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CRECER VS ELIMINAR: 
La era de la depuración de marcas llegó.

¿Cuánto cuesta NO PREGUNTAR? 
La improvisación es la estrategia y la costumbre, aprendida o heredada, 
para la toma de decisiones en los negocios que ha permitido CRECER y 
ELIMINAR marcas, es decir una depuración natural de marcas.

CRECER a las marcas que escuchan a tiempo a sus mercados y clientes 
para diseñar y reforzar su estrategia comercial y corporativa.
ELIMINAR a las marcas donde sus decisiones de negocio están 
sustentadas en el “YO CREO” “YO PIENSO”. Esta depuración es una 
realidad que avanza.

Entre burocratismo, soberbia, la técnica de copiar y pegar modelos de 
negocios, la narrativa de “yo lo hice sin mercadotecnia”, existen marcas 
que están en proceso de eliminación en el mercado: Sus clientes ya 
se fueron. Sus productos ya no tienen atracción y competitividad 
comercial. La competencia simplemente se los devoró.

En esta edición de nuestra revista digital queremos promover la 
CULTURA DE LA EVIDENCIA, LA CULTURA DE LA INFORMACIÓN DE 
MERCADOS, LA CULTURA DE LA IMPORTANCIA DEL MARKETING para 
la toma de decisiones.

“Una marca, un gobierno, una institución que escuche
a su mercado tiene más oportunidad de ser competitivo”

“Hacer estudios de mercado permite encontrar
INSIGHTS para atender mejor a nuestros clientes

y mercados actuales o futuros.”



#TENDENCIAS
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CONTEXTO
DESAFíOS

Somos un estado cuya economía está sustentada en un 70% el sector terciario-servicios y con una 
riqueza gastronómica aplaudida en todo el país e internacionalmente.
En Yucatán tenemos más de 10 mil empresas en la industria de restaurantes y bares, que en un 
98% son pequeñas empresas, donde se generan cerca de 40 mil empleos directos.

Para la industria existen 3 desafíos: sus costos fijos y variables, un mercado muy cambiante-
competitivo  y un modelo de negocios basado principalmente en la intuición gerencial- 
emprendedora donde es muy común la copia de modelos de negocios.

¿Copia de modelos? ¿Sin información del consumidor y mercado? ¿Sin innovación y capacitación?
¿Formales vs comercio informal? Ante estas tesis de mercado ¿Cuál es la tendencia y futuro de 
la Industria? Segmentos Research presenta un análisis de la industria para tener un visor que 
permita a los actores de toda la cadena de valor hacer una valoración estratégica para una 
mejor competitividad.

TENDENCIAS

1. El dinero no vende, la innovación Sí.

Un restaurante podrá tener una solidez financiera, mucho organigrama y mucho gasto de
publicidad, sin embargo, los clientes prefieren nuevos menús, nuevos sabores, nuevas
recetas, nuevos escenarios y experiencias.
“Un pequeño restaurante ya tiene más clientes que los grandes, incluso franquicias, la
razón: su innovación”

2. La atención ya es un commodity.

Una sonrisa y buena atención ya NO ES SUFICIENTE, eso ya es visto como una obligación y dejó 
de ser una ventaja competitiva. Los drivers del consumidor están más enfocados a otros factores 
como la innovación, la calidad de los insumos, tendencia a lo orgánico, una terminal bancaria 
funcionando al 100%, área para niños y horarios.

Existen marcas que venden más un servicio excelente y olvidan que el sabor y calidad de los
insumos les está haciendo perder clientes.

3. Uberización. 

La industria está en proceso de la utilización de aplicaciones móviles para los servicios de entrega. 
Uber Eats, Rappi y Sin Delantal son las tres aplicaciones con alto crecimiento y posicionamiento.

4. Nichos.

Existe un impulso y alta demanda por conceptos de especialización por nichos de mercado.
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Con el objetivo de tener una fotografía 
de los retos de la economía yucateca, en 
SEGMENTOS RESEARCH realizamos un 
Foro Digital de Economía 4.0 en la cual 
entrevistamos a empresarios, políticos, 
académicos y consumidores.

