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COMUNICACION PODEROSA
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Su plan de medios debe contemplar la poderosa comunicaciéon de ON TV.
Consulte a su agencia de publicidad o [lame directamente a ON TV para solicitar
informacién sobre los eficaces publi-reportajes que son transmitidos diariamente

en las emisiones de NOTI 7, el noticiario de mayor audiencia nacional

®
& %8 w‘;

*
e .

ON-TV: 7a. Avenida 14-57, Zona 10. GUATEMALA, C.A. TELS.: 337-2498, 337-2099, 366-9135 FAX. 363-2752




1.00x 1.20 m.

Serie Abstractos'97 :6leo sobre tela -

De la pintura de Ramon Avila dijo Roberto Cabrera que “es parte

de nuestra historia del arte”. Para Luis Gonzalez Robles, Comisario
de Exposiciones del Instituto de Cultura Hispanica de Madrid:
“La pintura de Avila es intranquilizante y sus dibujos perturbadores...”
mientras que para la critica Carol Damian: “Ramon Avila (...) ha
desarrollado su arte en Guatemala de donde es ciudadano de tiempo
completo. Su trabajo estd inevitablemente inspirado por la pasion y las
emociones que son mucho de su ambiente cultural... El fuego de los
volcanes hierve por debajo de los ricos tonos matizados de la tierra, que
dominan su paleta.”

Podriamos decir mil cosas mas de Ramon Avila como creador, ya

Arte

sin fronteras

Galeria

que su obra fue y es expuesta
en galerias de América y Europa,
y figura en colecciones privadas
tan importantes como la de
SSMM el Rey Juan Carlos 1y la
Reina Sofia de Espana; pero
marca® desea rescatar su largo
periodo publicitario en Barce-
lona, Sao Paulo, México, Nueva
York o Guatemala; en agencias
tan prestigiosas como JWT o en
Hemisférica, la agencia que
Ramon fundé en 1975 en
Guatemala. Porque Avila es
mucho mas: fue fundador de la
Editorial del Tstmo -editora e
impresora del periodico La
Nacion, al que Ramon aporto un
diseno grafico realmente
vanguardista en un medio tan
conservador como lo era
entonces la prensa guatemalteca,
de la Galeria de Arte Tornada
como Centro Artistico/Artesanal
en San Lucas Sacatepéquez y de
Arte Papel SA, taller tnico en
Centroamérica en la impresion
y grabado en serigrafia como
medio artistico, difusor de los
valores plasticos, cuyo trabajo es
reconocido en muchos paises y
premiado en 1986 y 1987 en
New Orleans y San Luis-
Missouri (EUA).

En Ramon Avila, marca® desea
rendir tributo a todos los
extranjeros que aportaron y
aportan a nuestra publicidad, su
arte y su cultura. (g

Febrero 1998



Foro

CARTAS DEL LECTOR

“La comunicacion
es una forma de canto”

En Saul E. Méndez M. nos sentimos halagados porque
en un medio de Comunicacion como marca®,
sobresalga lo que una Empresa Chapina es capaz de
hacer utilizando como elementos basicos la
Imaginacion y Creatividad, que da como resultado
La Diferenciacion.

Por todo, muchas gracias y sigan adelante, que van
por el camino correcto.

Saul Méndez Bonetto
Corporacion Merino, SA.

De Z-Comunicaciones

Exitos para este nuevo ano y gracias por marca® de
enero. Los felicito por tan grande esfuerzo.

Lic. José Eduardo Zarco
Presidente Z-Comunicaciones

Desde Venezuela

Interesantisima la nota de portada de diciembre.
Esclarecedor el panorama de la prensa guatemalteca.
Ojala alguna de nuestras revistas publicara un analisis
de la prensa venezolana como el que ustedes
publicaron.

Felicitaciones muy especiales por la diagramacion y
por los anuncios de la propia revista. Son muy
divertidos.

Juan Carlos Rendon
Consultor de Mercadeo
Caracas - Venezuela

Lapsus calami

En el No4, pdgina 15,"El nuevo formato de Siglo XXI” donde dice: “8
columnas por 12 pulgadas a 14 pulgadas...”, debio decir:”...por 14
pulgadas a 16 pulgadas” Pecatta minuta que esperamos sea
comprendida por los amigos de Siglo XXI.
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Las trampas de los zip

Deseo agradecerles la publicacion de nuestro trabajo
en la Seccion Comunicacion Visual.
Para vuestra informacion, las piezas publicadas se
colocaron sin sus archivos de texto (Freehand), y se
utilizaron tnicamente los fondos de Photoshop.
Adjunto impresiones de como eran los archivos
digitales completos que les enviamos.
De cualquier manera, los felicitamos por el excelente
trabajo que estan realizando con esta publicacion de
peso y calidad, y nos sentimos honrados de haber
participado en su contenido.
Olga Hazard
Tipos Graficart

Revisamos tanto en nuestro Departamento de Disefio como en AdPlex -donde nos hacen
las separaciones de color- y llegamos a la conclusién de que por esas cosas extrafas de los
benditos discos que van y vienen con informacion, el zip enviado nos jugd una trampa
“extraviando” los archivos tipogrdficos de dos de los cinco trabajos de Olga, publicados por
marca®. De todas maneras, perdon.

Desde Colombia

Tengo un borrador para una nota pensada luego de
leer marca®. Trata el tema de los clientes. Me gustaria
que me digan qué extension y la envio.

Estaré en Guate para el Jade y el titulo de la
conferencia que daré entonces sera: Crear es Crecer.

Llevaré para repartir entre los asistentes, sin ningun
costo, ejemplares de Crear o Creer, el libro que me
edité la Universidad Central; también de Flash (una
propuesta de lenguajes cruzados) y cassettes de La
Banda Dispersa de La Madre Selva.

También me gustaria mostrar unas propuestas de
lenguajes-sintesis en cine, formato cortometrajes, en
torno a la idea del Centro de Posibilidades.

Angel Beccassino
LCA Beccassino Publicidad

Te esperamos! Bogota - Colombia
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Felicitaciones y algo mas
1

Acuso recibo de los ultimos numeros de marca®,
revista de alta calidad.
marca® sera una excelente adicion al perfil de
Guatemala en la proxima edicion del World Media
Handbook, cuya publicacion esta proyectada para
el tercer trimestre de 1998.
Felicidades al equipo de marca® por una
publicacion tan dindamica e interesante.
Ragquel Cohen-Orantes
Managing Editor
World Media Handbook
Department of Public Information - ONU

2

Reciban un cordial saludo de mi parte asi como
también mis mas sinceras felicitaciones a todo el
Equipo de marca®, la cual en su contenido
proporciona informacion en mercadeo y creo que
seria oportuno que incluyeran aspectos legales de la
publicidad.
Lic. Nery Fernando Calvillo
Gerente de Mercado - Glimé Joyas v Relojes

*Tomamos nota... Muchas gracias.

Foro estd a su disposicion para aportar sugerencias a nuestra revista, comentarios a la publicidad y opiniones
diversas.marca® por razones de espacio se reserva el derecho de editar la correspondencia recibida.
Revistamarca®: 20 Calle 18-23 Zona 10, Edificio Plaza Burd, Nivel 6, Oficina 608. Guatemala, ciudad.
Fax 3638992/ E-mail: marca@infovia.com.gt

6
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* (onsecuentes con nuestro proposito de darle cabida a las opiniones de
nuestros lectores, transcribimos a continuacion fragmentos de la cara que
nos enviara el Sr. David Quiroa, conducentes a las dudas que le surgieron.
Vale la pena aclarar a este lector que en ningtin momento marca® tiene la
intencion de darle a nuestros lectores, a quienes nos debemos,“atol con el
dedo” Agradecemos y apreciamos suenore el interés que manifestd al
escribimos y preacuparse porque siempre aflore la verdad.

Somos tontos, pero no tanto

“...Me refiero a La Lupa, donde aparecen estudios
de mercado con unas inconsistencias tan garrafales
en los numeros que parecen haber sido sacados “a
dedo”. Por ejemplo, la vez pasada publicaron un
articulo sobre la circulacion de los periodicos donde
el mismo Gerente de El Periodico reconocia que mas
del 90% de su circulacion era regalada y en el
“estudio” decia que el 75% de sus lectores lo
compraban. A menos que haya un mercado de
periodicos de segunda mano, obviamente el dato de
La Lupa es a todas luces falso. En el numero de enero,
dice que el 90% de los hogares de la capital tienen
teléefono (excluyendo el NSE E). Si esto [uera cierto,
casi nadie estaria interesado en comprar los teléfonos
de Comcel y en Telgua no deberia haber cola para
solicitar teléfono...”
David Quiroa
Director Creativo - Wach’alal

" Enel pérrafo que se refiere a la incidencia de compra de elPeridico, nos parece que hay un
error de interpretacion. Enla pagina 19 (Diciembre'97) la grdfica que se refiere a elPeriddico
dice que el 27.5% lo compran y no el 75%, como se menciona. Adicionalmente, debe
tomarse nota que se hace referencia a que la base es de 67 personas que leen elPeriddico.
*Hectivamente se dice que el 90% de los hogares de la ciudad capital (drea metropolitana)
tienen teléfono, excluyendo el nivel E. Reconvirtiendo los datos, incluyendo este nivel, un
61% de los hogares poseen ese servicio.

Valelapena aclarar que no todos los usuarios de Comcel son personas que no posean teléfono.
Una buena proporcion de aparatos son poseidos por personas que no se mantienen en un
lugarfijo y que por razones de su actividad necesitan contar con un medio de comunicacién.
Adicionalmente, Telgua no esta en condiciones de satisfacer toda la demanda, lo que abre
posibilidades de competencia y eslo que Comcel aprovecha en este momento con las lineas
celulares domiciliarias fijas. Por su valor y costo del servicio s6lo podrdn ser aprovechadas
por personas con capacidad de pago, que sequramente ya tienen linea de Telguay necesitan
una adicional o aquellos que todavia esperan la resolucion de un tramite iniciado tiempo
atrds.



1"

Muchos guatemaltecos se preguntan si
nuestro mercado estara mexica-
nizandose. marca® enlrevista a
destacados empresarios protagonistas
de esta controversia y presenta un
detallado informe.
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Portada

Galeria

marca® rinde homenaje a Ramon Avila,
pionero del diseno grafico y uno de los
mejores exponentes de la pintura en
Guatemala.

Foro

Los lectores de marca® tienen la palabra.

De Fondo

Gracias. Adios y bienvenida. En un mercado
guatemalteco ;mexicanizandose?

Dulce y preocupante...

Informe exclusivo de la Fabrica Venus
sobre la influencia mexicana en el Mercado
de las Golosinas.

Nacionales

Destacadas novedades mercadologicas
ocurridas en nuestro mercado.

Comunicacion Visual

Ping-Pong Natural.
Entrevista a Filochofo.

Perfil
Entrevista a Trans-Express, pioneros en
el servicio de PO.Box en Miami.

Analisis
Marcela Valdeavellano analiza el tema:
Caricatura y Sociedad.

Post-Test

Los creativos Héctor Lau y Emilio Ramirez
comentan sobre los anuncios que mas

o menos les gustaron. Y Jorge Carro L.
reflexiona sobre si es conveniente o no,
tener un 1.Q muy alto para analizar una
interesante similitud entre 2 anuncios.
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Estadistias

Actualizacion del “ruido publicitario”
a diciembre de 1997 y los “Top”

por categorias y marcas.

Freelance

El Lic. Alberto de Aragon habla
sobre: La investigacion cualitativa
o motivacional.

Actualidad

Todo o casi todo sobre eventos, lanzamientos,
promociones y actividades relevantes

del mundo publicitario y mercadologico
guatemalteco.

Internacionales

Chivas Regal, una campana memorable.
Piezas graficas premiadas en el

Festival de San Sebastian

Marketing News

Desde EUA nos escribe la Dra. Martha
Ortiz-Buonafina sobre “Evaluacion Interna-
Evaluacion Externa: Mejor Estrategia de
Mercadeo”.

La Lupa

Karen de Dougherty informa algo mas sobre
los Servicios Bancarios en la Capital.

Curiosidatos

Algo mas sobre los términos usados

en los periodicos.

Briefing

Libros que no deben faltar en la biblioteca

de mercadologos y publicistas.

Como nos lo dijeron...
se los contamos

La ultima pdgina

Un calido recuerdo de Jorge Carro L. a
aquellos tiempos en que la creatividad,
aparentemente, no tenia limites.
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...Prometo solemnemente hacer buen uso de la informacion contenida en esta revista,
aprovechandola tanto cuanto pueda en beneficio propio,y asumo plenamente las consecuencias
que pueda ocasionarle a mi competencia (jQué penal...).

Alimenta tu Intelecto... Hazte marca.

Suscribete a marca®, la Revista de Mercadeo y Publicidad, y obtén mensualmente
la informacion mas interesante sobre Mercadeo y Publicidad.
Llamanos al 366-3740 /41/43 o envia tu boleta de suscripcion via fax al 363-8992.

Mmarca

Suscribete
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NOTA EDITORIAL

Gracias. Adids y bienvenida
en un mercado guatemalteco
imexicanizandose?

José Fernando Gutiérrez, Juan Carlos Marroquin y Pedro
Alvarado, que formaban parte de nuestro Consejo
Editorial desde el namero 0, debido a sus multiples
ocupaciones profesionales, a partir de este numero, muy
contra nuestro deseo, dejan el Consejo. Decir que lo
sentimos es apenas expresar nuestros sentimientos, pero
al mismo tiempo, es mostrar un egoismo del que no
deseamos hacer gala.

