciadora
significa un crecimiento en unidades
y posicionamiento en América Latina.
Ademas, comentan que el desarrollo
de un emprendimiento desde cero es
mucho mas dificultoso, en cambio pactar
un contrato que concede una marca
ya desarrollada es mucho mas factible
administrar para generar ingresos.

En la actualidad emplean a mas de
mil personas, y aio con afio el proceso
de concesién de franquicias es mas
sencillo y exitoso gracias al aporte que
reciben de “buenos consultores” —anade
la gerente—. También nos revela que, a
corto plazo, esta cadena de restaurantes
se posicionara en México, Ecuador y
Estados Unidos.

La Pampa:
consistencia y posicionamiento

La tercera empresa franquiciadora es
La Pampa, un restaurante especializado
en carnes y mariscos, entre otros
platillos. Hace 30 afos naci6, en la
Residencial Santa Elena, del municipio
de Antiguo Cuscatlan, perteneciente al
departamento de La Libertad, por la
visién de un hombre emprendedor que
buscaba la creacién de un restaurante
que ofreciera los mejores cortes de
carne a la parrilla, el hoy famoso La
Pampa, que se ha labrado un buen
posicionamiento en el mercado del
gourmet salvadoreiio.

En el 2007 La Pampa empez6 un
proceso de implementacién de manuales
de procedimientos y de buenas
précticas de manufactura, y la creacién
de departamentos, con el objetivo de
llenar los requisitos para poder ofertar
franquicias de su marca. Esto naci6 a
raiz del interés que mostré un amigo
de los socios de comprar la marca. Al
realizar un analisis de negocio descubren
que todo era viable para realizar el
contrato; asi se originé la primera
franquicia en San Miguel.

Actualmente La Pampa posee 18
restaurantes, de los cuales diez son
franquicias, con el servicio y la calidad
tradicionales y originales. Francisco
Muiioz, gerente de Operaciones,
comenta que lo mas representativo del
restaurante es la “consistencia” que hay
en cada uno de los procesos que realizan,
desde el corte de las carnes hasta el
esmerado servicio que ofrecen al cliente.

Las franquicias que este restaurante ha
concedido en el pais son las siguientes: La
Pampa Constitucion, Bella Vista, Ataco,
Santa Ana, San Miguel, Coatepeque,
Costa del Sol, La Libertad, Santa Tecla,
Multiplaza, Sonsonate y El Volcan.

En la regién centroamericana tienen
restaurantes en Panamd y Nicaragua.

Para Muioz, el hecho de haberse
expandido mas alla de tener solo un
negocio mediante la franquicia es que el
“valor de marca se ha potencializado”.
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El sueno de Claudia: una ganancia
segura

Claudia Gonzélez es muy
emprendedora; madre de familia,
esposa y duefia de una de las franquicias
de The Coffee Cup. La adquisicién de
esta franquicia, para Claudia, representa
“un sueno hecho realidad” que con el
apoyo su esposo ha logrado.

El proceso que Claudia siguié para
la adquisicién de esta marca tardé
alrededor de un afio, entre presentacién
de documentos, procedimientos y
diferentes propuestas de locacién.

Los esposos Gonzalez adquirieron
legalmente la tienda en marzo de

2016. Gracias al apoyo de dofia Leyla,
pudieron realizar el proceso de manera
exitosa. Para la joven empresaria, el
acoplarse al ritmo del negocio tardé solo
tres meses. Ella explica, como parte de
los retos que enfrentd, lo dificultoso que
se tornd encontrar una locacién ideal.
“Pero no me desanimé” —enfatiza.

La joven empresaria comenta que
siempre busc6 una marca salvadorena
que obtener como franquicia. “Para mf,
es importante ser fuente de trabajo en
El Salvador y seguir el ejemplo que dona
Leyla, apoyando a las madres solteras”.
La tienda que administra Claudia tiene
nueve empleadas; siete son madres en
esa condicién.
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“Desde el primer dia, sabia que iba
a ganar dinero.” Esa es la certeza que
Claudia destaca al preguntarle si es
mejor administrar una franquicia o
crear un negocio propio. Los suefios
contindian, pues asegura que espera
seguir creciendo al abrir més tiendas en

convenio con The Coffee Cup en el pais.

Aspectos legales

Para Cabezas, que es experta en
asesoramiento de franquicias, esta
modalidad “es un formato de negocios
dirigido a la comercializacién de bienes
y servicios, en el cual el franquiciante
concede al franquiciado por un tiempo
determinado el derecho de usar una
marca”.

Es importante mencionar que
existen diferentes tipos de productos
y servicios que se pueden franquiciar,
entre los mas comunes Cabezas
menciona los relacionados con comida,
recreacién, salud, finanzas, belleza y
distribucién de bienes de consumo. “Las
franquicias del rubro salud son mas
delicadas de asesorar porque conllevan
asuntos regulatorios; requerimientos
y cumplimientos que si no estan
actualizados se debilita el seguimiento
de apertura y alargan el proceso” —
explica.

Para la experta, algunos de los
beneficios que la marca percibe al
franquiciarse son la expansiéon y
multiplicacién hasta donde se desee,
sin invertir el cien por ciento de
capital. Parte de los beneficios que el
franquiciado obtiene es el no tener que
experimentar, COmo por ensayo y error,
“porque ya tiene un negocio exitoso
comprobado” —detalla la experta.

Los contratos y la asesorfa adecuada
son fundamentales en este proceso.
Cabezas enumera que todo contrato de
franquicias debe contener los siguientes
aspectos:

1. Plazo

2. Precio

3. Control de calidad
4. Manual de marca

En los anos recientes ha habido un
aumento de marcas salvadorenas que se
han vendido por medio de franquicias.
En el pais también funcionan franquicias
extranjeras. Segun la abogada, la
primera franquicia que llegé a El
Salvador fue, aproximadamente, hace
40 afios. También comenta que en la
actualidad alrededor de 50 empresas
nacionales y extrajeras poseen
franquicias en El Salvador.
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En este mundo podemos ser uno mas o ser la diferencia,
podemos dejar de decir y comenzar a actuar,
podemos dejar de ser el problema y ser la solucion,
podemos ser de los que saben diferenciar lo bueno de lo malo,
lo regular de lo extraordinario, lo que esta bien de lo que puede estar mejor,
podemos hablar o podemos hacer, criticar o proponer,
podemos destruir o construir, restar o sumar,
podemos ser de los que dejan que otros decidan por nosotros
o tomar las riendas de nuestro propio destino,
podemos vivir sin trascender o dejar un legado.
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Love Marks: si existen
los usuarios leales en
redes sociales

Desde que inicié en marketing y publicidad me pregunté como hace un
producto, un servicio o una persona para convertirse en una marca amada,
respetada, pero sobre todo sequida por sus consumidores. En este articulo
comparto algunos consejos para que logres este objetivo.