A continuación, presentamos los 9 INSIGHTS 
encontrados como retos claves de la economía 
yucateca. Retos que con planificación e 
integración representan la oportunidad de un 
nuevo modelo económico.

Un modelo basado en la información y 
conocimiento que permita tomar las mejores 
decisiones, dejar la improvisación y los 
discursos.

Un modelo basado en la inclusión para todos.

Un modelo basado en resultados estratégicos 
con respeto a todos los ciudadanos, sus 
comunidades y la naturaleza.

DESAFÍOS
DEL 
MODELO 
ECONÓMICO 
DE 
YUCATÁN.

#ANÁLISIS
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Foro Digital: ECONOMÍA 4.0

“Panel: Mitos y mitotes del emprendimiento en Yucatán”
Con Mayra Rodriguez, Violeta Hernández y Alberto del Río.

“Iniciativa Hecho en Yucatán”
Lic. Juan Manuel Ponce Díaz 

Presidente CANACINTRA y del Consejo Coordinador Empresarial.

“Economía a la Yucateca”
Con el Lic. Jesus Bastarrachea Cabrera, Dr. Mario Chan Magaña, 

C.P. Victor Alvarez Palma y el Mtro. Miguel Viana Dzul.

“Oportunidades del Aeropuerto Internacional 
de Chichén Itzá”

Lic. Alejandro López Salcido.

“Desafíos del Modelo Económico en Yucatán”
Lic. Michel Salum Francis

Presidente de la  CANACO Mérida.

“Retos y desafíos del Tren Maya”
Lic. Aarón Rosado Castillo

Coordinador del Tren Maya en Yucatán.
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Los datos de crecimiento económico en Yucatán indican que en promedio en 
los últimos 15 años, según información del Indicador Trimestral de la Actividad 
Económica Estatal, fue de 3.2%.

Como tendencia en general se tiene que Yucatán ha mantenido una estabilidad 
económica, pero con un estancamiento secular de crecimiento, es decir que no se 
crece a tasas más altas.

Analizando los datos macroeconómicos estatales del último sexenio, la economía 
ha crecido por arriba del promedio motivado por la estrategia de atracción de 
inversiones.

VISOR GENERAL DE LA ECONOMÍA
Tendencias del PIB en Yucatán

YUCATÁN 
EN EL CONTEXTO NACIONAL DE COMPETITIVIDAD
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De acuerdo al Instituto Mexicano para la Competitividad el Índice de Competitividad 
Estatal 2018 (ICE) mide la capacidad que tienen los estados para atraer y retener 
talento humano e inversiones.

El ICE se divide en 6 grupos de competitividad, los cuales son: alta, adecuada, media 
alta, media baja, baja y muy baja.

EL ICE está compuesto por 10 subíndices que evalúan la competitividad de los 32 
estados del país.

El Estado de Yucatán en el año 2018 ocupó el décimo cuarto lugar en el Índice de
Competitividad Estatal, esto quiere decir que está a la mitad del ranking con una
competitividad media-alta en la atracción y retención de capital humano y de 
inversiones.

En el subíndice de derecho confiable y objetivo se tiene que Yucatán ocupó el 
segundo lugar, esto quiere decir que el estado es adecuado en términos de generar 
las condiciones idóneas para prevenir, perseguir y sancionar a los infractores, es 
decir que el estado maneja un ambiente de seguridad y certeza jurídica adecuado.

En el subíndice de manejo sustentable del medio ambiente Yucatán está en el 
penúltimo lugar entre las 32 entidades federativas, esto es que el estado tiene una 
baja competitividad en este tema, no hay cuidado en los servicios del agua, del aire, 
del suelo y de los residuos sólidos.

En el subíndice de sociedad incluyente, preparada y sana el estado ocupa el décimo 
sexto lugar, con una media alta calidad de vida de los habitantes, esto a través de los 
servicios de inclusión, educación y salud.

En el subíndice de sistema político estable y funcional Yucatán ocupa el tercer 
puesto, con una competitividad adecuada en este tema, esto quiere decir que el 
estado brinda las oportunidades para que exista competencia sana, estabilidad, 
mayor participación ciudadana y rendición de cuentas claras.