De todas maneras a José Fernando, a Juan Carlos y a
Pedro les damos publicamente las gracias y les
manifestamos que siempre esta revista tiene para con
ellos, no solo las puertas abiertas, sino una deuda de
gratitud impagable.

Al mismo tiempo, damos la bienvenida a los 5 nuevos
miembros del Consejo Editorial, son ellos sin duda
alguna, lideres en sus respectivas areas: un publicista,
un mercadélogo, un productor, un creativo y un
investigador de mercados. Ellos son: Florentino
Fernandez, Carlos Gonzalez Jaraba, Roberto Leva,
Wilfredo Otalora y Derek Steele, de tal manera que la
vision editorial serd ahora mas amplia para lograr nuestra
mision de ser la fuente de informacion preferida en
Guatemala sobre temas de mercadeo y publicidad.

Nuestra nota de portada intenta esclarecer si el mercado
guatemalteco va o no hacia la mexicanizacion y si nuestros
vecinos del norte -por su agresividad comercial-
representan una “amenaza” o no, y al mismo tiempo
conocer qué estan haciendo los empresarios nacionales
para contrarrestar la “invasion” y poder conservar asi,
competitivamente, su participacion en el mercado o
aprovechar la condicion de ser Guatemala, de alguna
manera, la puerta de acceso al mucho mds interesante,
comercial y mercadologicamente hablando, mercado
centroamericano.

También en este nimero continuamos publicando, como
una pequetia contribucion a la historia de la publicidad
y a las nuevas generaciones de mercadélogos y
publicistas, una muestra de la mitica campana de Bill
Bernbach para el Whisky Chivas Regal. (@)

9
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Valoramos tanto la capacidad de

analisis, como la capacidad creativa.

1a Sin la primera no podemos saber
a donde vamos, sin la segunda

nunca llegaremos alli.

WOEM
PUBLICIDAD

Wurmser Ogilvy & Mather

50 anos construyendo marcas alrededor del mundo.

PBX 332-8944



iLos guatemaltecos estamos a5|st|endo Quizds si, quizds o, a una

~ mexicanizacion de nuestro mercado?...

- Nuestra hipdtesis es que Mex:co representa para algunos empresarios
fguatemaltecos una“amenaza; porque comercialmente es mds agresivo,
. pen Lque estan haciendo las empresas chapinas para contrarrestar esta
- “invasion”y poder conservar competitivamente su mercado?
- Paraello preparamos una breve encuesta e intentamos llegar a los
- protagonistas més destacados. En todos encontramos interés en
- responder a nuestras prequntas, sin embargo, algunos por una razon u
-~ otra-"No llegd la autorizacion de la oficina de Area;’ “Fijese que el Sefior
Fulano de Tal se fue de viaje”..- lamentablemente no respondieron.
Basicamente nuestra idea era conocer las dos caras de la moneda; por
ejemplo: Bimbo y Pan Europa, Elektra y La Curacao, Comexy La Paleta,
Maseca y Tortiya...
Pero, dejémonos de preambulos, demos vuelta la pdgina y entremos de
lleno a nuestra nota de portada.

Febrero 1998 marcae




Ing. Julio Gonzdlez C.

cion...

;Vamos hacia la mexi

Entrevistamos al Ing. Julio Gonzalez C., Director de Mercadeo de Productos
Alimenticios René, a quien le preguntamos:

- Hemos percibido cambios en el segmento de los productos
extruidos v derivados del maiz, en el que Uds. tienen Fillers.
;Qué resultados diferenciales se han generado a raiz de la entrada
de Sabritas?

- Anteriormente, Productos Alimenticos René no tenia una
imagen y una estrategia delinida en su linea de empaques.
No existia una relacion de marca en cada una de sus categorias
y por aparte, no tenia un tamano intermedio entre el pequeno
y el familiar que se estaba ofreciendo al consumidor
guatemalteco. La mayoria de sus productos no tenian un
empaque que ofreciera una mejor proteccion al producto,
asi como también un disenio poco atractivo.

Actualmente nos encontramos en una posicion crucial que
la fuerte actividad competitiva y las cambiantes condiciones
del mercado nos obligan a integrarnos a estandares de calidad
y servicio para poder competir eficientemente.

El relanzamiento o la renovacion de imagen, que incluye
cambios dramaticos en toda linea de empaques, tiene como
objetivo primordial fortalecer el posicionamiento de la marca
para incrementar la participacion del mercado y penetrar en
nuevos mercados. Este arduo trabajo de reposicionamiento
junto a un esfuerzo bien coordinado, brinda hoy resultados
muy satisfactorios que se perciben facilmente por la fuerte
identificacion del consumidor con el diseno del toldo rojo y

1 2 marcao! Febrero 1998

blanco, que es en la actualidad sinénimo de calidad
y sabor. Tenemos todos los elementos para alcanzar
el éxito: productos de calidad altamente
competitivos, objetivos bien definidos y estrategias
para lograrlos. Sin embargo, el factor determinante
de esta etapa esta en todos nosotros, en la union de
nuestros esfuerzos y en la voluntad permanente de
ser mejores y asi poder satisfacer las mas exigentes
expeclativas de nuestros consumidores.

Por su parte, el Ing. Rubén H. Lépez, Director de La Paleta, al
ser consultado sobre jqué resultados diferenciales se
han generado a raiz de la entrada de las pinturas Comex?,
nos respondio:

- Evidentemente el proceso de globalizacion hara que
empresas de cualquier parte del mundo deseen
participar en nuestros mercados. La Paleta desde 1990
empez6 un proceso de preparacion para competir
en una forma leal en los mercados en que participa,
de tal forma que con la incursion de empresas -
principalmente de México- que desean tener alguna
participacion en nuestros mercados, tendran que traer
algo mas que «muestras» para representar una
amenaza.

Adicionalmente, un competidor que se inicia en un
nuevo mercado quiere tener participacion.

Ing.Rubén H.Lépez



Sin embargo, en el caso de los que han venido de
olros paises, no cuentan con tecnologia de puntasino
hecha en casa. La Paleta fabrica y vende desde 1959
la pintura Glidden, bajo licencia y supervision del
mas grande fabricante de pinturas del mundo, ICL
Por lo que aunque otros regalen pintura para
proyectos completos, rapidamente el usuario se da
cuenta de los bajos desempenos de las pinturas que
traen de México. '[En nuestro caso, estamos
exportando parte de nuestra produccion a
Centroameérica y el Caribe, lo que le puede dar una
idea de la competitividad que tiene nuestra industria.
Para [inalizar, el benelicio que hemos tenido
posteriormente a la incursion de productos
mexicanos, es la fidelidad de nuestros clientes, porque
después de que algunos probaron estos productos,
han vuelto convencidos de que la calidad y nuestro
servicio son superiores.
P s A\ ‘e

d

historia de ninguna marca en Guatemala o
Centroamérica. Esto [ue posible por la capacidad de
inversion que tienen las empresas de México, en
especial si se trata de un monopolio protegido por el
gobierno desde hace décadas. El flujo de caja que le
provoca este monopolio a Bimbo es tan grande, que
tan solo en 5 anos fueron capaces de comprar casi
todas las empresas panificadoras mas grandes de
Ameérica Latina, sin tener que endeudarse gran cosa
y aceptando péerdidas millonarias en las operaciones
fuera de México.

Antes de la entrada de Bimbo, mas del 25% del
mercado era manejado por muchas marcas de menor
precio y de mala calidad, hoy su
participacion es menor al 5%. Las
panificadoras que compiten

El senor Alberto Verschoor, Gerente

de Mercado de La Curacao,_resumc
asi nuestrd pregunta relacionada

la curacao |E

actualmente han tenido que
mejorar su infraestructura de

con la entrada de Elektra: - La
competencia es buena, ya que motiva a las empresas

a ser mas elicientes y es el consumidor final el
beneliciado al tener la oportunidad de escoger los
productos de mejor calidad. Desde hace varios anos
estamos profresionalizando nuestro concepto «venta
al menudeo», por lo cual consideramos que no
observaremos efectos. Probablemente, los que
tendran dificultades en el futuro seran los pequenos
competidores.

Javier Calderdn , de Europa, indicd: - En términos ge-
nerales, a raiz de la entrada de Bimbo, el mercado
del pan crecié fuertemente por la inversion de
publicidad que hizo la empresa mexicana en su
lanzamiento, el que atn no tiene precedentes en la

mercadeo para poder competir vy
para mantenerse aclivos con
campanas exitosas de mercadeo.

La competitividad del sector suplidor se ha
incrementado sustancialmente, mejorando precios y
calidad por las nuevas exigencias de la industria y la
capacidad de esta de poder importar los insumos de
otros paises, incluso de México. La calidad que los
consumidores de pan reciben hoy, no es solo de las
mejores de Latinoamérica, sino que son mas higiénicas
las plantas y mas eficientes en sus operaciones.

Ll Lic.Leopoldo Montt, Encargado de Proyectos de Industria del
Maiz, S.A. (Tortiya), consultado ante el ingreso de Mascca,
respondio. - El mercado de harina de maiz en

Guatemala sufrié una transformacion con el ingreso

de la marca mexicana y su millonaria inversion
promocional. Se debe reconocer que hasta ese
momento el crecimiento del mercado era cubierto por
la marca Tortiya. La experiencia de competir en el
mercado con grupos multinacionales, con objetivos
a largo plazo, como se ha dado también en otros
secgmentos, ha hecho que los empresarios
guatemaltecos mediten ampliamente sobre sus
acciones para delender y actualizar sus procesos
productivos.

Javier Calderon

Febrero 1998



Julio César Estrada Herrera

cion...

;Vamos hacia la mexi

Para Julio César Estrada Herrera, Gerente Regional de Mercadeo de
Bimbo, ésta es una organizacion plenamente establecida
con una mision clara, con valores y con objetivos bien
definidos, como los que se tuvieron cuando ingresaron
hace 7 anos al mercado guatemalteco, marcando un paso
importante para el desarrollo de la Industria Panificadora
del pais:

* Proporcionar un servicio y producto de calidad uniforme
que satisfaga sus expectativas, buscando que los precios
y los margenes de utilidad sean los justos.

* Asegurar a su personal una adecuada retribucion; su
participacion tanto en la operacion como en las utilidades
y el capital, su permanencia y su desarrollo integral.

* Contribuir al desarrollo e integracion de sus proveedores
alos fines de la empresa, para conseguir un abastecimiento
satisfactorio en términos de calidad, precio y servicio.

* Contribuir al bien comun de la comunidad, con un
permanente compromiso ecologio y social.

La gran oportunidad de Bimbo en el mercado
guatemalteco fue la ausencia de productos de pan de

calidad.
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Igualmente, para el Lic.Rodrigo Andrade Falla, de Pintureria
Comex, existia un vacio en el mercado de pinturas y
recubrimientos en diferentes aspectos, tales como
calidad de algunos productos, tecnologia avanzada y
servicio. Se elaboré un estudio de mercado en donde
se reflejaban estas debilidades, segin apreciaciones
del consumidor final, lo cual nos impulso a establecer
nuestra estrategia basada en nuestra gran
diferenciacion que es calidad en todo sentido. Es por
ello que decidimos pintar el Estadio Mateo Flores,
porque consideramos que era el mayor reto que una
pintura podria tener en nuestro pais, y especialmente
que fuera una muestra visual y sensible de nuestros
productos.

Consultado el Lic. Andrade Falla si fue confirmada la
premisa inicial antes de entrar en el mercado o si tuvieron
que cambiar la Estrategia Mercadologica inicial,
manifesto:

- La premisa inicial de establecer nuestra estrategia
se confirmo al hacer las pruebas de campo con
diferentes consumidores; los resultados [ueron muy
positivos y desde que iniciamos operaciones, se nos
confirma una y otra vez que estamos en lo correcto
en lo referente a calidad comparativa con la
competencia. Nuestra filosofia de hacer negocios se
establecio en estrategias basadas en hechos reales y
no justificando el engano al consumidor.

Lic.Rodrigo Andrade Falla






{Vamos hacia la mexi cion...

{Qué medidas tomaron

las empresas guatemaltecas
para contrarrestar

la accion mercadoldgica

de la Industria Mexicana?

16

La Paleta contrarresto asi, segtin el Ing. Lopez: - Como
miembros de la Gremial de Resinas y Pigmentos
adscrita a la Camara de la Industria de Guatemala,
nos preocupa el hecho que las pinturas estén siendo
vendidas sin haber pagado los derechos de
importacion e impuestos correspondientes, ya que
esto es contrabando. Entendemos que hoy puede
ser negocio importarlas desde un pais con una
devaluacion mayor a la nuestra, pero sabemos que
esto es temporal, ya que en cualquier momento la
situacion puede cambiar y dejaria a estas empresas
con precios mucho mas altos que los actuales.

Productos René por su parte, seguin el Ing. Gonzdlez:

- Como un factor critico para contrarrestar los efectos
de la competencia, hemos introducido un nuevo
tamano en empaque metalizado y laminado, con la
ventaja de ofrecerle a nuestro consumidor una amplia
variedad de productos de excelente calidad con
nuevos y atractivos disenios en su empaque, asi como
también ofrecer atractivos margenes de ganancia a
nuestros detallistas. Enmarcado en el concepto
general de un marketing directo a los diferentes
canales de distribucion, Filler’s incrementa su
actividad promocional. Esto permite una mejor
participacion con clientes o detallistas y también
incrementa la imagen con los consumidores. Con
degustaciones masivas en supermercados y tiendas
de conveniencia, actividades en ferias
departamentales, eventos infantiles en colegios,
piscinas y parques o promociones de destape en radio
y prensa, se busca reforzar el conocimiento de la
marca entre los jovenes guatemaltecos.
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Se ha ejecutado una expansion de rutas, ofreciendo
el servicio de ventas directas mas que duplicando el
numero de vendedores, por lo que mas de 20,000
puntos de venta reciben ya producto directamente.
Este perfil de distribucion es similar al de la
competencia.