Julio Mejia
Director de Marketing Digital
Grupo Plan B

Ejemplo como el de Apple es de los

mas conocidos en el mundo: cada vez
que de sus laboratorios sale un nuevo
producto, un nuevo “i-algo”, las largas
filas de personas para ser las primeras
en comprarlo no se hacen esperar. Esto
no es una casualidad. Para lograr tal
posicionamiento hay toda una estrategia
detras y un concepto denominado
lovemarks, que toma fuerza con el
crecimiento de las nuevas tecnologias de
la informacién, como las redes sociales
o los medios de comunicacién digital:
Facebook, Instagram, Twitter, YouTube,
periédicos, blogs y otras plataformas
que son perfectas para enamorar a los
consumidores.

En El Salvador son pocas las marcas
que verdaderamente han logrado esto.
Sin embargo, en esta edicién de Utec
Top Brand Award hay algunas de ellas
que tienen lo que cualquier gerente
de mercadeo necesita: verdaderos
lovermarkenrs.

Seguidores, usuarios leales, o como
se quieran llamar, en esta era digital
son necesarios, ya que son ellos los que
realmente mueven y promueven las
marcas. Y, ojo, no hay que confundirlos
con aquellos que solo buscan ganar
premios; son aquellos que de verdad
viven nuestra marca, la defienden y se
comunican con ella.

Para convertir tu marca en una
lovemark debes contar con una
estrategia; y una perfecta es la que logra
evocar experiencias y estilo de vida. Pero
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cuando hablamos de experiencias, estas
deben ser reales no solo que tengan

un diseno bonito o una buena foto

de stock, sino que la viva de verdad el
consumidor.

El product placement, los videos
documentales o los experimentos
sociales pueden ayudar mucho a
conseguir este objetivo. Desde mi
perspectiva, en el marketing digital hay
una serie de consejos que a continuacién
quisiera dejar plasmados. Es mas, son
pasos que se deben seguir.

Conoce y reconoce a tu consumidor.
No es solo saber quién es tu publico
objetivo, sino también qué redes sociales
usa 'y qué es lo que le gusta (intereses).

Definir mensajes diferenciados. Una
vez defines tus pilares de comunicacién,
debes crear mensajes para cada tipo de
medio y de usuario.

Publicidad creativa. Las redes sociales
permiten hoy por hoy hacer diferentes
formatos de publicidad: el rich media, las
canvas, cufias en spotify y otros medios
que hacen la diferencia si tu campana
es creativa y sobre todo si apela a la
experiencia del consumidor.

Mide tus resultados. En general,
pocas marcas miden sus resultados.
Los medios digitales ofrecen todo
tipo de estadisticas, por lo que es mas
facil medir dichos resultados. Pero hay
que analizar para mejorar, es decir,
identificar lo que ha tenido buenos
resultados y tratar de repetirlo, mientras
que desechamos lo que no funciona.
Convertir tu marca en una lovemark
no es tarea facil, pero con la ayuda de
los medios sociales de la empresa es
posible. En resumidas cuentas: conoce,
sé creativo, comunica y mide para lograr
que tu marca sea amada.




LEASING Y SUMINISTRO
DE EQUIPO INFORMATICO

A través de nuestros programas de Leasing de Equipo
Informatico, las empresas pueden suplir sus necesidades de
equipo y tecnologia bajo un esquema que brinda una serie de
beneficios operativos y financieros reduciendo los gastos a
mediano y largo plazo

DIGITALIZACIO[\I %
ADMINISTRACION DE DOCUMENTOS

Le proporcionamos el servicio de digitalizacion para
resguardar la documentacion de su empresa con la mayor
confidencialidad y seguridad, ahora en un mundo con
adelantos tecnologicos y conservacion del medio ambiente la
utilizacion del papel va quedando en segundo plano, para
tener siempre seguros y a la mano su informacién

SOPORTE TECNICO

Através de nuestros servicios tercerizados de Soporte
Técnico, brindamos SLA (Service Level Agreements o Acuerdos
de Nivel de Servicio) 6ptimos que respalden a su empresa con
soporte remoto o in-situ, a través de personal altamente
calificado

www.didactica.com.sv

f in 2210-3917
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Marketing politico

En la ultima década el concepto marketing politico, o marketing electoral,
comenzo a utilizarse de una forma muy tecnificada en América Latina. Con
toda sequridad, las camparias electorales que vemos en los paises de habla
hispana hardn cada vez mds familiar esta idea. Generalmente se asocian
con dicho término connotaciones de manipulacion de las percepciones y
opiniones de la gente mediante recursos tecnoldégicos de comunicacion:
television, redes sociales y otros que puedan impactar la forma en que ven
la realidad los grupos electorales.

Francisco Armando Zepeda

Decano de la Facultad de Informdtica y
Ciencias Aplicadas, Utec

Director del Centro de Investigacion de la
Opinién Ptblica Salvadorefia

Hemos llegado a suponer con cierto
grado de asertividad que estos medios
determinan una influencia decisiva sobre
las voluntades de los electores, lo cual
nos dice que en una democracia el papel
de mercadear o de gestionar la imagen
de un partido politico o de un candidato
en el poder, en la practica, una buena
ventaja la puede tener quien mejor
puede utilizar los medios de difusién.
En términos cotidianos, el marketing
politico es la bisqueda de votos con
el auxilio de la tecnologia. Esto ha
sido producto de la evolucién de los
procesos de propaganda politica. Hay
mucho menos novedad en esta materia
de lo que podria suponerse; mas bien
es una simple evolucién. Los politicos
tradicionales trataban de obtener votos
mediante la utilizacién de dos técnicas
basicas: el conocimiento personalizado
de su electorado y la elocuencia.
Conociendo a la gente, podian tener
presente sus gustos, intereses y puntos
sensibles; informacién preciada a la hora
de hacer sus discursos. De esta manera
el candidato elocuente y conocedor de
su puablico predicaba sobre terreno fértil,
arrancaba aplausos y ganaba adhesiones.
El marketing politico supone
la evolucién de las técnicas de
conocimiento del electorado, el

v
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dominio y el uso de redes sociales
como Facebook, Instagram, Twitter;
las técnicas de comunicacién y el uso
de tecnologias como macro datos o
internet de las cosas que suponen
una oportunidad para los politicos.
De la misma manera, la elocuencia
personal e intuitiva se complementa con
formas mas eficaces de comunicacién y
persuasion. El esquema tradicional del
politico —conocimiento del electorado
y comunicacién— es, sin embargo,
permanente.