En el subíndice de gobiernos eficientes y eficaces de igual forma ocupa el tercer 
puesto, con una adecuada competitividad en este rubro, esto quiere decir que el 
estado ha desarrollado una estrategia orientada a fomentar el desarrollo económico 
local.

YUCATÁN 
EN EL CONTEXTO NACIONAL DE COMPETITIVIDAD
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En el subíndice de mercado de factores eficiente se ocupa el décimo lugar, con un 
medio alto grado de competitividad en la eficiencia en el trabajo, es decir que los 
trabajadores en el estado están menos capacitados y los salarios son menores que 
en otros estados.

En el subíndice de economía estable, Yucatán ocupa el segundo lugar con una 
adecuada competitividad en términos económicos, es decir que hay seguridad en 
los créditos a las empresas y las familias, el dinamismo en la economía es estable, 
el nivel de deuda es bajo, ésto genera más inversión y con ello más generación de 
empleos.

En el subíndice de sectores precursores de clase mundial se tiene que Yucatán está 
en el lugar décimo, con un nivel de competitividad medio alto, en temas como el 
sector financiero, de telecomunicaciones y transporte.

En el subíndice de aprovechamiento de las relaciones internacionales Yucatán 
ocupa el vigésimo cuarto sitio, con una baja competitividad en este sector, esto 
porque el estado no tiene una buena relación hacia el exterior, es decir que el turismo 
internacional y su flujo de capitales es bajo.

En el subíndice de innovación y sofisticación en los sectores económicos, Yucatán 
ocupa el puesto sexto, con una competitividad media alta en estos sectores de la 
economía, los cuales son los sectores con más alto valor agregado que le generan al 
estado un mayor crecimiento en conocimiento y tecnología.

Matriz Global de Competitividad de Yucatán

ICE 2018 (desempeño de los estados de 2014 a 2016)
Ranking Yucatán

2º
Sistema de derecho 
confiable y objetivo

2º
Economía 

estable

3º
Sistema político estable

y funcional
3º

Gobiernos eficientes
y eficaces

6º
Inovación de los sectores

económicos

10º
Mercado de

factores
10º

Precursores
14º

General

29º
Aprovechamiento de las relaciones

internacionales

16º
Sociedad incluyente, preparada 

y sana
31º

Manejo sustentable
del medio ambiente
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Durante los últimos 50 años el modelo de desarrollo y crecimiento económico en Yucatán no 
ha permitido enfrentar la pobreza y marginación que viven cerca de  un millón de yucatecos.

La  política  federal y estatal no ha  encontrado la mejor fórmula para terminar 
cuantitativamente la desigualdad y falta de movilidad social.

La falta de hospitales, médicos, escuelas, trabajo permanente y condiciones de urbanidad 
en la gran mayoría de los 106 ayuntamientos del estado, son las demandas que sintetizan el
rostro de la pobreza en Yucatán.

Analizando las variaciones por cada dos años se tiene que en el año 2010 la tasa de pobreza 
aumentó 5.7%, en el año 2012 aumentó un 4%, mientras que en 2014 hubo una disminución 
de 3.9 % para terminar en 2016 con otra disminución de 5.9%.

En el último reporte de pobreza del Consejo Nacional de Evaluación de la Política de 
Desarrollo Social (CONEVAL) nos dice que en el estado hay 901 mil 864 personas en situación 
de pobreza.

9 INSIGHTS DE LA 
ECONOMÍA YUCATECA

1. Pobreza

Tendencia de la pobreza en Yucatán

48.3%
2010

48.9%
2012

45.9%
2014

41.9%
2016
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Ranking estatal con los 10 municipios con mayor nivel de pobreza.
Número de ciudadanos en situación de pobreza.

6 tipos de carencias para la clasificación de pobreza en México.
Consejo Nacional de Evaluación de la Política de Desarrollo Social

(CONEVAL)

Rezago 
educativo

Accesos a servicios 
de salud

Accesos a la 
seguridad social

Calidad y espacios 
de la vivienda

Servicios básicos 
en la vivienda

Acceso a la 
alimentación
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En términos absolutos se tiene son 339 mil 783 personas que ganan entre 1 y 2 salarios 
mínimos, los que ganan hasta un salario mínimo son 228 mil 341 personas, los que ganan 
de 2 hasta 3 salarios mínimos son 184 mil 968 personas, los que ganan más de 3 hasta 5 
salarios mínimos son 128 mil 742 personas y por último los que ganan más de 5 salarios 
mínimos son un total de 54 mil 382 personas ocupadas.