La Curacao. como nos lo informo el Sr. Verschoor:

- No tiene planificado cambiar estrategias, ya que
tiene una larga historia en Guatemala y siempre ha
tratado de mejorar los servicios que ofrece al
consumidor guatemalteco.

Ellos saben que nuestras raices estan aqui y que
mantendremos nuestra lealtad. El cliente es el activo
mas importante de nuestra empresa y trabajamos
diariamente para satisfacerlo.

Para el Lic. Montt, de Tortivd: - Acelero la necesidad
de revisar todos los elementos organizacionales y
realizar mejoras, principalmente en la formulacion y
calidad del producto, logrando en este momento
comercializar Tortiya con una calidad 6ptima y a un
mejor precio. Las estrategias utilizadas, basadas en
las necesidades y deseos de nuestros consumidores,
nos han permitido mantener una participaciéon
satisfactoria del mercado.

Para Javier Calderon, de Pan Europa: - Con-
trarrestamos el ingreso de Bimbo diferenciandonos
en cuanto a presentacion, formula, calidad y
distribucion, llegando a cada supermercado 2 veces
por semana.

Bimbo cometio errores como la mexicanizacion de
la marca. Tratamos de ser mas pequerios, agiles y
guatemaltecos, y nos resulto favorablemente desde
que cambiamos la calidad. Hay algunas empresas
que tratan de utilizar el nacionalismo para competir,
pero sin ofrecer una diferenciaciéon que motive al
consumidor hacia el producto nacional y por tanto
fracasan.



iCuadl es su opinidn
respecto a esta

accion globalizante

y si ésta nos beneficia o
nos perjudica y en qué?

Nuestras exportaciones se han desarrollado a traves
de clientes multinacionales, como McDonald’s Co.,
a quien servimos ya en 12 paises. McDonald’s nos

declaro “el mejor suplidor de la region” en 1997.




caniza ;Estan incursionando
| en otros mercados
centroamericanos?
- {Y los criterios estratégicos
que utilizan son los mismos
a los utilizados
en Guatemala?

. Qué piensa eI consu midor - Hoy Bimbo opera en once paises, dando empleo a
¢ mas de 6,000 colaboradores. -

guatemalteco del origen
mexicano de algunos productos?
iTuvo o tiene algun freno

para comprarlos?

Comex no tiene frenos para ser adquirida, como
tampoco las pinturas guatemalte

consumidor guatemalteco recibié con mucho

entusiasmo y gusto a Bimbo, confirmando con esto
que “la calidad no tiene fronteras”. :




Globalizadores
y globalizados

LIC. LUIS ALFREDO CORONADO

En este mundo globalizado o gran aldea global como le
llaman, existen s6lo dos opciones: los globalizadores y

los ¢lobalizados. Y dentro del proceso de los
globalizados, nos toca enfrentarnos a quienes van mas

adelante en la carrera hacia la globalizacion, mientras
algunos estamos empezando o peor aun,otros que no

han entrado en el proceso.

Quizas nuestra industria -unas mas que otras- ha
sentido en carne propia esa competencia feroz que ha
comenzado a manifestarse. Cuando digo en carne
propia, me refiero al lugar donde mas nos afecta a
una empresa: pérdida de ventas que se traduce en baja
de utilidades pero por sobre todo, en pérdida de mercado.
Es lastimoso comprobar que todavia hoy priva el
concepto de venta inicamente, sin saber que ésa es una
de las tantas funciones que puede realizar la
Mercadotecnia. No existe una Investigacion de
Mercados, ya que para algunos es un gasto y no un
proceso de deteccion y control de la actividad
mercadologica. Su proceso de planeacion es al
“llegue”, sin tomar en cuenta las diferentes formas de
hacerlo hoy, especialmente con el procesamiento de
datos.

Otro punto importante de resaltar, es el bajo consumo
interno de la poblaciéon guatemalteca y que no permite
realizar economias de escala para lograr algun tipo de
liderazgo en costos.

De acuerdo a Michel Porter en su libro “Ventaja
Competitiva”, podemos alcanzar la misma si
empleamos cualesquiera de las tres Estrategias
Genéricas:

12 - Somos lideres en costos si una empresa se
propone ser el productor de menor costo en el sector.
2° - Somos lideres en diferenciacion si una empresa
se propone ser unica en un sector con algunas
dimensiones que son valoradas por los compradores.
3° - Somos lideres en el enfoque si logramos un
“espacio” lo suficientemente rentable y que no sea
de interés a otros competidores.

De acuerdo a los datos del intercambio entre
México y Guatemala, éste resulta ser deficitario
para nosotros. Sin embargo, esto no ha sido
obstaculo para que algunas empresas
guatemaltecas incursionen en el mercado
mexicano.

Hemos notado que la competencia de fuera del
drea ha estimulado la creatividad del sector local
en diferentes aspectos:

Productos René ya emplea empaques de
aluminio y con disefios mas vistosos.

La Curacao cambio completamente su enfoque
mercadologico al entrar Elektra.

Pan Europa rediseno su linea de pan blanco y
extendio su linea de productos en esa area.
Solo Tortiya se quedo en una actitud defensiva.
Otro punto importante hacia la aceptacion de
los productos mexicanos es la influencia que se
realiza a través del cable, ya que en su
programacion tienen canales que anuncian esos
productos y refuerzan la labor local.

Un hecho es real -los productos mexicanos estan
aqui- y debemos enfrentarlos con las mismas
armas. La Mercadotecnia nos ofrece tantas
ventajas en su aplicacion, que puede buscarse
una salida a esa avalancha de productos.

Y esto es solo el principio, ya que México al igual
que Brasil, son puntas de lanzamiento o cabezas
de playa (como dirian los estrategas militares)
para expandirse a otros paises vecinos.

El concepto de servicio al cliente, el concepto
de calidad, etc., nos permitira buscar esa lealtad
del consumidor.

Por ultimo, este pensamiento de la aldea
globalizada: ya sabemos de antemano quién es el
alcalde, quiénes los sindicos y quiénes los concejales,
asi que resignémonos a ser el pueblo que busca una
identidad, produce con calidad, nos buscan y
prefieren dentro de nuestros iguales. @)

Fl Lic. Luis Alfredo Coronado es Decano de la Facultad de Ciencias
Fcondmicas, de la Universidad Rafael Landvar
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ulce
y preocupante

...es el informe brindado por Carlos Ramirez, Director de
Exportaciones de la guatemaltequisima Fabrica Venus, de dulces y
chocolates, que transcribimos sequidamente.
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Siempre que hay una incorporacion de mads
productos de una misma categoria a un mercado, se
presenta el fenomeno de un ensanchamiento de la
curva de la demanda, provocando la generacion de
mas consumidores.

Guatemala, en su categoria de golosinas no escapa a
esto. Actualmente existen en el mercado 91 marcas,
lo que ha provocado una especie de purga en la cual
han desaparecido de 1992 a 1998 mas de 14 fabricas
de dulces, sin contar aquellas que tenian un proceso
de fabricacion artesanal, esto por aspectos como
ineficiencia, incapacidad para hacer frente a lo
complejo del mercado, falta de rentabilidad en los
productos fabricados, etc.

Fabrica Venus, una empresa fundada en 1928 y con
experiencia en el manejo de cambios bruscos en el
mercado, ha sobrevivido a fuertes depresiones como
las ocasionadas por la guerra mundial de los afios 40
y los tremendos cambios ocasionados por la
devaluacion monetaria de los ‘90, por lo que nos
sentimos optimistas al ver la globalizacion en accion,
ya que consideramos que las golosinas son
precisamente de los productos mas globalizados de
nuestro mercado.

Naturalmente, existen preocupaciones como lo es el
caso de la mexicanizacion del mercado de golosinas
porque, como vemos en las graficas, nos exponemos
a un ataque de 53 marcas mexicanas, lo que
demuestra una mezcla de lo ingenuo de nuestras
autoridades o lo agresivo de la industria mexicana,
ya que como contrasentido al analizar esta categoria
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en México, no existen productos guatemaltecos. Esto
derivado a que no existen normativas y reglas claras
para la exportacion de nuestros productos a su
mercado, y una cantidad inimaginable de barreras no
arancelarias que existen, porque cada estado tiene
sus propias y particulares legislaciones, lo que hace
mucho mas complejo el poder ser reciproco en el
comercio.

El contrabando es otro fendmeno de lo que seria un
mercado sin fronteras, aunque en nuestro caso con
un tremendo contrasentido que manifiesta la pérdida
de sentido nacionalista y la imposibilidad de hacerle
frente, ya que no es un frente organizado, sino de
oleadas irregulares y lo mas dramatico, es la
incapacidad del Estado para contrarrestar este tipo
de comercio ilegal, porque de estas 53 marcas
mexicanas sélo 3 6 4 tienen un comercio par-
cialmente legal, las otras son contrabando.

Un factor que es admirable en la industria mexicana,
es la solidaridad que existe entre industrias que
participan en una cadena productiva, se estimulan y
se incentivan entre ellas mismas, y el Estado estimula
también la actividad industrial para su participacion
en otros mercados.

LOLLIPOPS
MANO DE LA FORTUNA

GROSS W 1168 K0 IMPORTED BY
AX S,

# RU #
POKT - AU - PRINGE,, HAITI

MADE IN GUATEMALA



Nosotros, por el contrario, teniendo una industria
que como guatemaltecos nos llena de orgullo, como
lo es la azucarera -sexta en el orden mundial-, no
toma conciencia de que nuestra actividad dulcera es
derivada de la suya y que nos encontramos sin
ventajas competitivas como lo seria contar con precios
razonables del azticar para nuestra industria, y no
que el precio de nuestra materia prima basica sea el
mismo precio del comercio general, para quienes el
azucar es un producto final.

Fabrica Venus ha luchado sola y gracias a Dios, hemos
tenido éxito en otros mercados, exportando a USA,

dilesPrOPOrCioON S
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Haiti, Puerto Rico, Uzbekistan, Malasia, Hong Kong,
Holanda, Zaire, Africa del Sur, Jamaica, Belice, Cuba
y Palestina, entre otros, lo que pone de manifiesto
que podriamos ser tremendamente competitivos si
aprovechdramos las ventajas competitivas del pais y
no luchando aisladamente.*

Somos optimistas porque conocemos nuestro
mercado y luchamos ardientemente por él y, aunque
las tendencias -ver Graficas 3 y 4- nos auguren un
futuro dificultoso, los azucareros posiblemente veran
la muerte de la Industria Dulcera si no abandonan
su posicion de mercaderes y adopten una de
guatemaltecos. (fy)

qlobald U | CE'S I
4% pPartcipacion pPor pais

16 Guatemala

26.4% Cosatica

L3
4
2
2 Chile
1
1
1
1

de marcas Mexicanas

31.77
775970 31

1996
1997

1998

(*) Estos mercados se han obtenido gracias a la flexibilidad que Venus tiene para elaborar empaques especificos para cada cliente, quienes estan
al tanto que la empresa cuenta para la produccién de todos sus productos con la maquinaria mas moderna para cumplir con eficiencia, a costos
competitivos a nivel mundial.
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Nacionales

Nuevas sopas
Dona Mari, de
Malher

En diciembre ultimo fue lanzada al
mercado -por Malher- una nueva Sopa
de Pollo con fideos: Dora Mart, la cual
es parte de esta nueva familia de
productos que incluye Consomés de
Pollo y de Res.
La campana publicitaria de
lanzamiento fue desarrollada por
elementoZAGGA, la cual consta de
piezas para prensa, radio y PO.P.
Su slogan: Dona Mari es toda una sopa., resume
las caracteristicas de este nuevo producto Malher.

Nuestro Diario
un nuevo diario nos espera por la maifana

... Asies desde el pasado 16 de enero en que Aldea Global,
S.A -editora también de elPeriodico - puso en circulacion Nuestro
Diario, un periodico disenado, pensado y escrito para llevarle a
sus potenciales lectores, las noticias como son.

En su primer editorial
Nuestro Diario, que tiene como
Director General a Rodolfo Mobil
-a quien ya conociéramos al
[rente de la desaparecida revista
Panorama- establecio
propositos de ser el tipo de
periodico que desea la gente hoy
en dia, ocupada y deseosa de estar
enterada de un vistazo, de lo
importante que esta pasando en
Guatemala y el mundo.

Junto con Rodollo Mobil
comparten la responsabilidad de
cumplir con los objetivos de
Nuestro Diario: Tulio Juarez, Jorge Mazariegos y Silvino Veldsquez,
como Editores Nacionales y Gustavo Velasquez como Editor de
Deportes.

Nuestro Diario es el periodico del que anunciamos su
aparicion en marca® de diciembre de 1997.

sUs
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APCU Thompson Asociados

Al cumplir su
40 aniversario
APCU Thompson Asociados

se apresta para el Tercer Milenio

Cuando una agencia de publicidad cumple 40 anos
como lo esta celebrando -y por todo lo alto- Apcu
Thompson Asociados, es merecedora de mucho mas
que una simple felicitacion impresa, y eso es
precisamente lo que estamos intentando hacer, pues
40 anos es toda una vida, la vida de Rodollo Martin
-[undador de Apcu- quien a partir del 1° de febrero
funge como Presidente del Area Centroamericana.
Dentro del nuevo organigrama con el cual se apresta
Apcu Thompson entrar al Tercer Milenio
encontramos a Javier Navajas como Gerente General
Regional C.A., Blancanivea de Bendfeld como
Directora Regional de Medios y Walter Lopez como
Director Creativo Regional.