Es muy importante sefialar que,
en anos anteriores, el tradicional
conocimiento personalizado de los
electores se sustituye por el estudio
cientifico del electorado, mediante
técnicas de encuestas de opinién, andlisis
cualitativos, etc. La comunicacién
politica se implementa siguiendo una
estrategia, dictada por las peculiaridades
del electorado y de acuerdo con los
objetivos del candidato, con el auxilio
de variados medios de difusién masiva.
No obstante tenemos que advertir que
mucho del marketing politico también
se orienta de una manera estratégica a
desvirtuar la imagen de los adversarios,
tratando de impactar la opinién del
electorado; aca resaltan términos mas
especificos como trol (del inglés ¢roll);
el nombre de por si ya sugiere que no

debe de ser algo bueno. En efecto, asi
es. Los troles son aquellos usuarios de
las redes sociales que buscan provocar
de manera intencionada a otros usuarios
mediante diversos tipos de contenidos
que generan disparidades, controversias,
debates sin sentido, insultos o algan
tipo de mensaje ofensivo. Actdan de la
misma manera en blogs, foros y chats.
Los electores pueden ser vistos como
consumidores de bienes politicos. Un
candidato o un partido se “vendera”
bien cuando su oferta politica, o la de su
partido, sea percibida por los electores
como la que mejor satisface la demanda
politica. Esta demanda siempre es
compleja y, normalmente, latente;
con un procedimiento de marketing se
busca, mediante el estudio detallado del
electorado, conocerla en detalle. Con
la comunicacién politica se busca que la
oferta del candidato satisfaga lo mejor
posible a los votantes. La demanda
social también pide ideas propias,
honestidad, confianza, competencia,
por lo que un simple retorno, tipo
bumeran, de los deseos sociales no
seria necesariamente lo mis eficiente.

La demagogia es frecuente, con o sin
medios refinados, y muchas veces gana,
por diferenciacién, una propuesta
creativa basada en la demanda de
renovacion.

Muchos de los que estamos en el
caudal electoral y en el target de los
partidos politicos en El Salvador, hemos
experimentado un cambio sustantivo
en la forma en que se nos venden a los
candidatos de diferentes ideologias.
Estamos por decidir los gobiernos
municipales y diputados que nos
representaran por los préximos anos.
Debemos tener confianza de que, asi
como evoluciona el marketing politico de
sus campanas, también evolucionaran
sus principios, su moral y su honestidad.

R T |
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Td marca... jconecta
con tus clientes?

Desde hace muchos anos los consumidores, principalmente los

millennials, han dejado en un sequndo plano los medios convencionales

de comunicacion como el periddico impreso o la television. Esto se

suele percibir cuando una persona necesita buscar algo y recurre a su
smartphone. Por eso muchas marcas le estdn apostando al branding
digital, pero algunos expertos recomiendan la omnicanalidad (un branding
mds holistico y coherente en todos los puntos de contacto).

Guillermo Lépez

Coordinador de Mercadeo Utec  Segun Seth Godin (gura del marketing), actualmente tenemos una “economia de
conexién”, por lo cual estamos en una era de percepciones hechas a mano, de seres
humanos que de alguna manera tocan a otros seres humanos, haciendo que los
cambios sucedan.

Lo anterior debe llevar a las marcas a reflexionar sobre la forma mas efectiva 'y
eficiente de hacer branding, porque antes, para buscar conectar con los consumidores,
se producia un gran anuncio para las masas; y de esa forma se esperaba que
el indicador de top of mind y la asociacién de marca aumentara los rankings de
preferencia. Esta practica pudo haber tenido un buen resultado en algtin momento,
pero hoy en dia ya no es posible esperar lo mismo.

Los clientes de hoy comparten sus experiencias en las redes sociales y mediante
las aplicaciones digitales, que pueden ir en a favor o en contra de una marca.
Como lo que sucedi6 hace unas semanas con una consumidora en China, con un
nuevo smartphone que salié al mercado y que a los dias explot6 cuando lo recargaba.
Ella comparti6 el incidente en las redes sociales hasta hacerse viral. Entonces, las

5/
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preguntas que cualquier mercadélogo se
haria serian las siguientes: <cémo queda
la imagen de ese nuevo producto y su
marca?, <toda la inversién en branding
quedard comprometida?, {c6mo
impactard este suceso en las ventas de la
marca?, ¢se tiene una estrategia de crisis
digital para minimizar el impacto?

Por eso la estrategia de branding en
una economia de conexién debe partir
de la siguiente interrogante: {con quién
debo conectar mi marca? Para darle
respuesta se debe someter a un analisis
de poder tener dos estrategias: una
conexion para los clientes o tribus de
marca y otra para clientes potenciales.
Una vez resuelta la incégnita, viene otra
cuestién: {cémo conectamos nuestra
marca con ellos? Nuevamente se debe
analizar el tipo de contenido que debe
comunicar la marca, pero orientindolo
de una forma mas humana; o no pedir
lo que a nosotros no nos gustaria que
nos pidieran hacer. Obviamente todo
pasa por las emociones al hacerlo de
forma diferente o mas artistica, para
darle el sentido mas humano a la marca.

Aparte del contenido, también se
debe analizar cémo hacer mas efectiva
la omnicanalidad con los dos segmentos

antes mencionados. No solo basta

con buscar la presencia en los medios
digitales, sino también hay que buscar la
experiencia con el medio, los puentes de
comunicacién, la interaccién constante y
las experiencias de valor para el cliente.
Otro elemento que no hay que perder
de vista es el recurso humano de la
marca o el mercadélogo que hara dicha
gestién. Porque debe respetar aquellos
principios para no publicar lo que no se
debe en los medios digitales.

Una vez resueltos los temas anteriores,
la inercia de la gestién articula otra
pregunta: <cémo sabemos si esta
funcionando la conexién con nuestros
clientes? La respuesta que cualquier
emprendedor o empresario corporativo
busca es el impacto en las ventas, esto
esta bien porque es el objetivo final,
pero también ayuda mucho identificar
métricas del WOMM (Word of Mouth
Marketing). Por ejemplo, esta la

métrica del iTRM (intertative Total
Recommendation Metric), en otras
palabras, esta métrica indica, en 30 dias,
cuantas personas han recomendado su
marca en relaciéon con otras. También
estan las escalas de preferencia como
medicién cuantitativa.