En Yucatán hay 936 mil 216 personas ocupadas que tienen salario fijo según la Encuesta 
Nacional de Ocupación y Empleo al último dato del cuarto trimestre de 2018. Así mismo se 
tiene que analizando los datos por nivel de sueldos el mayor porcentaje de la población en 
Yucatán gana de 1 a 2 salarios mínimos (36%), seguido de las personas que ganan hasta un
salario mínimo (24%), de igual forma se tiene que hay personas que ganan más de 2 salarios 
y hasta 3 salarios mínimos (20%), los que ganan más de 3 y hasta 5 salarios ocupan el 14% y 
los que ganan más de 5 salarios mínimos son el 6% final.

3. Baja calidad en sueldos de capital humano

La política de desarrollo social está ligada a la eliminación de la pobreza, de igual manera 
está destinada a promover el bienestar mediante servicios de salud, educación y vivienda 
digna. Haciendo un análisis observamos que no existe una estrategia ordenada y focalizada 
para el combate a la pobreza. Las chamarras, ambulancias, zapatos, lentes, pisos y baños 
son una política que entretiene a la pobreza, pero no la combate. En Yucatán no existe 
movilidad social, los números de la pobreza no se mueven y la estrategia social es la misma 
en los últimos sexenios: Un presupuesto gastado en lo mismo y que aumenta pero que no 
genera resultados. En el período de 2014-2018 la tasa de crecimiento del gasto promedio 
fue de 7.8%

2. Débil estrategia en políticas de desarrollo social
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Una realidad es que las situaciones más graves de marginación y pobreza se encuentran en el 
interior del estado donde existe falta de desarrollo de infraestructura urbana y tecnológica.

En entrevistas realizadas con la población hay una narrativa “los políticos nos usan para la 
foto y para las elecciones aprovechándose de la necesidad de la gente” “No tenemos trabajo” 
“voy a Mérida a trabajar de empleada en casas” “Mi papá se fue a Cancún ya no regreso”, 
historias y más historias que hacen sentir que no existen para las autoridades o que son 
parte de una escenografía del territorio.

Un territorio olvidado, con muchas carencias y sin un plan para denotar económica y 
socialmente.

Con el 27% de la población es una realidad que son una importante fuerza política-económica 
y que su disgusto por el olvido en que se encuentran sus localidades debe ser un mensaje 
para las autoridades a realizar un replanteamiento estratégico para impulsar su desarrollo.

4. Territorio del pueblo maya olvidado 
y usado políticamente

WEY YANO’ONE’
-AQUÍ ESTAMOS-
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En Yucatán según la Encuesta Intercensal 2015 hay 576 mil 025 personas maya hablantes, 
esto representa el 27.5% de la población total del estado de Yucatán.

Ahora analizando las cifras por municipio se tiene que en términos absolutos, en Mérida 
hay 87 mil 226 (4.2%) maya hablantes, en Valladolid hay 42 mil 373 (2%) maya hablantes, en 
Tizimín existen 28 mil 570 (1.4%) maya hablantes, seguido de Tekax con 23 mil 349 (1.1%) 
maya hablantes, Kanasín con 16 mil 683 (0.8%) maya hablantes y así sucesivamente como
se muestra en la gráfica.

4. Territorio del pueblo maya olvidado 
y usado políticamente

27% 
DE LA POBLACIÓN.

576 MIL 025 
MAYAHABLANTES.
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Según el directorio estadístico nacional de unidades económicas (DENUE) en el Estado de 
Yucatán existen 118 mil 468 unidades económicas (U.E).

De las cuales 52 mil 327 están en la capital del Estado lo que representa el 44.2% de las 
unidades económicas del estado.

Analizando los principales 10 municipios del estado de Yucatán se obtiene que estos 
municipios concentran el 66.8% de todas las unidades económicas del estado. Esto quiere 
decir que el mercado está concentrado y que no existe una cancha pareja entre los demás
municipios.