Gold Pro
jabon antibacterial

El objetivo de esta campana realizada en El
Salvador por Publicidad Comercial, es
reposicionar a este jabon como la mejor
alternativa de los jabones antibacteriales, ya

que contiene ademds, ingredientes
desodorantes y humectantes, asi como
Vitamina E.

Por el momento, en su introduccion en
nuestro pais solo hemos visto utilizadas
pantallas panoramicas. Sin embargo, sabemos
que se produjo un comercial para TV que
ademas de mostrar los beneficios del producto
a través de un gimmick, agrega un beneficio
emocional que es la proteccion y cuidado de
la familia. Informes recibidos en nuestra
redaccion indican que dado los buenos
resultados de esta campana en El Salvador,
esta ha sido solicitada para otros paises.

= 1
tibacterial que no reseca tu piel. ‘1:

E jabon Ani




Lancasco un laboratorio farmacéutico

que honra a la Industria Guatemalteca con sus exportaciones

hace buenos negocios con Europa.

Lancasco, la industria quimico
farmacéutica guatemalteca fundada en
1927, esta unida por entranables lazos
comerciales con Europa. Por ejemplo,
con la famosa casa espanola -quizds
deberiamos agregar, para no herir
susceptibilidades: catalana- Puig, por mas
de 20 anos y tiempo parecido con la no
menos prestigiosa LOreal de Paris,
ademas de otras empresas de la
Comunidad Europea; asi lo senala el
Proyecto de Fortalecimiento de las
Exportaciones a la Union Europea.

Lancasco, que actualmente cuenta con
mas del 50% de tecnologia europea
debidamente adaptada a las necesidades
de las globalizaciones, también esta
exportando productos farmacéuticos
propios, genéricos y de consumo popular,
asi como productos de tocador y
perfumeria, a El Salvador, Honduras,
Belice, Haiti, Republica Dominicana y
Zaire.

Empresas asi, honran a la Industria
Guatemalteca y a las mas de 250 personas
que laboran en Lancasco.

Iberoamérica pinta
un ejemplo de marketing
periodistico-cultural

El pasado 23 de enero se inauguro en
Guatemala con los auspicios de la
Unesco, el Fondo de Cultura
Economico y Siglo Veintiuno, una
muestra de 63 obras de artistas plasticos iberoamericanos.
Se trata de un esfuerzo que comenzo con la publicacion
en 28 importantes periodicos de Espana, Portugal y América
hispanoparlante de los Periolibros, un suplemento cultural
que semanalmente incluyo 60 obras maestras de la literatura
iberoamericana ilustradas con obras de los 63 pintores -
entre ellos, nuestro Moisés Barrios, homenajeado por
marca® N° 4- que ahora integran esta exposicion itinerante,
sin duda alguna, la mas importante realizada en Guatemala
y es prueba irrefutable de que la cultura bien mercadeada,
vende. El proyecto Periolibros nacio como una alternativa
de democratizacion
de la lectura y el
formato de los libros
cambio al ser “ves-

tidos de diario”.
Gracias a ello, en 5
anos se editaron
simple y maravi-
llosamente, 120
millones de ejem-
plares distribuidos
sin costo alguno.

Ya salio GuiActiva

En enero comenzo la distribucion de GuiActiva, el
nuevo directorio telefonico de los guatemaltecos. Para
hacer facil una consulta en cualquiera de los dos
«manejables» tomos, GuiActiva estima que con su
innovador diseno, las consultas seran mas faciles de
realizar.

El Tomo I incluye, ademas
de las paginas blancas,
nuevas secciones con
informacion de entreteni-
miento, turismo, tramites
administrativos y el
sistema de informacion
telefonica Simon.

El Tomo Il incluye las paginas departamentales, las
paginas amarillas y una Guia de Compras con
informacion que va, desde un listado de cajeros
automaticos y centros comerciales, hasta los menus

de los restaurantes con reparto a domicilio.
GuiActiva cuenta, asimismo, con Indice por
Categorias y un separador de paginas.
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Comunicacion Visual

FILOCHOFO (JOSE MANUEL CHACON)

«La comunicacion es un secrelo del oficio que no obedece a
las leyes de la inteligencia, sino a la magia de los instintos,
como sabe la cocinera cuando estd la sopa.”

Gabriel Garcia Marquez

La redaccidn de Siglo Veintiuno es un delicioso desmadre, algunos dicen que por la remodelacion de las
oficinas, yo creo porque sin darse cuenta se van aproximando las horas de cierre. En una oficina reunidos
Gustavo Berganza, José Eduardo Valdizdn y Felipe Valenzuela. En pleno desmadre, una madre joven pero
madre, Rosa Marfa Paniaqua; a su lado, intentando bloguear los tltimos rayos del sol de la tarde, quizs
para no tostarse, Myriam de Leén. Deambulando entre las computadoras de los diagramadores
alcanzamos ver a Mauricio Barrera y en el lado opuesto, en una esquina de la redaccion, Filochofo, a
quien queremos dedicarle nuestra seccién de este mes, porque sin duda es uno de los mayores
comunicadores visuales de nuestro medio.

Admirado por muchos, odiado por otros, como suele suceder a los que en el humor encontraron una
forma de humanizar, casi escribimos filosofar los hechos de nuestra Guatebuena.

& Al FPARECER.. LOS VIPUTADOS NO —#T- =7 -
G HAN LEGISLAVO PARA EL PUEBLO..- ;
Q7 1 At

o= iuv:{‘u

3 POR QUE LES ESTAS DICIENDO
MACARRBN A LOS pE
LA BANCAVA OFICIAL...

- ;Por qué te firmds Filochofo?

- Quizds sea una actitud inmodesta de miparte. Deriva de fildsofoy es ES QUE .. SON
T AMAKILLOS POR
una forma de hacer mds ‘masticable”; es una persona que ve el mundo FUERA - Y

y la sociedad en que vive, y lo comenta con las armas que tiene... Por
eso firmo Fildchofo.

VACIDS POR PENTRO-- |

(Pensamos en ese momento: ldpiz y rapidografos, que no matan a
nadie,como las balas).

- ;Un dibujante humoristico? Bt T .
- Hay un montdn que me qustany mucho. Hay mexicanos muy buenos,
esparoles extraordinarios. Y de los nuestros me gustan Feo, Chispazo,

Castillo...
... DEBEMOS DE PENSAR QUE GUATEMALA
% €5 UNA EMPRESA... QUE NECGESITA PRESTAMOS... ¥
. : Q (MINISTRO DE FINANZAS , JUSTIFICANTD €L —
- ...y Quino? 3 FRESTAMO EXTERND FOR MAS DE § 7,400 MILONS)

- Sin duda Quino es uno de los que mds me gustan. Un gran humorista.
Otro argentino que me agrada mucho es Fontanarrosa. Naturalmente,
y como siempre, hay nombres que injustamente se me quedan en el
tintero, como Mordillo y saber cudntos mds. A veces la memoria es
injusta, pero no descalificatoria.

. PAFI.-
3, €5 CIERTO QUE
QVIEREN CAMBIARLE

[

NOMBEE |
A NUESTRO PA\S.-V/\‘)

PUEESS .. AS] cOMO VAMOS...
FARA EL ANO 7,000
se LLAMARA

2, QUE TAL...

sus facetas... Verdadero homenaje fue el prélogo que le dedico Gabriel
Garcla Mdrquez.

g GUATEMALA, S.A.
- Agrego un nombre: Ramirez Amaya. §
- Extraordinario tanto a nivel tintas como de dibujos y grabados. Me § ( Of{
qusta su linea y su pureza. La forma en que manifiesta su mensaje. 93 M |
Para hablar de Ramirez Amaya haria falta escribir un libro; son tantas =
2 e
&~
Z
3

® SBLO PARA PAGAR ASESORES NOS VAMOS A ENDEUDAR
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a,. SALE A CABALLO EN ANTIGUA...
Y SEMUERE” UN LECHERO.

b. NAVEGA POREL CANAL Q€ CHIGUIMULILLA..
Y SE LE ELECTROCUTA UN GUARVESPALDAY,

C. LLEGA AL MATEO FLORES... Y 58 MUEREN

F8 AFICIONADOS.

. ASISTE A LOS ACTOS VE INDEPENPENCIA ...

Y 24 PERSONAS SUFREN GRAVES QUEMADURAS..

e

e

hy \ No Te MovAs... /
s NECESITAS UNA
N SLIMPIAY CON
— o= . LHILCA-
3T
V;’& \'\/\ {4;‘)'0 0
of ¢ A

BOMBEROS .-

. @ 510 INVITAN A SU CASA.. TENGAN A MANO A LOS

NO €5 PRIVATIZACION... ES MOVERNIZACION,
« NO E5 PROTECCIONISMO..- ES ANTIDUMPING,
% No ES POESTO DE ASALTO.. €3 PUESTO DE REGISTRO,

V- AlD ES BRUPO PARAMILITAR... ES GUARDIANES DEL VECINDARIO,

4 NO £5 GASTO CONFIDENCIAL... ES GASTO DISCRECIONAL,

55 NO ES VERGONZOSA GOLEADA... €5 PROCESO DE SELECCIGN..
R PAPI..

Pl CONTINOA EL

5ok ESPIONASE TELEFONICO-..

g \ CORRECCIBN... |
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- Hablando del autor de“Cien afios de soledad por su posicion frente
alavida, jcon quién te quedds... Garcia Médrquez o Vargas Llosa?
- Definitivamente con Garcia Mdrquez.

- {Qué pensés de la censura?

- Mird, hay un poema de Benedetti que dice: “cochina censura”y eso
de alguna manera lo dice todo, lo sintetiza todo. La censura es el mal
de nuestra época.

- ;Yla autocensura?

- Bueno,de alguna manera nosotros vivimos dentro de una autocensura.
Hay un montdn de factores que van a obligar -no sélo al caricaturista-
a descubrir que existe ese pelo en la sopa.

- La (ltima, jcudndo es tu exposicion?

- fijdte queeee... que estoy dedicado al 100% a escribir y a dibujar
una historia de Guatemala. Una historia en caricaturas. (reo que es
un trabajo critico y serio, por eso lo llamo “ La otra historia de la Historia”
Cuanto lo termine es posible entonces sofiar con la exposicion.

-Y ;por qué no matds dos pdjaros de un tiro? Presentds tu historia y
presentds tus dibujos en la misma galerfa...

- La idea no es mala. Gracias. A lo mejor...

INCONGRUENCIAS

:SER INDIGENA Y APOYAR POLITICAS NEOLIBERALES;
£ 9ER HUMANISTA Y APOXAR LA MASACRE PEL PERG;

C VIGENCIA LA NUEVA TARIFA DE GUATE L

5ZCON S0 INCREMENTD DE MAS PEL 2,000 7o § 1 SER DEMBCRATA FERD APOYAR LA CENSURA;,

24 25 SER PACIFISTA Y APOYAR SALARIOS DE HAMBRE ...

g 73 SER DIBUANTE ... Y FADEGER DE ASTIGMATISMO...
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@ @COMD SIEMFRE LAS OPINIONES DE ESTE CUADRITO, SON M| RESPONSABL| PAD.

Nos despedimos. Camino a la salida, veo en las miniparedes de Deportes unos afiches de "l Gréfico” con la seleccién argentina y
algunos jugadores de River Plate, y pienso con envidia que bien podrian ser, en lugar de millonarios... rojos, rojos del glorioso
Independiente, de Avellaneda, el club de mis amores.

Jorge Carro L.
Febrero 1998
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Eduardo Mazariegos y Lic.
Alfredo Lopez, Gerente General y
Gerente de Mercadeo y Ventas res-
pectivamente de Trans-Express,
nos reciben en sus oficinas de la
laberintica zona 4.

Trans-Express inicio sus ope-
raciones mundialesen 1981 y en
Guatemala en el ‘85, con su
servicio como Courier Mundial.
En el ‘88 introduce el novedoso
servicio de PO. Box en Miami, con

transporte diario a Guatemala y_
entregas directamente en lags™,
residencias u oficinas.de 1os™"

clientes. Enlaactualidad son mas
de 3,000 los usuarios de este
servicio.

- Fl PO.Box®, nos comenta el
sefior Mazariegos, nacié por la
necesidad de un grupo de empre-sas
de traer de los EUA correspon-dencia
y paquete-ria. El PO.Box® brindo

Trans-Express

¥

la oportuni-dad de recibir, de: BUA

todo lo que necesiten, como si ~

vivieran alli. e

El empagque paralas Lnuegasfue otro
de los valores agregados que merca-
dologicamente ofrecemos: dctudl-

AACALE b Ol o COLICS PO TGl O Ko N 2D

entregada en sobres termo sellados.
Otro innovador valor agregado se
introdujo en 1992 y es el Sistema de
Codigo de Barras, con las siguientes
ventajas para los usuarios: fecha y
hora de recibido en Miami y enviado
a Guatemala, ciudad de destino,

26 narcao
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y correspondencia, desde una aguja

PIONEROS E INNOVADORES

remitente, destinatario, # de guia,
peso, fecha y hora de recibido en las
oficinas de Guatemala, nombre de la
persona/cliente al que se le entrego
el envio para emitir comprobantes de
entrega y obsetvaciones adicionales.
Ast podemos proporcionarle a un
cliente el status de sus envios e
informacion especifica.