En resumen, si la marca puede
entender las nuevas conductas de los
consumidores y adentrarse en su lado
mas humano, entonces posiblemente
habra logrado conectarse con ellos.
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Inbound marketing

“El comportamiento ético es para el negocio
familiar una clara ventaja competitiva...”.

—Carlos Romero Canadas

En septiembre de este ano se llevd a cabo en la ciudad de Boston el evento
Inbound 2017, el cual tuvo como su mds destacada ponente a la ex primera
dama de los Estados Unidos, Michelle Obama. La asistencia a dicho evento
fue espectacular, con una serie de ponencias, seminarios, talleres y mesas
de trabajo suficientes para satisfacer toda sed de conocimiento en el tema.
¢Qué genera tanto interés en esta relativamente nueva manera de enfocar y
abrir mercados?

Carlos Romero Canadas . L. ., e
Ingeniero Industrial, MBA, Msc, DBA hasta molestas, proporcionan al usuario informacién que no ha solicitado, que

Catedrdtico universitario - Maestrias Utec normalmente es muy comercial y que no es de su interés. En cambio, el inbound
Senior International Consultant - PRAXIS Corp.  marketing se centra en técnicas de mercadeo que llamaremos pull, que atraen al
usuario hacia los productos de una empresa de manera natural, sin presionarlo;
un procedimiento poco agresivo, hasta el punto que se ha llegado a designar como
Qué es inbound marketing mercadeo de atraccion.

El inbound marketing se define como
una metodologia que utiliza y combina

una variedad de técnicas de mercadeo
y publicidad, tales como contenidos, @ .
posicionamiento en buscadores,
mercadeo en redes sociales, analiticas \'»'El PAGES Bmfﬁmc

de la web, entre otros, y que se dirige

al usuario de una forma no intrusiva y c.n,m
aportandole valor. El principal propésito

de esta metodologia es contactar con

personas que se encuentran en el inicio @ I N B O U N D
del proceso de compra de un producto

determinado; se las acompafa en dicho - M A R K E 7— / N G ——
proceso mediante el contenido apropiado

para cada una de las fases de este, y de

acuerdo con su perfil, hasta la transaccién

final, siempre de forma amigable y ANALYTICS

posteriormente se les fideliza.

LANDING PAGES CALLSTO-ACTION

Inbound vs. outbound marketing

El mercadeo tradicional, al que
llamaremos outbound marketing, recurre
a técnicas de publicidad y mercadeo

que suelen ser interruptoras, a veces Fuente: http://marketingyservicios.com
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Metodologia

BeSt
PRACTICES

Metodologia de Inbound Marketing

Morcadoimets Objetivos Marketing de Herramientras
)l . contenido tecnoldgicas
Conversion de clientes 1 Tt
Prospectos . Campata :::::?; modia updates | OPEmzacion de
(Prospects) Fase 1. Atraccion R - Infografias :yscad:res (SEdO) o
De Adquisicion . rotos, audio, videos s(l]s'g:rm: siaaga a (PPC)
' t::::lg?g::toaflrfl:;?:n - Llamadas a la accion
Leads (Clientes Potenciales) Fase 2. Conversion De Adquisicion  yiguig digital e

- Webinar

Seguidores

Fase 3. Educacion

- Formulario online o
- e « Llamadas a la accién
- Libro digital/fisico (CTA)

- Articulo digital
- Webinar

De atraccion )
- Landing page

Compradores, Compradores
recurrentes,
Seguidores compradores,
Compradores promotores

Fase 4. Cierre y
Fidelizacion

« Demo/Free trial

- Descuentos al realizar - Email marketing
compra - Marketing automation

- Realizar compra - Workflows

- Adicionar a historia de - Pagina web para
clientes realizar la venta

- De Monetizacion
- De Engagement

Fuente: elaboracién propia.

Los cinco pilares de la metodologia

Los pilares de la metodologia son los
siguientes:

Buyer persona

Una estrategia de inbound marketing

se centra en el buyer persona, una
representacion ficticia del cliente ideal.
Ayuda a comprender mejor al cliente
y hace mas facil la tarea de encontrar
contenido o acciones que lleguen y
satisfagan sus necesidades.

Marketing de contenidos

A partir del “punto de dolor” del buyer per-
sona, se crean contenidos que aporten valor y
que ayuden a tomar su decisién de compra.

Segmentacién

El inbound marketing acompana al usuario
durante su proceso de compray le ofrece
informacién de valor, teniendo en cuenta
la fase del proceso de compra en la que
se encuentra (awareness, investigacion,
decision, accion) y su perfil.

Marketing automation

Consiste en la utilizaciéon de un software
informético para realizar ciertas tareas
especificas de forma automatizada;
permite la entrega del mensaje idoneo

al publico correcto en el momento
perfecto; Andlisis: al ser una metodologia
especialmente digital, el inbound marketing
permite analizar las acciones puestas en

marcha y la respuesta de los usuarios;
genera dindmicas de mejora continua de
los resultados.

Las cuatro fases del inbound marketing
Atraccién (Attract)

A través de distintas técnicas de marketing
y la publicidad, como el marketing de
contenidos, las redes sociales, el Search
Engine Optimization (Optimizacién de
motores de busqueda) o los eventos, se
atrae y se dirige a un usuario hacia una
pégina web con informacién ttil para
conocer y entender su necesidad.

Conversién (Convert)

Esta fase consiste en la puesta en marcha
de procesos y técnicas para convertir

las visitas que recibe una pagina web

en registros para la base de datos de la
empresa.

Para ello, al internauta se le ofrecen
contenidos relevantes y personalizados,
que podra descargar a cambio de rellenar
un formulario con sus datos.

Educacion (Educate)

Tras haber convertido, los usuarios
reciben por correo electrénico
informacién 1til para cada una de las
fases de su proceso de compra.

Cierre y fidelizacién (Close & delight)

El inbound marketing no solo se orienta a
conseguir clientes finales, sino también en
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otros aspectos, entre los que se cuentan
los siguientes: mantener a los clientes
satisfechos, ofrecerles informacién que
pueda resultarles ttil, cuidar de aquellos
registros pese a que nunca llegaran a ser
clientes, pero que siguen las novedades
de la marca y pueden convertirse en
prescriptores de la misma en internet.