5. Concentración económica y de inversiones en la capital del Estado.

Municipio U.E. Porcentaje Primario Secundario Terciario Micro Pequeña Mediana Grande

Mérida 52.327 44,2% 0,0% 9,3% 90,7% 91,0% 7,3% 1,4% 0,4%

Valladolid 4.915 4,1% 0,0% 24,0% 76,0% 94,2% 4,9% 0,7% 0,2%

Progreso 3.834 3,2% 7,5% 6,6% 85,8% 92,6% 6,3% 1,0% 0,1%

Tizimín 3.667 3,1% 0,8% 13,5% 85,7% 94,9% 4,3% 0,8% 0,1%

Ticul 2.831 2,4% 0,0% 19,4% 80,6% 95,8% 3,5% 0,6% 0,0%

Kanasín 2.689 2,3% 0,0% 11,7% 61,1% 94,7% 4,4% 0,7% 0,1%

Tekax 2.592 2,2% 0,1% 38,7% 86,0% 97,3% 2,2% 0,4% 0,1%

Umán 2.293 1,9% 0,0% 14,0% 86,0% 90,3% 7,3% 1,9% 0,5%

Oxkutzcab 2.004 1,7% 0,0% 29,6% 70,4% 97,1% 2,7% 0,2% 0,0%

Izamal 1.989 1,7% 0,0% 35,4% 64,6% 95,6% 3,9% 0,4% 0,1%
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6. Fallida política turística: Sin innovación ni nuevos productos 
turísticos y con cuartos vacíos.

Yucatán lleva muchos años sin tener una política turística que permita aprovechar su riqueza 
natural y cultural.

Un ejemplo es el sitio arqueológico de Chichén Itzá, una de las maravillas del mundo, el 
cuál está ubicado en el Ayuntamiento de Pisté y es un ejemplo de como existe un rostro de 
desigualdad para la comunidad y una escasa-nula infraestructura de calidad en servicios la 
zona de afluencia del atractivo turístico.

Otro ejemplo, es el puerto de Progreso donde los turistas internacionales de cruceros no 
encuentran atractividad para bajar del confort de sus barcos con todos los servicios.

El 95% de los turistas no bajan de los barcos y el 5% ya tiene tours pagados para descansar 
o conocer otras localidades fuera del puerto.

La política turística se ha centrado en campañas de publicidad, eventos con poca 
transcendencia y asistencia a ferias internacionales, sin embargo, la realidad es que la marca 
Yucatán ya está posicionada internacionalmente en los principales mercados, lo que hace 
falta es la creación e innovación de nuevos productos y una evidente estrategia 
de infraestructura.

Un turismo con sentido social y estratégico que permita impulsar la cadena de valor 
del turismo con beneficio para las localidades. Importante reconocer la contribución de 
empresarios que le han apostado a negocios turísticos como en el segmento de cenotes 
y hoteles, sin embargo, el camino está desarticulado en otros temas como la movilidad, 
calidad en el servicio y tecnología. 

Como temas aparte de la innovación, están las plataformas digitales como UBER y AIRBNB 
que funcionan en parte en la ilegalidad y que sin embargo, han aportado valor agregado a la 
industria como servicio de transporte y de hospedaje competitivo.

En ese sentido analizando los datos de turistas que pernoctan en el Estado se tiene que en 
promedio la tasa de crecimiento durante 2008-2018 es de 3.9%.
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Otro dato de análisis es el de la ocupación hotelera que en promedio es de 53.06% del periodo 
de 2007-2018, es decir el sector hotelero ha tenido en los últimos 10 años un estancamiento 
comercial con el 50% de sus cuartos vacíos.

Tendencia de ocupación hotelera los últimos 10 años

Ahora analizando los datos por turistas nacionales y turistas extranjeros se nota que el 
umbral entre unos y otros es enorme, los turistas nacionales son 3 veces más que los turistas 
extranjeros, es decir que nuestro turismo es de mayormente nacional.
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7. El comercio informal, entre corrupción y piratería.

Este problema de la economía es consecuencia del actual modelo donde los salarios bajos, 
la pobreza y el desempleo han impulsado una economía en las calles.