En este instante interviéne el Lic.
Lopez, quien agrega: - Por tanto,
dadas las caracteristicas del servicio
PO.Box Intemaaonal ‘el usuario
guatemalteco puede Yebibivpaquetes

nuestros estandares de servigio y el beneficiario
directo seria el usuario guatemalteco. No
consideramos al corred nacional como
competencia directa, puesto que los grupos
objetivos y los estandare§ de servicio son
completamente distintosy En Guatemala
tenemos una Gremial de Courier donde
estamos todos los que aperamos a nivel
mundial, y esta gremial ha tenido
acercamientos con la oficina de privatizacion
del gobierno para que s¢ puedan incluir
nuestros puntos de vista a ldhora de establecer
las bases, las cuales debentabrir plenamente
el mercado y no pasar de ukmonopolio estatal
a un monopolio privado. La ultima
PO.Box® y bodega de Miami, y = informacion que tuvimos sbbre este tema, es
mismo tiempa, gozar de nuestro, que’ se Lliene planeo otorgar la
servicte.de Agente Aduanal par% . administracion del corre@ nacional a una
desalmacenar inmediatame %mz“&@@ﬁﬁsp%vdda que realice un diagnostico
envios y realizar.los tramitesypagos « de la ‘sitliacion, establediendo cudl es la
de impuestos de las mercaderias. tecnologia necesaria, adedsando las tarifas,
" nqgum?hente, para que séa una realidad la

| mejora del servicio y ev@luar si el factor
humano es el adecuado en &antidad y calidad.
- CEsta empresa es su colega USP?

xisten rumores dentro del medio, pero no

p da afirmarlo.
¢ puede pasar, si para defender su

ung‘@ﬁlon su colega obtiene, de las
: %‘autor;,dﬂyes que se incremente el costo del
serv1c16’m Box Imemamonal? AT
§&ucam‘"cﬂf‘do que ocurre coh weléorreo no
Como nos asalt una duda solo es un pmbfu@m de dlSLl Wucion locdl o
preg"lfmﬁamo,salseni;mazﬂrlegos » internacienal’” Estimo que le falta- también
- ;Qué va a pasar¢onsh empresa “. ina filosofia de trabajoss, ademads
y el servicio PO.Box® cu do el ‘haturalmente; de un knig&
correo mnacion a  coma, Ados de Trans Unjejemplo:
funcionar correcftam reaente}mx;nte hemos intraducido un Web site
interactivhien Internet para c}f nuestros
ntes puec’tafl “cuando lo deseen, verificar el

industrial hasta una carga aéred
general y recibir todo en Guatemala
24 horas después de recibido en su

% l6gic
eenologico

entreguen sus servicios de cl

distribucion -nacional e, stati§gde sus m’was Este serwuo dado el
internacional- a concesionar?\aj1 “enormeqelumen quie tiene un correo nacional,
privados?... m, o1 CUAlqUIETS

- Siempre hemos visto con buenos 0jos » que lo puedag
la competencia, ya que nos ayuda a “wplazo. De todggmaneras, a [ final es el usuario
crecer aumentando y mejorando,, ,{que tiene la tikéima pal abra. ()

”’EM%@; ‘ W_u'"
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(aricatura y sociedad

El sentido del humor es sinonimo de creatividad.
No hay humorista en cualquier arca de la
comunicacion que no capte y exprese el rasgo comico
o ridiculo de una situacion o persona que otros
perciben pero no pueden identificar, hasta que ¢l lo
recrea exagerandolo para evidenciarlo.

El caricaturista es ante todo un irreverente; se rie de
él mismo y por ende de todo lo que la humanidad ha
instituido como serio y trascendente. Esta actitud, a
pesar de la moral y las buenas costumbres, es
absolutamente necesaria para fortalecer el sistema
critico de la sociedad, porque solo a través del humor
puede el comun de los mortales reconocerse en el
entorno en que vive y diagnosticar la salud del mismo
sin tener que consultar complejos y profundos analisis
sociales, politicos y economicos.

Desde los anonimos pintores romanicos, pasando por
El Bosco, Leonardo, Goya y Daumier, la expresion
satirica ha senalado los vicios e hipocresias de la
condicion humana mediante la critica a las sociedades
de sus respectivas Epocas; y estos grupos humanos
han reconocido esa contribucion aprehendiendo sus
mensajes y proyectando su obra al futuro, de manera
que hoy, nosotros, comunicadores finiseculares,
podamos conocerla y apreciarla.

Por eso se dice que una sociedad madura es una
sociedad que no solo practica el sentido del humor,
sino que lo refina para convertirlo en su patrimonio
artistico.

Bajo esta optica, no podemos negar que los
guatemaltecos le sacamos chiste a todo, pero la
realidad nos demuestra que no estimamos mucho
nuestras manifestaciones humoristicas. Aqui, los
artistas de cualquier rama que se aprecian son
informales y serios porque se toman su oficio en serio
(sic). En las escuelas de comunicacion apenas se

ensena a utilizar el humor como un vehiculo idoneo
para alcanzar al publico objetivo. Los publicistas no
motivan a sus creativos a emplear humor en sus
campanas, exigiéndoles originalidad conceptual y
visual; y los medios de comunicacion publican
cartoons nacionales de baja calidad gralica. Por
supuesto que en las escuelas de arte la caricatura es
la gran ausente y en las paginas editoriales de los
diarios quien hace satira no merece mucho respeto,
porque nuestra sociedad es del criterio que es mejor
no hacer olas, y no cabe duda que la satira provoca
altas mareas.

Sin embargo, contamos con figuras prominentes en
el campo del humor, como el Maistro Marco Augusto
Quiroa, escritor satirico de primera linea y
caricaturista genial, quien tiene mucho que decir,
shute que’s uno, como el suele afirmar, o Douglas
Gonzalez Dubon, maestro del sketch en las artes
escénicas, a quienes debiera invitar a dictar un
seminario-taller para jovenes comunicadores alguna
de las activas asociaciones de publicistas, con el fin
de incentivarlos a expresarse en esta modalidad, lo
que coadyuvaria no solo a descubrir el talento de
tanto caricaturista nacional apenas conocido hasta
hoy, sino que también marcara el camino para
conligurar una sociedad mas consciente de sus
[ortalezas y debilidades. )
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Post-lest

LO BUENO Y LO MALO

o

En este caso reservo mi apreciacion Unicamente al mensaje.
Perdon si mi apreciacion es incorrecta, pero creo innecesario una
pieza preventiva y una de revelacién para comunicar egoismo

en Navidad, menos cuando se refiere a la marca de un producto
que se desea lo consuman todos, sin importar si se compra, se
invita...o se comparte.

® 900000606060 00 0 ONEDEVES

 Hh 00090000

!

Nissidad e liompo do comfiaibir

Robandome las palabras de Jorge Tabush, este aviso es preciso,
macizo y conciso.

Transmite el espiritu de la marca al utilizar un texto sencilloy acorde
al grupo objetivo, y estd perfectamente acoplado al lenguaje visual.
(Esa irreverencia de mostrar el producto sin corcholata y sin
contenido...jme encanta!).

Hector Lau
Director Creativo - Gutiérrez Machado

P P N N N N )
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_—— Test Your Financial 1.Q.

Enla pdgina 41 de la revistaTime del 20 de octubre Pruebe su I. Q. Gerencial
de 1997, salid publicado el anuncio dea izquierda
(Test Your financial .Q.) y en la contracardtula de

a

? f — e un suplemento de Aisfa, se incluyd en la edicién
. o A del 15 de enero de 1998, en nuestro chapinisimo /
% @ _ Siglo Veintuno,el anuncio de la derecha (Pruebe su N o
e TGy 10). ' > VA
P No serd necesario que su 1.Q. sea puesto a prueba : .
(/ para detectar cudnta creatividad no fue utilizada . b,
para el anuncio de Aisfa, salvo que llamemos /
e R creatividad al mero hecho de modificar la posicion

de los seis elementos que lo ilustram.
*:1.Q.: coeficiente intelectual.
Jorge Carro L.

Sus covedoes ldews ew tewtets
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| Ulamar al jefe

Ver al jefe

La necesidad de convertir el mensaje de la oferta de un

producto en un gancho efectivo que se convierta en un Tods 3 tu sieance
posicionamiento de venta en la mente del consumidor, es el
reto que a diario enfrenta la industria de la publicidad, y es
el consumidor quien decide quién lo logra y quién no.Sobre
esta premisa, nuestro punto de vista, como consumidores,
nos indica que los dos ejemplos que hemos escogido sirven
de muestra de quién logrd ese gancho y quién no. Aunque
no corresponden a la misma categoria, ambos, tanto el de
AT&T como el de Citibank publicados el afio recién pasado,
procuran hablarle a su consumidor, halagdndole su ego.
;Quién logra crear el gancho? A nuestro entender,el anuncio

de AT&T tiene el contenido emocional que en un breve « ALREDEDOR DEL MUNDO,
mensaje apela a la relacion Padre e Hijo en forma efectiva EL DINERO SE IDENTIFICA CON LA CARA
para la marca. En cuanto al de Citibank, sobrepromete al DE GRANDES PERSONALIDADES

adjudicarle al tedrico consumidor un valor de imagen que
no corresponde a la realidad. Aqui podemos sacar una buena
experiencia: El consumidor no es tonto, por lo tanto sabe
que sf es creible que le adjudique el titulo de Jefe a su hijo.

— ATsT

Emilio Ramirez
Grupo Il Comunicacion

Las Tarjetas CMBANK?, be ofrecen Is mixima

proteccitn, seguridad, flexibilidad 151

¥ convenlencia alregedsr del mundo, Identifique
¢en la aceptacién de més de 337,000 i
bancos aliliadot ¢ instituciones financierat su pErSOHahdad

¥ mis de 10 mllones de estatiecimientos, alrededor del mundo con,

* PHOTOCARD®, pata su seguridad
& ldentiNcacisn.

« SERVICIO COMPLLTO POR TELEFONO,
24 horas al dia, los 365 dlas del afo,

* ADEILANTOS EN EFECTIVO,

* SIN RECARGO AL COMPRAR EN EL
EXTRANJERO.

* SALDOS EN DOLARES PAGADEROS EN
QUETZALES, o fa 1352 de cambla del dis.

* SEGURO CONTRA ACCIDENTES DE VIAJE
¥ PERDIDA DE EQUIPAJE®. Solicite su tarjeta al tel. : 366-1111

+ SERVICIOS DE LMERGENCIA MIENTRAS
VIAJA®

o WA S CITIBANC©®

A - THE CITI NEVER SLEEPS?
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Estadisticas
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Top 20 1997

Ranking CATEGORIAS 1997

1 Radios y sus promociones 146,20
2 Refrescos embotellados 67,40
3 Bancos 64,90
4 Almacenes por departamentos 62,90
5 (Comida rdpida 51,70
Aﬁ 0 1997 6  Supermercados 45,70
7 Periddicos 44,20
8  Telefonia nacional e internac. 35,50
En el namero anterior de marca® hicimos el primer resumen 9 Asodacionesy fundaciones 33,00
anual, cerrando a noviembre el ano 1997. En este numero 10 Bestaimrtes 30,20
actualizamos las cifras con resultados del ano calendario 11 Carvese 28,00
completo, reflejando de nuevo el comportamiento mensual 12 Aparatos elécricos 7,30
de los tres principales medios de comunicacion del pais. 13 Almacenes de aparatos eléctricos 27,00
14 Cigarrillos de TACASA 22,70
® E| “ruido publicitario” alcanz6 la cifra de Q1,716 millones. 15 Mensajes del Gobierno 22,10
(Grdfica 1) 16 Canales TV promociones progr. 21,00
® Mezcla de medios empleada, promedio de 12 meses. A B g )
(Grdﬁca 2) 18 Jug.o‘s ' 19,60
19 Lotificaciones 19,50
20 Automdviles 19,30
Nivel Ruido Mensual .
Afio 1997 Ranking MARCAS 1997
- . En millones de Q.
1 Supermercados Paiz 22,00
2 Absculptor T.V.OFFER 17,20
3 Telgua 17,00
4 (emaco 14,30
5 Mensajes del Gobierno 9,80
6 Alfa Super Stereo 9,79
7 Cerveza Gallo 9,30
- 8 Cigarrillos Rubios 9,10
. = - TRl e R O dfica ] 9 HGrfico 890
Media Mix 10 (afé Quetzal 8,50
Ano 1997 1 Aprofam 842
12 Pdginas Amarillas 8,40
RADIO v Boap 8,25
o = 14 IAL 8,04
s 15 Banco Continental 8,00
% 16 (oca-Cola 796
& 17 Guikdiva 7,89
E 18 ABShaperTV.OFFER 7,86
z — 19 AetofitTVOFFER 785
E 25% Grdfica 2 20 Los Gauchitos 7,26

w
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1997
___Ranking CATEGO
En millones de Q.
Radios y sus promociones 9,71
Almacenes por departamento 9,48
Refrescos embotellados 525
Bancos 5,09
Supermercados 502
Comidas rdpidas 4,55
Almacenes de aparatos eléctricos 4,41
Asociaciones y Fundaciones 3,34
(ervezas 3,06
Mensajes del Gobierno 3,05
Restaurantes 3,04
Aparatos eléctricos 3,02
Telefonia nacional e internacional - 2,41
Productos fotograficos 2,38
Periodicos 2,29
(entros comerciales 2,18
Automéviles ,96
Revistas 191
Lotificaciones 1,83
Loterfas y rifas 177
Ranking MARCAS
En millones de Q.
Almacenes Paiz 1,80
Almacenes Simdn 1,50
IAZ 143
Sprint / Telgua 1,41
Corporacién El Roble 1725
Hiper Paiz 1,25
Ministerio de Finanzas 10
Loteria Santa Lucia 117
AB Shaper TV Offer 1,16
Concierto Tropicdlida 1,15
Alfa Super Stereo 1,07
Mensajes del Gobierno 1,05
Galaxia / Cerveza Gallo 1,04
(NP 0,96
Revista Proceso 092
Prensa Libre 0,90
(emaco - Jugueton 0,387
La Curacao 0.85
Infovia Red. Com. 083
Aerofit TV Offer 0,79

Diciembre 1997

® El ultimo mes del ano tuvo un crecimiento del 16%
indexado con diciembre de 1996. TV crecio un 8%,
Prensa un 32% y Radio un 12%. (Grdfica 3)

® [a mezcla de medios vario con relacion al promedio
anual, en diciembre 1997 el mercado fue compartido
por cada uno de los medios en partes iguales. (Grdfica
4)

Indice de crecimiento
Diciembre 1997 vs. Diciembre 1996

Media Mix
Diciembre 1997

RADIO TV
3% .- ] 35%

PRENSA
32%

Fuente: Asistencia Ejecutiva, Dic.'97
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Freelance

LIC ALBERTO DE ARAGON

La investigacion
cualitativa o motivacional

32

Partimos del principio que deline la Investigacion
Motivacional: Andlisis de los comportamientos
subconscientes. En otras palabras, el por qué de la
preferencia por un producto exige un motivo
subconsciente que no podemos explicar o razonar.
La mente, en consecuencia, contiene ideas y
tendencias que influyen en el comportamiento,
aunque no sean reconocidas por el consciente. De
esa cuenta, el apoyo de la psicologia al mercadeo
mediante la Técnica Proyectiva ha resuelto en gran
parte el problema.