Ventajas y activos

Las ventajas del inbound marketing pueden
resumirse como sigue: simplifica el
trabajo de ventas y marketing, incrementa
la visibilidad y el conocimiento de su
marca, educa a su mercado meta, genera
trafico y leads (registro de oportunidades
de ventas) de calidad, es mas rentable,
mejora la relacién con los clientes y
facilita métricas visibles. Las ventajas del
inbound marketing dentro del mercadeo
digital son: aumenta los contactos
cualificados de mercadeo (MQL), los
multiplica por 7.3 en un afio, y por 9.8,
en dos; aumenta los registros (leads):

los multiplica por 3.8 en un ano, y por
14.7, en dos; incrementa las visitas que
recibe la pagina web de su empresa: las
multiplica por 4.7 el primer aio, y por
24.3, en dos.

Es de suma importancia recalcar que
el inbound marketing crea activos para las
empresas que lo utilizan, tales como canal
de captacion de registros independiente
de los medios de pago: la empresa es mas
visible en los buscadores y recibe visitas
de los canales organico y directo (canales
naturales), que se pueden transformar en
nuevos contactos para su base de datos;
lead nurturing: la empresa también crea
un sistema automatizado de generaciéon
de oportunidades comerciales; base de
datos: la organizacién genera una base
de datos propia que crece mes a mes;
alcance: los contenidos de la compaiiia
llegan a un publico mas amplio y se crea
una comunidad alrededor de la marca;
contenido: la empresa genera contenidos
que la posicionan como experta en su
sector y que, posteriormente, puede
comercializar; y branding: mejora la
imagen de marca de la compaiifa.

En resumen, el inbound marketing es
eficaz en empresas de cualquier sector.
Las empresas B2B (empresa a empresa)
experimentan una mayor conversién
de visitas a registro; y las B2C (empresa
a consumidor) presentan un mayor
aumento de visitas acumuladas.
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Insight y los mensajes
que conectan con las

personas

Quién no recuerda
aquel anuncio

del almacén “La
Nueva Milagrosa”:
— “{Santa, pero

si ain no es
Navidad!... —jPero
falta muy poco,
joven. Jo, jo, jo...!I”.
Son comerciales

de television
memorables y que

cada inicio del ultimo

cuarto de ano se
aviva por la llegada

de la época navidena.

Sin embargo, ;qué
provoca a nuestra
mente retener esta
informacion y no

el ultimo comercial
de zapatos o de
ferreteria? ¢Seria
capaz de describir el
tlltimo comercial que
vio?
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Oscar Herndndez
Especialista en marketing digital
Director de Let’s Do Marketing Training

El cerebro funciona con estimulos,

ya que en realidad si guardamos esa
informacién, mas no la retenemos por
mucho tiempo; y aquellos anuncios de
television se esfuman rapido de nuestra
mente porque pasamos a otra tarea en
otro dispositivo. Y es que hoy, el mundo
digital y el andlogo ya no son mundos
separados, cada vez se amalgaman mas:
desde el pequefio que ya sabe como
usar una pantalla tactil hasta un mayor
de edad que sabe como hablar con sus
nietos por chat.

Ademas, {cémo pueden las marcas
adentrarse en un mundo donde la
persona tiene menos tiempo de atencién
y muchos dispositivos que atender?

Lo hace por medio de insights, la cual
sigue siendo una estrategia fiable,
porque, aunque las personas son mas
distraidas y mas ocupadas, mantienen
sus sentimientos; son personas que rien
y lloran.

Entonces, el insight, como lo definia
Leo Burnett: “Debe ser algo que las
personas no sabfan que sabian de si
mismos”. Ejemplo: los hombres nos
bafiamos con champt de mujer; y una
empresa se dio cuenta de que eso es
algo que los hombres no sabfamos o no
éramos conscientes de ello y cre6 un
champt para hombres.

La comunicacién en medios separados
esta perdiendo efectividad. Aquellas
marcas que hacen converger sus medios
para contar una historia y empatizar con
las personas logran ser mas efectivas
y eficientes en su inversién. ¢Por qué?
Simplemente porque se centran en



lo importante: las personas ¢<C6mo?
Entendiendo qué quieren escuchar y qué
necesitan ver.

Cada dia los usuarios van cambiando
y evolucionando, y los publicos solo
segmentados en forma sociodemografica
se vuelven irrelevantes, porque las
personas hoy se centran en intereses
y temas de conversacién, ademas, la
digitalizacién ha creado nuevos perfiles
de usuarios. Ya no solo los millennials
existen, sino muchos mas que adoptan
comportamientos especificos. Por
ejemplo, los fitness runners; personas
que pueden tener entre 15y 40 afnos de
edad con algo en coman: un estilo de
vida, vestir un tipo de ropa, alimentarse
de cierta manera, tener una rutina que
cumplir y lugares adonde ir; y aun asi
habra marcas a las que les ser4 dificil
venderles zapatillas para correr. <Por
qué? Porque lo haran en medios no
adecuados, como la televisiéon, por
ejemplo. {Ve esta persona television?
No sé si su rutina le deja tiempo; y si
ve filmes o videos, creo que preferird

hacerlo por Youtube o Netflix. {Cierto?
Qué tal si mejor le mostramos un
contenido en un video-blog en el que
le decimos cémo optimizar sus tiempos
de corrida, utilizando la ergonomia y el
peso de un calzado. Seguramente esto
llamara mas su atencién. Muchos corren
por salud, pero en el fondo lo hacen
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para mejorar cada dia su tiempo o la
distancia abarcada.

En resumen, el uso de los insights nos
permitird acertar en la comunicacién de
marca efectiva porque estos saldran de
esa cotidianidad. ¢Qué es lo cotidiano de
las personas? Si, el uso de plataformas
digitales, la comunicacién, el banco, el
trafico, la musica, el deporte, la salud.
Todo lo gestionamos en un ambiente
digital. Es por ello que en la creacién
de una estrategia de marketing debemos
conocer a las personas y cudles son esos
insights que nos hara moverlos hacia la
compra.
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Search Engine Optimatization (SEO)

para CEO: ;moda o
necesidad?