Los ciudadanos salen a las calles a vender y ganarse la vida, sin embargo, la falta de regulación 
ha sobrepasado a las autoridades.

Un ejemplo es el comercio informal que se desarrolla en la ciudad de Mérida, con tianguis 
oficiales en varias colonias autorizados por la misma autoridad municipal donde existe 
insalubridad, inseguridad y donde espacios públicos como parques han sido tomados.

DATA DE LA INFORMALIDAD EN MÉRIDA

El comercio informal ya llegó a lo digital, donde existen grupos en redes sociales donde se 
comercializan productos, afectando en primer lugar al comercio establecido y dejando en 
vulnerabilidad a los mismos consumidores.

5000 
VENDEDORES

50
PARQUES

42
TIANGUIS
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8. Altos costes de energía y gas natural para el comercio e industria.

Con un diagnóstico claro y contundente, durante los últimos 10 años el sector empresarial 
de Yucatán no ha podido solucionar el pendiente que tiene con los altos costes de energía 
eléctrica y de gas natural.

Entre promesas y muchas fotografías con gobiernos municipales, estatales y federales ha 
quedado como simple anécdota porque el sector empresarial no logra solucionar el tema 
urgente que afecta la competitividad del estado.

Así de simple, de nada sirve la gran seguridad en el estado, tianguis turísticos internacionales, 
ampliaciones de centro de convenciones, expo comercios, cámaras de seguridad y 
más acciones si el factor de costos de energía para las empresas actuales y potenciales-
inversionistas- resulta caro e ineficiente.

La ruta de solución está en proceso:

Proyecto del gasoducto Texas-Tuxpan.

La ampliación del gasoducto Mayakán.

Modernización del Puerto de Altura de Progreso.

En el suspenso del tiempo, viajes internacionales, nuevos gobiernos y fórmulas para la 
determinación de las tarifas, el sector empresarial insiste en la urgencia de solución por el 
posible cierre de empresas, el debilitamiento de las industrias y el evidente riesgo de perder
inversionistas nacionales y extranjeros.
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9. Aeropuerto Internacional de Chichén Itzá.

Pocos saben que en Yucatán tenemos dos aeropuertos: el de Mérida y el que se encuentra en 
una zona estratégica de gran potencial logístico-turístico que es el de Chichén Itzá.

Este aeropuerto actualmente es operado por el empresario yucateco José Loret de Mola 
Gomory del Corporativo Ciclo.

El Aeropuerto de Chichén Itzá, inaugurado en el año dos mil, cuenta con una pista de concreto 
hidráulico de 2,800 metros de largo, lo que permite recibir aeronaves de gran tamaño y peso,
además de contar con una terminal con capacidad para recibir 200 mil pasajeros al año, así 
como instalaciones que cumplen con los requisitos que la ley establece para ser catalogado 
como un aeropuerto internacional.

Con 18 años de vida el aeropuerto tiene la oportunidad de representar un impulso importante para 
el comercio regional e internacional de productos agroindustriales, además de reactivar
vuelos nacionales e internacionales con motivos turísticos.

Sin duda, el proyecto del aeropuerto con el apoyo e impulso de los gobiernos estatal y federal 
permitirá fortalecer la región del oriente del estado, que como hemos mencionado tiene
grandes retos en materia de pobreza y falta de empleo.

Una oportunidad para la integración de un clúster económico que integre la cadena de valor que 
detone todas las industrias e inversiones en la zona.
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7
CARACTERíSTICAS
DEL NUEVO
MODELO ECONÓMICO
QUE YUCATÁN NECESITA.

1.   MOVILIDAD SOCIAL Y ECONÓMICA.

2.   RESPETO AL MEDIO AMBIENTE Y CULTURA MAYA.

3.   VISIÓN INTERNACIONAL.

4.   INNOVACIÓN.

5.   BASADO EN INFORMACIÓN E INTELIGENCIA.

6.   TRANSPARENCIA.

7.   EFECTIVIDAD.



29 
www.segmentos-research.com

INDUSTRIA DEL
CONOCIMIENTO 
DE MARKETING
EN YUCATÁN
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Lic. Damian Antonio Rosado Santos
Coordinador de la Licenciatura en Gestión de Negocios 

de la Universidad Modelo Campus Valladolid

1. ¿Por qué hacer marketing en las 
empresas, cuál es la importancia y 
papel que juegan los mercadólogos 
en el desarrollo comercial de las 
empresas?