Existen teorias del comportamiento y lases psiquicas
de nuestras vidas, las cuales se resumen en La vida
psiquica, divida en tres etapas basicas: a) Vida
Cognoscitiva, que es la de conocer, b) Vida Afectiva,
que es la de sentir, y ¢) Vida Apetitiva, que es la del
querer, desear poder. Cada una de estas etapas se
divide en superior e inlerior.

De eslas tres elapas de nuestra vida psiquica, se
desprenden los motivos logicos y emocionales que
influyen en nuestras preferencias y decisiones. Los
motivos logicos se derivan del entendimiento y se
realizan por la via discursiva. Los emocionales
proceden basicamente de los sentimientos e instintos.
Estos ultimos estan ocultos en nuestro subconsciente,
que prolegemos con mecanismos delensivos.

De lo anterior se produce una division de los motivos
de compra en: Motivos Primarios o Psicologicos, siendo
éstos los que, ocultos en nuestro subconsciente, solo
podremos exteriorizar a base de ser expuestos a una
Técnica Proyectiva. Los motivos Secundarios o Logicos
son los que podemos razonar y decir libremente sin
que tengan que intervenir técnicas mayores de
encuesta.

Situémonos en un ejemplo: Cuando decidimos
comprar un bien entre una gama, aplicamos
razonamientos conscientes como economia, calidad,
estilo, color, etc. De aplicarsenos una Técnica
Proyectiva, podrian surgir razones subconscientes
como vanidad, egocentrismo, imitacion, instinto

Imarcae
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sexual y olros molivos que no somos capaces de
admitir conscientemente. Estos son los motivos
primarios que se pueden apelar al estudio de un
producto que, de acuerdo a su categoria, pueda
escudarse en estas técnicas proyectivas.

Otra categoria basada en nuestras motivaciones y
conducta de compra, es la de AIDA -originada por
Lewis en 1898 y completada por Sheldon en 1911-.
Esta teoria o proceso mental de decision consta de 4
elapas: Atencion, Interés, Deseo y Accion. Se resume
en Conocimiento del producto que nos llama la
Atencion, nos despierta el Interés que nos conduce
al Deseo, que a su vez nos ordena la Accion de
compra.

La teoria del Iceberg ofrece una vision mas grafica de
los motivos de compra: compara este fenomeno
natural con la mente humana. El consciente seria la
parte visible del iceberg (1/6 parte) mientras que el
subconsciente representado por la 5/6 parte queda
sumergido. Esta parte oculta, acumula una serie de
motivaciones que son ordenes para la parte
consciente, al recibir estas ordenes las convierte en
accion; accion de compra.

Descubrir qué motivo primario o psicologico provoco
el envio de la orden al consciente es exactamente la
[uncion de la Investigacion Motivacional. Y, para
hacerlo, se utilizan las Tecnicas Proyectivas que
consisten en situar a la persona “en un objetivo distinto”,
es decir, librarlo de los mecanismos defensivos y
estimularlo a emitir libremente sus pensamientos. En
sintesis; al desligar a la persona de su YO consciente
y personal, lo alienta a admitir sus razones ocultas.
Podemos colegir que la investigacion cualitativa es al
mercadeo lo que las pruebas de laboratorio son a la
medicina; la accion necesaria para guiar de forma
correcta el resto de las acciones, en este caso, la
correcta recopilacion de datos.



A modo de ilustracion, se citan algunas Técnicas
Proyectivas que deben ser utilizadas en los Estudios
de Mercado:

a. Técnica de Asociacion de Palabras.
b. Técnica de Terminacion de Oraciones.
: Técnica de Apercepcion Tematica o TA.T.
d. Técnica de Balloon.
e. Técnica de discusion de grupo.
[ Técnica de entrevista a profundidad.
g. La Multiseleccion de conceptos.
h. Collage.
i Prueba de colores de Lucker.

Y otras mas.

Debemos senalar que conducir sesiones de grupo
sin aprovechar para aplicar técnicas proyectivas, es
un desperdicio; seria como ir a la playa y quedarnos
en la habitacion viendo television.

De la misma forma advertimos que la indebida
conduccion, aplicacion y analisis de estas técnicas,
pueden derivar en resultados falsos, datos no utiles
para la investigacion.

;Como se prepara una sesion motivacional?
Primeramente, se establece el contacto entre cliente
e investigador y de comun acuerdo se establecen las
necesidades o requerimientos de informacion que
se precisan. Para esla [ase, se disena la “Guia del
Moderador” con los objetivos previamente
establecidos. Seguidamente, el investigador
recomienda la Técnica Proyectiva a aplicar y las
caracteristicas de los participantes (edad, sexo, nivel
socio-economico, actividad economica o social
especifica) relevante a la investigacion, cuya seleccion
se hara mediante la aplicacion de un Screening, con
el cuidado de no reclutar a personas familiares o
amigas entre si, ademas que no laboren en actividades
similares o con alguna relacion con la investigacion
(agencia de publicidad, por ejemplo) y, por supuesto,
que no tengan conocimiento previo del tema a tratar.
Los grupos deberan estar conformados con un
minimo de 6 personas y un maximo de 10, en el
entendido que el perfil del participante debera
representar a su grupo social de iguales
caracteristicas.

El moderador debera ser una persona calificada para la
conduccion, preferiblemente un mercadologo(a) o
psicologo(a) clinico(a).

Idealmente, la sesion debe conducirse en una Camara de
Gessel, esto es una habitacion especificamente disenada para
el efecto, con su respectivo espejo espia y equipo de grabacion
y filmacion, de ser el caso.

;Qué nos proporciona un Estudio Cualitativo o Motivacional?
En forma breve haremos relerencia a ello:

a. Una mejor base para el diseno de la fase cuantitativa.

b. Mejor comprension de los datos, en particular en lo que
respecta a los aspectos afectivos: las emociones, las necesidades
basicas del hombre (sintetizadas en 10 por Hattwich y 33 de
Copeland).

C. Oportunidad para economizar en el proyecto total, pues
permite tomar decisiones mds puntuales en la fase cuantitativa.
d. Conocimiento inmediato de la situacion que estamos
investigando, aunque sin la fiabilidad estadistica.

e. La oportunidad del inversionista de ver, y en consecuencia,
comprender mejor el levantamiento de la informacion.

[ Nos permite encontrar respuestas no racionalizadas (las

que escondemos en el subconsciente protegidos por mecanismos
de defensa) a nuestras verdaderas necesidades, deseos y
preferencias.

g. Este tipo de estudios permiten, a quien desee comercializar
cualquier producto o servicio, conocer la parte afectiva del
consumidor. convirtiéndose, consecuentemente, en und de las
armas mds fuertes, loda vez que este conocimiento afectivo permite
enviar mensajes dirigidos a ese subconsciente, después de haber
sido sometido a la investigacion motivacional que haya abierto
el analista.

Debemos agregar que la Investigacion Cualitativa o Motivacional
es una de las mas recientes adhesiones a la investigacion comercial;
también cuenta con incrédulos escépticos o detractores, como
sucedio hace 40 anos con la Investigacion Cuantitativa.

Los resultados obtenidos con la utilizacion de este tipo de
estudios son altamente satisfactorios para las empresas que
han visto aumentar sus ingresos, como resultado de la
comercializacion de sus productos o servicios al utilizar los
mismos. (gy)

FlLic Alberto de Aragdn es Presidente de Aragdn y Asociados.
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Actualidad

Procter & Gamble inaugurd
en Escuintla sumoderna Planta
para la produccion de Cloro

Con la presencia del serior Presidente de la Republica,
Don Alvaro Arzu Irigoyen y de importantes
personalidades, entre otras del senior Donald Planty,
Embajador de los Estados Unidos de América, y del
Ministro de Economia , Lic. Juan Mauricio Wurmser,
Procter & Gamble inauguroé su nueva y moderna
planta para la produccion de cloro.
En la ocasion,

John Ocasio, ‘ W
Gerente ‘
General de
Operaciones
de P&G en
Guatemala,
dijo que esta
inversion
demuestra la
conlianza que
tiene en nuestro pais dicha empresa y su compromiso
para participar activamente en el desarrollo industrial
del pais. Agrego que esta moderna planta cuenta con
capacidad para abastecer a todo el mercado
centroamericano.

PUBLICENTO

Ammirati Puris Lintas

Novedades

Fue creado en esta Agencia, el Departamento de
Mercadeo Directo, el cual esta a cargo del Lic. Ronaldo
Porta, para dar servicio no solo a los clientes de
Publicentro sino también al mercado en general, en
esta area.

Asimismo, le fue adjudicada la cuenta publicitaria
de Maseca, para Guatemala, El Salvador y Nicaragua.
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Dos : Puntos y su convivio navideio

Fl tradicional convivio navideno, Dos:Puntos/
DMB&B lo realizo en Chumalar, en el hotel Radisson
Villas del Pacilico. En la ocasion, el Lic. Estuardo
Aguilar, Gerente General de dicha agencia, agradecio
a su equipo por la tarea realizada en el ‘97 y los
exhorto a seguir adelante y alcanzar los objetivos
trazados para este ano, manteniendo firme los
principios, valores y union propios de la mistica de
la Fmpresa. Asimismo, ademas de los intercambios
de regalos, se realizaron rifas y se entrego al personal
el Bono de “Reconocimiento al Esfuerzo”

>l ;\é‘{,
/ £
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Y
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la nueva tarjeta de Credomatic

Credomatic de Guatemala, presento su esclusiva y
novedosa tarjeta de crédito Platinum, de MasterCard,
con un coctel realizado en el Centro Internacional
de Convenciones del Camino Real.

En la ocasion, el Lic.
Harold De la Cruz,
gerente de servicio de
Credomatic, senalo
que el nuevo
documento excede
las expectativas de
los mas exigentes
clientes, ya que posee
un nivel de servicio en el que se pueden mencionar
limites de crédito mmimo de 10 mil dolares, seguro
de vida hasta por 500 mil dolares, acceso a los cajeros
automaticos ATM y MasterCard Cirrus, entre otras
bondades.




GRUPO

Le da valor a su gente.

Seminarios del Disney Institute

Porque las personas no compran cosas, sino
compran mas bien una expectativa de
desempeno, servicio e imagen, el pasado 28 de
enero, este prestigioso Instituto brindo dos cursos
de capacitacion: Servicio, Estilo Disney y Lealtad
del Cliente.

Estos seminarios fueron
impartidos en el Hotel
Quinta Real por Ronaldo
Camargo, instructor de
dicho Instituto.

Fue un orgullo para
revista marca®, patro-
cinar este singular evento
de capacitacion.

Descubra
los negocios detrds
de la magia.

s -
WSHIiJE

Unisola presenté
Close-Up Microparticulas

Esta nueva extension de la linea Close-Up fue
presentada en Guatemala recientemente.

Se trata de una campana que contara con un
excelente apoyo publicitario, tanto en medios
masivos como en los puntos de venta.

En la grafica y en el orden usual: Lic. Otto
Pablo Leal, Sr.
Francisco Castillo,
Licda.Brenda Arrea-
gay Licda. Ana Lo-
rena Detresno, Ge-
rente General de
Unisola Guatemala,
Gerente de Merca-
dos Mayoristas, Gerente de Mercadeo Unisola
Guatemala y Brand Manager de Industrias
Unisola, respectivamente.

Z de Cristal
1998

Z-Comunicaciones agradece a todas las agencias
publicitarias su presencia en el evento Z de Cristal
1997, y convoca a un nuevo evento para este ano,
cuyo tema sera: «Hagamos reir a Guatemalay.
Los participantes pueden comunicarse -por
cualquier duda- con Mynor Urizar a los teléfonos
363-1217 6 1220 o al fax 363-1216.

Los concursantes no tienen limites de
participacion en el ano y pueden enviar
materiales cuantas veces deseen.

En una fecha entre el 10 y el 15 de diciembre de
este ano, se entregara el premio en una ceremonia
especial. Solo habra un galardon, no habra
diplomas ni reconocimientos mas que los
premios consistentes en bienes o servicios.