Nosencontramos Gz
D de la Facultad de Cienci
enunprocesode  medliriiasecind
transformacion digital
irreversible. El acceso En la actualidad el cambio se percibe en trescientos sesenta grados. Cualquier

persona, antes de comprar, se informa acerca de las caracteristicas y especificaciones
de productos y servicios, busca precios, encuentra ubicaciones de puntos de venta o de

a la tecnologia cada

dfa es mayor y a interaccién que estén cerca de €l; todo desde cualquier lugar y cualquier dispositivo
. electrénico que le permita una conexion a internet.
pl’eClOS rClZOl’lClbleS Sumando a esto la saturaciéon de estimulos publicitarios a los que actualmente el
24 usuario comun esta expuesto en sus dispositivos con acceso a la red (computadoras
En la decada pasada de escritorio, laptop, tablet, Smart TV, iPod, etc.), complementando asi la mezcla de

las em presas paga ban mercadeo “todo en un entorno digital”.
espacios en ‘pdginas

amarillas’, periddicos,

vallas y otros medios

masivos para colocar

su mensaje, su

direccion y niimero

telefonico, para

que sus clientes los ) e
ubicaran y llegaran e, i

hasta sus locales a -

adquirir sus ofertas. b ¢

El cliente comtin '
tenia poco acceso ' \»’
a la informacion y
pocas posibilidades ,

de comparacion de
productos y servicios.
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Sin lugar a dudas, después de mas de
una década que la optimizacién de los
sitios web de las empresas, mediante
buscadores (Google, Yahoo!, MSN, etc.),
se convirtié en una preocupacién para
los profesionales en mercadeo y la nueva
especializacién digital, puede que esta
informacién sea redundante para ellos.
Por eso este articulo es para los CEO.

El tema de las plataformas digitales y
del lenguaje de programacién y demas
aspectos técnicos y 16gicos que conlleva
la optimizacién, por otra parte, pueden
resultar confusos para los que estan a la
cabeza de las organizaciones, tomando
el tema con irrelevancia, lo que resulta
en poco apoyo moral y financiero para
potenciar esta area.

2

——
—

Por qué es importante

Si usted dirige una empresa, cualquiera
que fuese su tamario, y se diera cuenta
de que esta es dificil de ubicar por su
clientela, que sus vendedores o personal
de primera linea no dan la informacién
que los clientes necesitan y, peor aun,
que su competencia se encuentra
mostrando toda esta informacién que
usted no, en cada cuadra de la ciudad,
¢pensaria que debe hacer algo? Es

muy probable que se sienta amenazado
ante tal situacién. El hecho es que esto
sucede, literalmente, si la presencia de
la organizacién no estd optimizada para
mostrarse como una de las primeras
opciones de informacién en la web.

Algo que sucede muy a menudo es
que, al buscar alguna marca, producto
o servicio en especial, lo primero
que aparece en internet sean quejas
de clientes inconformes; opiniones y
preguntas de clientes potenciales que
tomaran como cierto todo lo que se
encuentra en la web, incrementando la
desconfianza y restando credibilidad a lo
que ofrecemos.

Antes se aprendia en las escuelas de
mercadeo y negocios que un cliente
insatisfecho le contaba a cinco mas
personas el motivo de su disgusto; y estos
a otra cantidad similar, el boca a boca en
internet, en donde una cantidad de clientes
potenciales estara leyendo opiniones,
quejas, viendo imagenes o videos que
hablan de su negocio a favor o en contra.

La utilidad versus el ego corporativo

Es indudable que en muchas
organizaciones se publicitan segin el
dicho ‘quien paga el mariachi elige

la cancién’; y por ello encontramos
muchos sitios web y pdginas oficiales

en las redes sociales mas comunes
repletas de informacién corporativa que
resulta de poco interés para los clientes.
Definitivamente la identidad corporativa
es un elemento primordial para la
reputacién, sin embargo, el fracaso de
muchas paginas web radica en lo poco
util que resulta la informacién que se
publica como relevante, dejando de lado
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lo que al cliente le interesa. Escuche a su
cliente no al ego corporativo.

Algo que debe saber es que, si no
muestra como prioridad lo que el cliente
necesita, estara restando visitantes
a todos los lugares en donde tenga
presencia en el entorno digital, por ello
debe saber que si ofrece informacién qtil
tendra muchos visitantes a su sitio, y esto
lo posicionara en los primeros lugares
en los diferentes buscadores de la web,
potenciando las oportunidades para que
el cliente elija su marca.

Cémo se codifica toda esta informacion
de utilidad para nuestros clientes

No se trata solo de programacién. Desde
luego es importante el uso de palabras
claves y captar la atencién con titulos y
descripciones en nuestras paginas, pero
las personas no solo buscan sitios web,
buscan también imdgenes. ¢Estin las
mejores fotografias de nuestros productos
y servicios en la web? Buscan videos
tutoriales, descriptivos o que refuerzan
la reputacién. ¢Hemos trabajado en
formatos apropiados y no adaptamos el
mismo spot que aparece en television?,
¢tenemos foros de discusion y lugares en
donde nuestros especialistas resuelvan, a
la vista de todos, las quejas por nuestras
deficiencias?, <{tienen las noticias o
articulos publicados por terceros que
hablen de su empresa la relevancia que
refuerce su imagen corporativa?

Bajo costo no es sinénimo de barato

Muchos todavia piensan que lo digital
es gratis o barato. Solo enumere la
cantidad de profesionales que necesita
para que su marca se vea bien en el
entorno digital: buenos fotégrafos,
producciones de video, pago de
publicidad online y, lo mas importante,
un equipo de profesionales que trabajen
para que la presencia de su empresa o
marca sea integral en el entorno digital;
es mas comodo que las campanas
tradicionales (radio, prensa, televisién y
BTL), pero no es sinénimo de barato.

Es importante recalcar que no es
trabajo solo de una persona, sino que es
la combinacién de diversas profesiones
que en conjunto haran que su marca
tenga la presencia en donde sus clientes
estan en la actualidad... la web. La
préxima vez que desee que sus clientes lo
encuentren ficilmente, piense en SEO.
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. Especial TBA

La eficiencia de la
publicidad digital
en el E-commerce

Actualmente muchos negocios le estdn apostando al marketing y

a la publicidad digital (ROI, Return on Investment) debido a la
transformacion digital y a los clientes que producen impacto en los cambios
de conducta de estos, principalmente aquella generacion joven que estd

al dia con la tecnologia. Esto ha hecho que los presupuestos publicitarios
tradicionales vayan cambiando y destinando mds fondos a la publicidad

digital.
I
Esto también implica medir la eficiencia de dicha conectividad con el mercado. De no
hacerlo, se puede caer en la miopia de no identificar la eficiencia de dicha gestién;
Guillermo Ldpez porque con un menor presupuesto, en comparacién con los medios tradicionales, se
Coordinador del drea Académica de pueden alcanzar mas resultados si se logra integrar la estrategia offline con la online.