Fundamental, ya que el desarrollo 
comercial se presenta cuando la 
empresa toma decisiones basadas en 
la información que el departamento 
de mercadotecnia recaba de los 
clientes y/o de nuevos mercados, 
sin la investigación bajo el enfoque 
de marketing las empresas tendrían 
acciones comerciales azarosas y 
esto les representaría un riesgo muy 
alto con respecto a las acciones de 
empresas que si basen sus acciones 
bajo una óptica de marketing.

2.¿Cómo observan el actual 
marketing que se está desarrollando

en las empresas del estado?

Como todo, podemos encontrar 
empresas en las que se percibe una 
estrategia sólida, bien fundamentada, 
con el target claro y las acciones para 
conquistarlo; y también encontramos 
empresas que lanzan una idea creativa 
que probablemente tenga un impacto 
pero como acción aislada no se 
concreta el objetivo de venta.

Para ser más claro ya entramos a 
un momento en el que notaremos un 
crecimiento acelerado de las empresas 
que hacen marketing y serán más 
evidentes las empresas que estarán 
batallando por sobrevivir sin el uso de 
la mercadotecnia.

DOS VISIONES DEL MARKETING EN YUCATáN
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Mtra. Argelina Ontiveros Sánchez
Coordinador de la licenciatura en Mercadotecnia  
de la Universidad de Oriente  (UNO) en Valladolid

1. ¿Por qué hacer marketing en las 
empresas, cuál es la importancia y 
papel que juegan los Mercadólogos 
en el desarrollo comercial de las 
empresas?

El papel que juegan los Mercadólogos 
en el desarrollo de las empresas es 
esencial y de suma importancia.  El 
producto o servicio que las empresas 
ofrecen, debe ser diseñado en relación 
a las necesidades y deseos del 
consumidor. Adicional a esto se tienen 
que diseñar estrategias para darse a 
conocer de acuerdo al público objetivo 
o meta. El papel de un Mercadólogo 
es vital para que una empresa se 
establezca, desarrolle y crezca. 

2.¿Cómo observan el actual 
marketing que se está desarrollando

en las empresas del estado?

	 La palabra que usaría para 
describir el marketing de las empresas 
en el estado es DIVERSO, ya que 
podemos encontrar desde un Trabajo 
100% profesional y efectivo, así como 
también podemos encontrar trabajos 
sencillos pero efectivos, o trabajos bien 
elaborados y no efectivos, o también 
proyectos no profesionales, etc. 

	 Sin embargo lo que sí podemos 
concluir es que la sociedad yucateca ya 
está consciente de lo esencial que es la 
mercadotecnia en todos los ámbitos. 

DOS VISIONES DEL MARKETING EN YUCATáN
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INDUSTRIA DEL CONOCIMIENTO DE MKT EN YUCATÁN
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Lo mejor del marketing 2017

En el sureste con 12 millones de consumidores, las marcas deben diseñar un marketing 
diferente, estratégico e inteligente con información de sus clientes, mercados y 
competencias. 

“En Marketing no es cuánto se gaste, sino cuánto tiempo se analice el BIG DATA del 
mercado.”

El Consumidor Yucateco ya cambió. Busca marcas con visión social y ambiental, 
innovación, tecnología, independiencia para elegir, interacción con sus marcas y nuevas 
opciones de compra y comunicación.

Ing. Fernando Santa Cruz Director Adivor, Lic. Mariana Estrada Director de Proyectos Segmentos Research  
y  MBA. Jose Cab Director General Segmentos Research.
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Segmentos Research & ADIVOR por tercer año consecutivo entregamos en septiembre del 2018 
los premios a lo mejor del marketing en Yucatán. Un reconocimiento a las marcas que destacaron 
por sus estrategias de marketing,  estrategias que impulsaron a sus marcas y la competitividad 
de Yucatán.