Select
facilita tu vida

Esta es la propuesta que para Select, las tiendas de
conveniencia de Shell, fue creada, presentada, defendida,
revisada, vuelta presentar, vuelta a defender, vuelta a
revisar, producida en animatics, testea, revisada una vez
mas, producida en 35 mm., presentada otra vez y
finalmente aprobada y puesta en los medios en los
primeros dias de este ano 1998, por Wurmser O&M.
Esta campana para Select esta integrada por 4 versiones
para TV y radio, mas 2 versiones para prensa. Cada una
de estas piezas, individualmente, vende uno de los
beneficios diferenciadores: precio de supermercado,
productos y servicios tnicos y la calidez y rapidez de los
submarinos Quickss.

&

select
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Internacionales

UNA CAMPANA PARA LA HISTORIA
DE LA PUBLICIDAD

‘What idiot changed
the Chivas Regal bottle?

. al
b

1f it happens to be your bottle of Chivas that reaches
the halfway mark, you'll probably feel it's half empty.

Whereas, if you're visiting a friend and his_lmttl,e reaches
the same point, you can relax, knowing that it’s still half full.

36 marcae
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Una mitica campana de Doyle
Dane Bernbach es sin duda la

(ue esta prestigiosa agencia,
fundada por William Bernbach,
cre6 para Chivas Regal y es por
tanto que hemos seleccionado
precisamente  del  Bill
Bernbach’s Book algunas
piezas como muestra y
homenaje de una campana que
cred una de las imagenes de
marca mas solidas entre los
whiskys, posicionandolo como
el Chivas Regal de los scotches.

Give dad

an .
expensive

belt.




Nueva herramienta de alta tecnologia digital en soluciones publicitarias.

>

Conceptualizacion Fotografia Digital Scanner 3D Separacion de Colores Tmpresion Comercial Distribucion

AMERICAS

Desde el Concepto hasta la Distribucion.

20 calle 18-23, zona 10. Edif. Plaza Burd, 3er. Nivel, Oficina 303 Teléfono 366-2655 Fax: 366-2688
E-mail Adplex@micro.com.gt



Internacionales

Del 9° Festival Publicitario
de San Sebastian

Estos son algunos de los grandes premios del 9° Festival
Publicitario de San Sebastian, publicados en un libro que
merece estar en la biblioteca de una agencia de publicidad: El
libro de la Publicidad Grdfica, coeditado entre la Asociacion
Espanola de Agencias de Publicidad y el periodico La
Vanguardia.

Miguel Angel Furones, Presidente de la A.E.A.P dijo en su
Introduccion a este libro que “el mejor anuncio grafico del mundo
estd por hacer” y que “lo descubrirds un dia, de repente, reflejado
en la cara atonita de miles de lectores paralizados, ante una misma
pagina del periddico, detenidos junto a una unica valla,
ensimismados frente a una sola marquesina. Serd un anuncio
infinitamente simple. Compuesto po un solo elemento grdfico que
servird a la vez de imagen, palabra, narracion, promesa, marca,
emocion y vida. Todos lo mirardn y admiraran por su sencillez,
aunque sin entender; debido a ello, por qué ha llevado tanto tiempo
descubrirlo.”

“El mejor anuncio grdfico del mundo cumplira el briefing, acertard
en la estrategia, en los medios, en la ejecucion... Pero sobre todo
serd hermoso.”

ON SOPEM? \ 7INC UNA /DEA/

FASTA, Prz24-,§ Rock ‘N ROLL

Agencia:FMRG

(ategorfa 1: Bebidas alcohdlicas, no alcohdlicas
y alimentacion

Medios: Exterior

Agencia: Editrénica/Interaccion Empresarial

Categorfa 5: Publicaciones, material fotogrdfico, juguetes y
diversiones, video y ordenadores

Medios: Exterior
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on leche bronceadora.

Agencia: Tandem DDB Needham Company Guasch
(ategorfa 3:Vehiculos de motor y accesorios, gasolinas y
lubricantes, bicicletas

Medios: Exterior

“No hay mejor Iugar
que una buena PA{INa en blanco

parala tl nta dela inteligencia”*

* La Vanguardia, Espana

Agencia: Young & Rubicam Madrid

(ategoria 1:Bebidas alcohdlicas, no alcohdlicas
y almentacién

Medios: Revistas

Agencia:TBWA Madrid

Categorfa 5: Publicaciones, material
fotogrdfico, juguetes y diversiones, video y
ordenadores

Medios: Exterior

= Eres énico, han empezado
pidiéndonos la Luna y hemos
acabado brindando con J&B.

EL UNICO QUE ES UNICO 4
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Marketing News

DRA. MARThA ORTIZ-BUONAFINA

Fvaluacion Interna - Evaluacion Externa:

Mejor Estrategia de Mercadeo

La Gerencia de Mercadeo necesita usar métodos
cuantitativos para evaluar y apoyar sus decisiones. La
utilidad, que se ha establecido como un indice de eficiencia
de la empresa, se mide mediante el estado de pérdidas y
ganancias y el balance general. El primero es especialmente
importante, ya que resume las decisiones y la eficiencia en
la gestion economica de la empresa. El segundo, resume
el estado del Activo y el Pasivo y presenta la situacion de
la empresa en un punto especifico de tiempo.

Estos reportes financieros generados por el Departamento
de Contabilidad de las empresas, reflejan tradicionalmente
los resultados de las actividades de la empresa y son medidas
financieras del desempeno de funciones, o sea, medidas internas
de evaluacion. Sin embargo, para tener una mejor medida,
ademas de estratégica de las actividades de la empresa, es
necesario desarrollar medidas externas para evaluarla en
relacion al esfuerzo de mercadeo.

Veamos un ejemplo hipotético de la inmensa importancia
que tiene lo anterior. Una empresa ficticia -que llamaremos
ABC- opera en el area de productos de consumo diario.
Esta empresa fabrica productos enlatados que vende a los
principales supermercados del pais. Las ventas anuales
de ABC sobrepasan los Q600 millones, pero las ganancias
son solamente 6.3% de las ventas. Tienen un inventario
de Q300 millones y una rotacion del mismo del 11.3%, el
cual esta muy por debajo del promedio de la competencia.
La empresa decide iniciar un nuevo programa para bajar
el costo unitario de produccion, controlar el costo fijo y
mejorar la rotacion de inventarios.

Este programa, al implementarse, permitio a la empresa
ABC reducir los costos de produccion en mas del 17% en
un periodo de 5 anos, periodo durante el cual la inflacién
fue del 4% anual. Aun cuando los gastos fijos crecieron,
la tasa de crecimiento se mantuvo mas abajo de la tasa de
inflacion y del crecimiento de ventas. Un mejor uso de
activo (inventario) mejoroé el nivel de rotacion y la
productividad de su fuerza de ventas. En 5 anos las ventas
casi se duplicaron creciendo un promedio de 12.4% al
ano, las utilidades se triplicaron y el margen de utilidad
sobre ventas subio de 6.3% al 12.1%.
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La conclusion logica es que, resultado de esta
evaluacion financiera, el desarrollo de la empresa ABC
fue altamente satisfactoria. Pero debemos recordar
que ésta es la evaluacion interna de las actividades de
la empresa y esta medida no nos da una evaluacion
externa de las actividades de la empresa en relacion
a la demanda del mercado y su competencia.

Si, por ejemplo, la empresa ABC hubiera desarrollado
una serie de medidas externas que le permitieran
evaluar la ejecucion de sus actividades desde fuera
que le permitiera contar las estadisticas ejemplificadas
a continuacion, nuestro analisis cambiaria.

Empresa ABC

Evaluacion Externa de Actividades

Crecimiento del mercado 20%  17% 30% 20% 18%
Crecimiento ventas-ABC 15%  15%  13% 11% 8%
Participacion de Mercado 19%  18%  16%  14%  12%
Retencién Consumidores 88%  86%  83% 80%  78%
Nuevos Consumidores  11%  12% 14% 14% 15%
Consumidores no satisfechos14% 14% 16% 18%  20%

Al examinar estos resultados podemos ver los
problemas estratégicos de ABC. Primero, podemos
observar que a pesar de su crecimiento en ventas,
éstas no estan a la par del crecimiento del mercado;
las cifras nos indican también que ABC ha perdido
participacion en el mercado; las otras variantes
también nos indican que ABC esta perdiendo terreno
en aspectos criticos para su supervivencia en anos
futuros. ABC debe moverse rapidamente y analizar
estos sucesos. ABC debe identificar las razones que
generaron la disminucion de su participacion de



mercado: ;Sera el resultado de una pérdida en la
calidad de sus productos y servicios o simplemente
sera que la competencia se estd moviendo mas
rapidamente para proporcionar mejores productos y
servicios, y asi incrementar su participacion en el
mercado?

ABC debe identificar y afrontar estos problemas, de
lo contrario su participacion en el mercado podria
disminuir aun mas. ;Qué debe hacer ABC?
Claramente, esta compania deberia desarrollar una
estrategia que le permita medir no sélo la ejecucion
[inanciera interna, sino que también la ejecucion
externa de sus actividades. Las variantes que se
usaron en este ejemplo son solo representativas. Una
empresa debe desarrollar medidas de evaluacion
externa basadas en sumercado, en el tipo de producto
que vende y en el nivel de servicio que se necesite, no
que se desee. El objetivo de la estrategia de mercadeo
debe ser no solo vender un producto y evaluar estas
actividades en términos tradicionales tales como
ventas, gastos y utilidades, sino que evaluarlas
también en términos de satisfaccion del consumidor,
participacion en el mercado en relacion a la demanda y
el nivel de retencion, nuevos consumidores vy
consumidores no satisfechos.

Companias que tienen éxito en los mercados hoy en
dia, disenan nuevas estrategias de mercadeo que
reflejan no sélo coordinacion interna, sino
comportamiento del consumidor, tales como su nivel
de satisfaccion con los productos y servicios que ésta
ofrece.

En el medio ambiente que vivimos, se deben observar
cuidadosamente las acciones de la competencia y la
rapidez con que ésta pueda imitar aun la mas
innovativa de las estrategias de mercadeo. Es
sumamente importante diferenciar sus estrategias de
las nuestras.

Las companias de mas éxito hoy en dia son aquellas
que comprenden que la estrategia de mercadeo debe
poner énfasis en los siguientes aspectos:

1. El mercadeo es un didlogo entre el consumidor
(comprador) y (vendedor) de la marca.

2. Probar que “escuchan” a sus consumidores con
estrategias disenadas para responder a estos
requerimientos. (gy)

Referencias:

Roger Best, Market Based Management, New Jersey Prentice-Hall,
1997.

William G. Nickels and Marian B Wood, Marketing: Relationships,
Quality, Value. New York Worth Publishers, 1997
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* AdPlex Américas
(Edif. Plaza Buré, of.303
20 calle 18-23,Zona 10)

¢ Libreria Miscelanea de la
Universidad Rafael Landivar
(Vista Hermosa lll, Zona 16)

¢ Libreria Universidad
Francisco Marroquin
(6a.calle final, Zona 10)

* Mac Estudios
(11 avenida 15-10,Zona 10)

* Novart
(Diagonal 6,14-39,Zona 10)

*Visual Pro
(5a.avenida 16-54,Zona 14)

*Todo Farmacia
(Centro Comercial
Plaza Cemaco 1er nivel)

*Imagen
(Edif. Unicentro, of. 1202
Nivel 12,Zona 10)

¢ Kioskos identificados
con este simbolo @

* Farmacia Plaza Buro
(20 calle 18-23,Zona 10
Edif. Plaza Buro)

*Transcell
(13 calle 2-60,Zona10
Edif.Topacio Azul, local 105)




La LupKa

Servicios Bancarios
en la Gapital

Enero de 1998

ela modernizacion financiera ha dado
como resultado un fuerte crecimiento
en infraestructura bancaria para
satisfacer las necesidades de un
creciente numero de usuarios de los
diferentes servicios bancarios.

®Un 40% del total de agencias que
operan en el pais, se concentra en la
ciudad capital

@l as zonas con mayor concentracion de
agencias bancarias son la 1,7, 9 y 10
que, en conjunto, agrupan el 46% del
total de agencias de la capital. Estas
mismas zonas tienen el 60% del total
de cajeros automaticos que se han
instalado en la ciudad, lo que las hace
las zonas con la mayor cantidad de
puntos de servicio.

®[a ubicacion o facilidad de encontrar
un punto de servicio son el factor
determinante en la eleccion de una u
otra entidad bancaria, porque se
constituye en comodidad para el
usuario. Esto repercute en casi el doble
del numero de agencias que habia hace
cinco anos y una disminucion del
porcentaje de no usuarios de algun
servicio bancario. Solo un 10% de la
poblacion de los niveles ABCD no
acude a los bancos. Hace 2 anos, este
porcentaje era del 17%.

®Las cuentas de ahorro son el servicio de
mayor incidencia de uso. La realizacion
de pagos diversos como cuentas de luz,
teléfono, agua e impuestos a traves de
los bancos, también han cobrado
importancia. En tercer lugar se ubican
las cuentas de cheques o depdsitos
monetarios. ()
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servicios

= que utiliza

cuenta de ahorro
pagos varios
cuenta de cheques
tarjeta de credito
cambio de cheques

-~ ® O n T o

prestamos

g ninguno

zona bancos agencias central autobancos cajeros PERCAPITA




Curiosi atos

Algunas expresiones extranjeras relacionadas con la prensa

- Avisos clasificados (esp.): Olertas y demandas de
pequenas transacciones que van divididas en rubros y
caben en pocas lineas de texto publicitario.