Mercadeo, Utec
Carlos Judrez
Jefe de Nuevo Ingreso, Utec

Para comprender mejor la medicién de la publicidad digital, hay que entender el
comportamiento de los segmentos en este entorno para facilitar la identificacién del
ROI de la publicidad digital. Para ello se definen los términos siguientes:
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Adquisicion: es la fuente de origen del
material publicitario de la campana;
pueden ser redes sociales, publicidad
en buscadores, en medios informativos
digitales, aplicaciones, etc.

Conducta: son los visitantes recurrentes
y los nuevos al sitio o la red social,
tiempo que pasan en el sitio web,
numero de contenidos vistos, etc.

Conversion: visitantes al sitio web o

red social que han comprado alguna
vez o han realizado mas de un pedido
de productos (Alejandro Dominguez
Doncel y Gemma Muiioz, 2010; Métricas
del Marketing).

Esta dltima conducta es la que
determina si la campana publicitaria
digital logré el objetivo que todo
empresario pequeio, mediano o grande
persigue.

Existen muchas métricas para medir
la gestion del marketing y la publicidad
digital, pero para efectos financieros el
retorno de la inversién es la que ayuda a
determinar cudnto se obtiene por cada
délar invertido en el presupuesto.

e

Qué es el retorno de la inversién en marketing digital

Es la métrica que mide como se esta utilizando el dinero invertido en la campana
publicitaria digital. Mide lo que se obtiene por cada délar invertido en una
estrategia de E-commerce, es decir, cuando dentro de una plataforma web se cuenta
con una tienda en linea y una pasarela de pago que permita comprar.

La férmula seria: ROI = Contribucién por pedido (CON) / Costo por pedido (CPP)

A continuacion, se detallan los elementos de la férmula:

Costo por pedido (CPP) = Costo de la campana / Pedidos o compras (conversion)
Supongamos que el costo de la campaia fue de 20.000 délares, y que los
clientes que hicieron alguna compra debido a la campana fueron 900;

entonces el CPP seria de 22.22 délares.

Contribucién por orden (CON) = (Valor medio de la venta x promedio margen
bruto) — Costo por pedido

Supongamos que el valor medio de la venta es de 150 délares (Ingresos
de la campana 90.000 délares / 600 clientes); y el margen bruto por
pedido es del 60 %. Entonces, al sustituir, la férmula quedaria asi:

CON = ($ 150 x 0.60) - $ 22.22 quedaria asi: $ 67.78

Ahora, con dichos datos podemos calcular el ROI de la campana, la
cual queda de la siguiente manera:

ROI = CON / CPP con los datos anteriores: ROI = $ 67,78 / § 22.22 = 3,05 %

Entonces, para este ejercicio, se interpreta que por cada délar
invertido en la campafia el retorno seria de 3.05.

(Fuente de las férmulas: Alejandro Dominguez Doncel y Gemma Muioz, 2010; Métricas del Marketing,
pp- 222y 223)

Con dicho key performance indicator
(KPI, por sus siglas en inglés) se
puede deducir que la campana esta
contribuyendo a las conversiones
(pedidos o compras) de una forma
eficiente. La ventaja es que cada clic al
sitio, como resultado de la campania, ha
generado una venta. En la publicidad
convencional por televisiéon o periédico
impreso es dificil establecer la relacién
del impacto del anuncio para que se
convierta en compra; hay métricas que
lo miden, pero de forma indirecta.

Para una persona que dese iniciar
un negocio en linea, o de forma
convencional, pero no posee grandes
recursos financieros para una gran
campaia, esta métrica le ayudara
mucho a tomar mejores decisiones de la
importancia de utilizar eficientemente
el recurso. También la herramienta de
Google Analytics puede ser un buen

que se quieran hacer en campanas
publicitarias digitales.
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La mejor pelicula
jamds vendida

Claudia Meyer
Mercaddloga
Miembro de la Asociacién Salvadorefia de Cine y Television
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The greatest movie ever sold
/ La mejor pelicula jamas
vendida

Ano: 2011
Idioma: inglés
Pais: Estados Unidos

- Largo documental sobre
marcas

Duracién: 90 min.

Director: Morgan
Spurlock

Reparto: Ralph Nader,
Morgan Spurlock
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“El marketing funciona”... Con esa

reflexién finaliza el documental y

con ella inicio esta columna. Vamos

a dar por sentado varias cosas; y esta

es la principal de ellas: el marketing si

funciona porque los mercadélogos,

publicistas, relacionistas publicos y

comunicadores nos conocen mejor de lo

que Nos conocemos Nosotros mismos. Y

para dar fe de ello, esta este documental.
El director Morgan Spurlock venia

de hacer Super size me, un documental

sobre los efectos de la ingesta de comida

rapida (comi6 diariamente por un

mes hamburguesas del McDonald’s).

Y luego La mejor pelicula jamds vendida

es un experimento descriptivo filmico

de como funciona el product placement

en cine, ademas de investigar las

inversiones en marketing y publicidad

en estas areas. Para ello el director

hace de su documental y de si mismo
un producto (la construccién adrede

de un documental usando marcas), a

fin de gestionar cuales marcas estarfan
dispuestas a asociarse con él, por qué y
a través de qué mecanismos... Ademas
de lo que él también estaria dispuesto a
sacrificar o hacer para que una marca lo
patrocine. Y aqui empieza el juego entre
buscar marcas, solicitar patrocinios, la
importancia del posicionamiento de las
marcas (para que las compaiifas accedan
a aparecer, debe ser atractivo y bajo sus
condiciones) y las negociaciones.

Los 90 minutos se van rapido entre
definirse el director y su pelicula como
productos: sus porqués, temores, quién
es, qué lo representa, qué reacciones
espera provocar. Y todo ello a través
de palabras y conceptos: las marcas no
empiezan con colores ni logos, sino con




una conceptualizacién; y por medio del
uso de las nociones correctas que las
describan.

Tustrativo es el proceso de
financiamiento del proyecto: cuinto
se pagay de qué forma el product
placement, qué condiciones se negocian
y como todo esto impacta en lo que
de verdad el creador de productos
del entretenimiento desea contar
(muchas veces las peliculas se vuelven
una descarada venta de productos).
El meollo del asunto esta en cémo
cuentas la historia que quieres contar
sin comprometerla, pero si aparece un
auto en el guion, {por qué no considerar
que aparezca una marca x para soportar
el presupuesto de la pelicula? Luego se
aterriza que este no es solo un fenémeno
en el cine, sino también en la musica: la
seleccién de grupos o canciones para los
anuncios de publicidad. Los masicos son
conscientes de cémo el que aparezca su
cancién en un comercial puede disparar
las ventas del producto; o cuando
son nuevos en el mercado, entonces
impulsar que se los conozca. El quid
del asunto es hasta dénde debo decir
que si. Y cierto masico da una respuesta
esclarecedora: si lo que van a “vender”
(colocar) no te representa (principios),
entonces no lo hagas.

WONDERFUL.

PRESENTS

THE

REATEST
MOVIE

{Que si todo esto funciona? Dijimos
que si, desde el inicio. Una muestra
es que Spurlock consiguié filmar el
documental con todos los patrocinios
conseguidos: todas las etapas de
la produccién las logré financiar a
través de esta via. Los 90 minutos
del filme fueron cien por ciento
costeados mediante la participaciéon
de, aproximadamente, 16 marcas, las
que accedieron a aparecer: Ban, Pom,
Sheetz, Jet blue, Hyatt, Mini Cooper,
Seventh Generation, Amy’s, Main in
Tail, Merrell, Old navy, entre otras.
Las vias de persuasién estan a
la orden del dia, ya que, si bien lo
que hacen las marcas es vender,
para realizarlo, antes, es importante
convencer; y también que la mencién
y aparicién de la marca sea fluida, sino
integrada a la historia y creible. Como
propuesta filmica, La mejor pelicula... es
curiosisima: evidenciar su construccion,
su proceso, por medio del logro de
patrocinios. Este proceso termina siendo
el documental que a su vez cumple
con los compromisos pactados con las

marcas con las que gestiona apariciones,
mostrandolas dentro del mismo
documental. He aqui la riqueza de un
documental innovador, que ademas

nos da la oportunidad de acceder a

las reuniones de negociacidn, a los
vericuetos de las clausulas y contratos,

a las reflexiones de los voceros y
representantes de marcas (conveniencias
o no sobre figurar), a la asesoria de
publicistas y abogados para evitar
conflicto de intereses o apariciones
entre las marcas. El documental termina
siendo una clase en audiovisual sobre
las gestiones del product placement, qué
conlleva una marca, qué alternativas hay
para comunicarla, manteniendo, con
todo, entretenida a la audiencia.
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Principales indicadores economicos
y financieros del pais

1. Principales indicadores economicos de El Salvador

- Indicador Flujo acumulado o Valor Unidad de Crecimiento
i ultima fecha disponible medida
E— PIB (A precios corrientes)* PIB segundo trimestre 2017 $ 6,887 En millones de délares 3.65 %
—_ Exportaciones (FOB) A septiembre/2017 $4,314.56 En millones de délares 5.74 %
. Importaciones (CIF) A septiembre/2017 $7,728.11 En millones de ddlares 5.10 %
Balanza Comercial A septiembre/2017 $(3,413.55) En millones de dolares 429 %
- Remesas Familiares A septiembre/2017 $ 3,684.52 En millones de dolares 10.41 %
— Deuda publica total (punto a punto)| A septiembre/2017 $17,863.88 En millones de ddlares 3.30%
—_— Poblacién (Ultimo dato oficial) 2016 6,522 Miles de habitantes 0.97 %
8 Inflacién mensual (punto a punto) A septiembre/2017 111.36 | Indice Diciembre 2009=100 1.43 %
| Desempleo 2016 204.64 Miles de trabajadores 1.84 %
Canasta basica e
e Urbana A septiembre/2017 $196.87 -0.89 %
—_ Rural A septiembre/2017 $138.15 -4.24 %

—_— Fuente: Banco Central de Reseva (BCR)
*Valor calculado a partir del reporte trimestral del BCR

Pais Moneda Codigo Moneda local por USD
Canada Délar canadienese CAD 1.268
Costa Rica Coldn Costarricense CRC 569.58
Guatemala Quetzal GTQ 7.3241
Honduras Lempira HNL 23.56
Nicaragua Cérdova NIO 30.58
México Peso mexicano MXN 19.09
Unién Europea Euro EUR 0.85727
Inglaterra (Reino Unido) Libra esterlina GBP 0.7580

Fuente: BCR Cotizaciones al 11/11/2017 http://www.bcr.gob.sv/esp/index.php?option=com_wrapper&view=wrapper&ltemid=356

3. Tasas activas efectiva maximas y minimas del

mercado financiero durante Septiembre/2017

Producto Maxima Minima
Préstamos para adquisicion de vivienda 17.75 % 6.24 %
Préstamos de consumo 90.76 % 511 %
Sobregiros

Préstamos sector empresa

Montos hasta US $100,000 35.30 % 6.75 %
Mayores a US 100,001 y menores de US$ 1.0 Millon 2230 % 4.08 %
Mayores a US$ 1.0 Millones 13.57 % 4.84 %

Para mayor detalle sobre la tasa que cobra cada institucion financiera por favor ingrese al sitio web de la Superintencia del Sistema
Financiero en el apartado Tasas de Interés, Comisiones y Recargos. (Actualizado al 30-Septiembre-2017)

4, Tasas efectivas (activas) promedio 5. Tasas pasivas a Octubre/17
dponderadgs,s anualizadas por limite : P /
e aprobacion de tarjeta de crédito a Producto Min Méix.
Septiembre/17
Cuentas de ahorro
Limite Min. Max. Hasta $1,000 0.02 % 2.00 %
Hasta $500 26.00 % 60.51 % Arriba de $120,000.01 0.15 % 2.50 %
De $500 a $1,000 27.80 % 53.48 % Ahorro a plazo
De $1,001 a $5,000 23.56 % 41.04 % 7 dias 0.00 % 1.00 %
Mayor a $5,000 16.82 % 27.25% 21 dias 0.00 % 1.50 %
Para mayor detalle sobre la tasa que cobra cada institucion financiera por favor ingrese al sitio Depésitos a plazo
web de la Superintencia del Sistema Financiero en el apartado Tasas de Interés, Comisiones 30 dias 0.10% 275%
 Recaiges 360 dias 0.25% 6.50 %

Para mayor detalle sobre la tasa que paga cada institucion financiera por favor ingrese
al sitio web de la Superintencia del Sistema Financiero en el apartado Tasas de Interés,
Comisiones y Recargos.
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DECADA

DE SER PARTE DE TUS

MEJORES DECISIONES

Porque durante estos afios te hemos
informado sobre el panorama mundial
y estrategias economicas actuales

a través de articulos especializados
en finanzas y analisis.

iGracias por confiar en nosotros!
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lacuracaonline.com

LA TIENDA EN LINEA DE UNA MARCA CON LA QUE

YA NOS CONOCEMOS!

INGRESA Y SORPRENDETE CON NUESTROS BENEFICIOS:
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Eid para vivir mejor
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