- Bouillon (I1,): Los ejemplares no vendidos.

- By-line (ing.): Firma que lleva un material publicado.
- Camembert ([r.): Hoja que resulta impresa de un solo
lado.

- Canillita (esp. rioplatense): Chico que vende diarios
en la calle.

- Caricatura (ital.): Dibujo satirico en el que se acentuan
los rasgos ridiculos de los personajes. Se origina en el
verbo italiano “caricare”, cargar.

- Chapeau (fr.): Texto corto que precede a una cronica.
En él deben consignarse los datos esenciales. Equivale

a “copete”. y
- Comics (ing.): Tiras comicas. ,
- Deadline (ing.): Hora de cierre de la edicion del de Venta mUI
periodico.

- Empastelamiento (esp.): Mezcla de caracteres o pasajes
que hacen ilegible un texto.

- Folletin (esp.): Obra literaria que se publica por
entregas diarias en la primera plana, en el pie de pagina.
- Gaggzetta (ital.): Es el nombre de una moneda de
infimo valor que habia que pagar para enterarse de lo
que pasaba en una ciudad y en el mundo,

- Hot news (ing.): Noticia caliente, que exige un
tratamiento de inmediato.

- Morgue (ing.): Se les llama asi a los archivos de los
diarios. Parecidos a las morgues judiciales.

- Off the record (ing.): La informacion suministrada es
para conocimiento del cronista y no para publicacion.
- Papparazzo (ital.): Papparazzi son los fotogralos que
siguen y persiguen a las estrellas, politicos y futbolistas
famosos.

- Quiosco (esp. de origen turco y persa): Puesto callejero
en el que se venden diarios y revistas.

- Tabloid (ing.): Periodico cuyas dimensiones son mas
o menos la mitad de las de uno tamano standard. Los
periodicos que se publican en Guatemala todos son
tabloid.

- jUltimo momento! (esp.): Expresion que encabeza la
noticia insertada a ultimo momento, después del cierre
normal.




Briefing

« “Gracias a Dios es lunes”

1001 Formas
de motivar
a los empleados

Bob Nelson
Grupo Editorial Norma

S’d:: E.qu-ipos autodirigidos
foTiliR

Mejoramiento continuo

210 pdg.

Refiriéndose a este interesante libro, el Dr. Stephen
R. Covey, autor de Los siete habitos de la gente altamente
eficiente, senalo: “Un monton de ideas practicas sobre
como mantener en alto la moral de los empleados y hacer
que le den rienda suelta a su potencial. Esta es la nueva

[rontera de la eficiencia organizacional y nos ensena a

tratar a nuestros trabajadores como queremos que traten
a nuestros mejores clientes™

Motivar es, segun Bob Nelson, autor del bestseller
1001 formas de recompensar a los empleados:
implementar ideas, fomentar la flexibilidad, abrir las
comunicaciones en un ambiente productivo. Este es
un practico manual repleto de ideas para
incrementar la participacion y el entusiasmo de los
empleados, clave ésta para el éxito de una
organizacion moderna. Con la ayuda de estudios de
casos, ejemplos, sugerencias y citas de cientos de los
mas destacados lideres del mundo de los negocios,
es [rancamente una muy buena herramienta para
lograr lo mejor de cada uno de los integrantes de
una empresa, ya que las organizaciones necesitan
gente motivada.

La delegacion de facultades en los empleados, el
mejoramiento continuo, la administracion
participativa, los equipos de trabajo autodirigidos y
la informacion corporativa a disposicion de todo el
personal, son conceptos que buscan motivar a los
empleados para hacerlos parte fundamental de la
organizacion; como bien lo senala Jack Stack,

presidente de SRC Co. y autor de The Great Game of

Busines: Bob ha investigado los elementos mds practicos
de estos conceptos y los ha planteado en una forma
racional y de aplicacion inmediata, porque permite que
el lector aplique unas premisas generales a su situacion
especifica, segun sus propias necesidades o restricciones.
Reafirma y valida el aprovechamiento de las ideas. Nos
da lo mejor que funciona.
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Servicio al cliente
para dummies®

Karen Leland

Keith Bailey

Grupo Editorial Norma
348 pdg.

En este libro -que ya lleva algo mas de 35 millones
de lectores- descubrira como entender las necesidades
del cliente a través de encuestas, cuestionarios y
grupos focales. Evaluar el compromiso que tiene una
compania con el servicio al cliente. Desarrollar
programas de entrenamiento para que sus empleados
presten un excelente servicio. Como tratar
elicazmente a clientes disgustados y manejar
situaciones dificiles. Mejorar las comunicaciones por
medios de consejos sobre lenguaje corporal, tono de
voz y etiqueta telefonica. Manejar los conflictos con
los companeros de trabajo. Obtener buen servicio
cuando Ud. es el cliente y como medir y reducir el
estres.

Leland y Bailey cuentan entre sus clientes a AT&T,
American Express, Ameritech, Apple Computer, Avis
Ren-A-Car, Bank of America, Bristol Myers-Squibb,
el Gobierno Britanico, Dupont, S.C. Johnson Wac,
Lulthansa, Pacilic Bell y Xerox, por solo nombrar
algunas, y este libro, facil y divertido para desarrollar
una estrategia de servicio al cliente, es prueba de que
jciertamente, clg)‘cldcu' pagal

Nueve iconos ayudaran la consulta de este libro, mas
que indispensable para quienes tienen en el servicio
la llave del éxito de su empresa.

Un ejemplo que, aunque parezca tonto no loes: Para
mejorar su modulacion, sonria cuando conteste el teléfono,
respire (profunda, larga y lentamente) y exagere un poco
su tono. Una persona promedio en USA habla y
pronuncia de 100 a 150 palabras; por otra parte, el
que escucha puede en promedio oir hasta 600
palabras por minuto. Al comodarse a la velocidad
de su cliente, Ud. puede cerrar ese vacio y tener mas
aciertos que desaciertos en su comunicacion
telefonica. Sin embargo, hay un factor que influye
notoriamente en la velocidad del habla y es, su origen

geogralico.



Como nos lo dijeron...
se los ContamOS

® Amilcar Zea se incorporo a Publicentro
Ammirati Puris Lintas como Director
Creativo.

Fernando Juarez dejo Mercomun y se unio
a Strada Relaciones Publicas y Publicidad,
como Director Creativo.

Nos contaron que recientemente en el
Campeonato de Boliche Interagencias,
patrocinado por Emisoras Unidas vy
realizado en Fun Plaza -en el cual
participaron 22 agencias- el primer lugar
fue para Wach’alal, el segundo para Publinac
y el tercero para Strada RRPP y Publicidad.
iFelicitaciones a los ganadores y al
patrocinador!

BBDO empezo muy bien el ano al haber
conquistado la cuenta de Motores Hino, S.A.
En esta licitacion compitieron 7 agencias.

Estefania Diaz, Disenadora Grafica, luego de
trabajar en McCann Erickson se tralado a
Atlanta para recibir cursos e incrementar asi
sus conocimientos en esta area. Se
incorpora este mes a BBDO. jLe deseamos
muchos exitos!

GuiActiva cuenta con un nuevo Gerente
General, el Lic. Felipe Aguilar, ampliamente
conocido en el ambiente publicitario.

“Nunca se miente tanto
como antes
de las elecciones,

durante la guerra
y después de la caceria
Otto von Bismarck

marca

de venta aqlﬂ’

* AdPlex Américas
(Edif. Plaza Buro, of.303
20 calle 18-23,Zona 10)

» Libreria Miscelanea de la
Universidad Rafael Landivar
(Vista Hermosa lll, Zona 16)

« Libreria Universidad
Francisco Marroquin
(6a.calle final,Zona 10)

* Mac Estudios
(11 avenida 15-10,Zona 10)

*Novart
(Diagonal 6,14-39,Zona 10)

«Visual Pro
(5a.avenida 16-54,Zona 14)

*Todo Farmacia
(Centro Comercial
Plaza Cemaco 1er nivel)

*Imagen
(Edif. Unicentro, of. 1202
Nivel 12,Zona 10)

» Kioskos identificados
con este simbolo m

* Farmacia Plaza Buro
(20 calle 18-23,Zona 10
Edif.Plaza Burd)

*Transcell
(13 calle 2-60,Zona10
Edif.Topacio Azul, local 105)
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;Quién fue el idiota
que cambid las reglas de juego?

Eran otros tiempos, no se usaba ni gomina, ni
mousse, ni spray, y las muchachas mas bellas del mundo
nos aguardaban como recepcionistas en casi todas las
agencias de publicidad. Eran tiempos de glamour
publicitario, donde ni los mercadoélogos ni los creativos
figuraban en los inexistentes organigramas. kn esos anos,
Doyle Dane Bernbach nos enseno a beber el whisky con
los ojos y pararle bola a una botella que en nada se parecia
a las tradicionales botellas de scotch.

Desde el lanzamiento de Chivas, el humor pululo
entre los publicistas de whisky, pero todo de alguna
manera comenzo con aquella memorable pregunta de
DDB: ;Quién fue el idiota que cambio la botella? y los layout
comenzaron a ser tan bellamente sencillos que apenas si
se limitaban a la botella y a un titular tan memorable como
éstos: Su costo de vida puede aumentar un poco, pero su
estandar de vida crecerd sin duda, una barbaridad. / A veces
es mds elegante no usar un elegante botellon / Sus amigos lo
tendran a menos si no sirve Chivas Regal. Pero pensaran mejor
si lo hace. / No siempre es ¢l mayordomo quien se bebe su
Chivas. El usa guantes.

:Se imagina Ud. a su cliente autorizandolo -como
lo hizo por aquellos anos Chivas- a mostrar su producto
sin etiqueta?. Claro que sobre esa destiquetada botella
habia un titular que lo decia todo: Sélo para recordarles
que lo mds importante de Chivas Regal esta dentro de la botella.
O piense ;qué le diria si Ud. le propusiera en lugar de
mostrar su producto, mostrar un abundante platillo de
caviar y varios vasos vacios?. El titular de DDB decia:
FAdivine qué whisky van a tomar?, el nombre de Chivas
habia que buscarlo muy pequenito al pie del anuncio.
Siempre me pregunté ;una concesion de DDB?.
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Eran tiempos en que los clientes se atrevian a no
mostrar eso y mucho mas, como por ejemplo a mostrar
una botella de Crown Royal destrozada y con su contenido
desparramado por el piso. ; El titular?: ;Vio alguna vez llorar
a un hombre adulto? Algo similar permitio la BAT en
Argentina al mostrar como una bellisima mujer -la modelo
Claudia Sanchez- recordando en Venecia su pasado
amoroso, arrojaba el paquete vacio de sus cigarrillos LM a
las sucias aguas de un canal. Bueno, este comercial gano
por aquellos anos un premio en el ahora tan promocionado
Festival de Cannes. Pero Crown Royal [ue mas lejos al
mostrar una botella intacta, bellisima, pero vacia. El titular
decia: Hasta cuando esta vacia es impresionante.

Naturalmente eran otros tiempos, quizds menos
acelerados pero creadores de algunos de los movimientos
artisticos mas importantes de este siglo que se nos va de
las manos entre una increible cantidad de neocreativos.
Recuerdo que por entonces también sucedian, como ahora,
sospechosas similitudes, como por ejemplo que en el 79
se publico un anuncio en Buenos Aires promocionando

Jarren, un whisky-ché, cuyo layout sospechosamente se
parecia a otro anuncio de Chivas, sélo que publicado en
USA en el ‘81. En ambos se mostraban dos botellas: una
vaciay otra llena. En el anuncio de Warren, la botella vacia
estaba hacia abajo y la llena hacia arriba y su titular era:
Buen principio y mejor fin. En el de Chivas, habia también
dos botellas, debajo de la vacia se leia: Lo mejor de 1981y
debajo de la botella llena: Lo mejor para 1982.

Con los anos, la creatividad en el diseno de Chivas
cambio y no para mal, los de DDB se apoyaron en las
ilustraciones de Taylor, el famoso caricaturista gringo.
Recuerdo como muestra de aquella campana, uno donde
una mujer le decia a la otra: Me di cuenta que la luna de miel
habia terminado cuando ¢l dejo de convidarme Chivas Regal.

Pero como la felicidad no suele durar toda la vida,
llegaron otros tiempos y los mercadologos de los whiskys
buscaron “nichos” y mas “nichos”, algunos bien ridiculos
como los de Famous Grouse, quienes en su alan de buscar
nuevos consumidores, presentaron su whisky a los
cientilicos de la revista Scientific American y su titular decia:
Los efectos del hielo en el whisky y debajo una muy aburrida
gralica seudo cientifica.

Eran tiempos, claro esta, en que en algunos
mercados -como el venezolano- Johnnie Walker Black
debia compartir su liderazgo en ventas con Old Parr, ya
que cualquiera de los dos se vendian mas que el Red,
simplemente por que en la barra del bar costaban lo mismo.
Anorando esos tiempos y parafraseando aquel memorable
titular de DDB me pregunto y le pregunto: ¢Quién fue el
idiota que cambio las reglas de juego? @



Si quieres
tjue te escuchen

tienes gue empezar
a practicar desde hoy.

Una Entidad de la Iniciativa Privada




Para cuando se esté transmitiendo el clasico desde la Luna, vamos
a estar preparados, porque ya estamos transmitiendo deportes
via satélite hasta el Gltimo rincon del pais. Esctchenos.

=1

EVISORAS

UNIDAS
VIA SATELITE
89.7 Em

Cobertura nacional con enlace via satélite. Escichenos en directo en todo el mundo por internet en nuestra direccién: www.centramerica.com/emisorasunidas
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