Un reconocimiento a las marcas, equipos de marketing y todo el capital humano por impulsar la 
satisfacción de los consumidores.

Asismo entregamos reconocimiento a los mercadólogos del año que son profesionistas que 
trabajan en la industria del marketing impulsando el desarrollo de las marcas de nuestro estado. 



37 
www.segmentos-research.com



38 

“Vendemos experiencias 
de vida”

1.- ¿Cómo surge la idea de los 7  
cenotes?

Empezó siendo una casa de campo 
100% familiar y cuando los 3 hermanos 
se dieron cuenta del potencial del lugar 
quisieron compartir con otras personas 
la belleza de los cenotes, es así como 
en 2015 se empieza el desarrollo ya de 
una manera turística, preocupándose 
por conservarlos en buen estado, por 
la privacidad que es uno de nuestros 
fuertes, ya que cuando van es un tour 
privado.

2.- ¿Qué ofrece como producto o 
experiencia a los visitantes a los 7  
cenotes?

Visitamos de 3 a 4 cenotes, 
dependiendo de las aptitudes de 
los clientes, en cada uno se realizan 
diferentes actividades, al final del día 
nosotros no vendemos un tour sino 
una experiencia de vida, se rompen 
miedos y hacen cosas que nunca 
pensaban hacer.

3.- ¿Qué incluye en concepto del 
tour?

Es una aventura de 7 a 8 horas que 
incluye bicicletas, chalecos, guía, cascos, 
visores, incluye comida yucateca en 
3 tiempos, seguro de gastos médicos 
y seguro de vida básico. Cuidamos 
mucho la seguridad de los visitantes 
y en trato muy personalizado como si 
estuvieras en tu casa.

4.- ¿Cuál es el segmento de mercado 
que está dirigido?

El target principal son empresas 
de viajes de incentivos, sin embargo 
las puertas están abiertas al público 
realizando una reservación.

5.- ¿Cómo se promueven los 7 cenotes?

La manera principal es en redes 
sociales, compartiendo las experiencias 
de los clientes, otro canal es Tripadvisor 
con las reseñas de los clientes, revistas 
locales como YucatánToday, Expo 
Adventure y Expo Redescubre y con las 
recomendaciones de boca en boca.

El lugar se cuida de manera ecológica 
y cuidando el medio ambiente, el cliente 
llega y ve un cenote 80% virgen ya que se 
cuida la parte sustentable con medidas de 
seguridad y ambientales.

Nos visitan muchos extranjeros de 
Australia, Alemania que buscan un lugar 
que no sea artificial, buscan estar en 
contacto con la naturaleza y sobre todo 
que sea privado; buscan olvidarse del 
ruido de la ciudad.

6.- ¿Qué propones para impulsar este 
tipo de turismo?

Una manera de impulsar a que la 
gente venga es mostrarle a los clientes 
que existe mucha seguridad en el estado, 
específicamente a los cenotes mostrarle 
que es una experiencia diferente a los 
tours convencionales, alguien que busca 
algo muy privado y no masivo.

Alicia Lopez Ventura Gerente General 7 Cenotes
 y Mariana Estrada Directora Proyectos Segmentos Research

MARKETING TURÍSTICO

lOS 7 CENoTES:

Los 7
CENOTES

Mérida, México
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7.- ¿Un grupo de cuántas personas 
pueden atender?

Es variable, se puede atender desde 
parejas a grupos de 4, 10, 15 hasta 
un máximo 30 personas por día. Si se 
requieren atender a grupos grandes 
de hasta 120 personas se hace una 
logística del servicio, un circuito en 
grupos de 30 personas y los días 
siguientes no hay servicio para 
permitir descansar a los cenotes.

Antes de entrar al cenote los 
visitantes se dan un baño de 
purificación para quitarse los químicos 
de las cremas y los bloqueadores.

A los clientes se les proporciona 
un chaleco por seguridad, ya que en 
el agua de cenote uno no flota, y si se 
cansan al buscar de dónde agarrarse 
podrían dañar las raíces que tardan 
mucho tiempo en llegar hasta el agua. 
Lo más importante para nosotros es 
la seguridad del cliente y cuidar que 
los cenotes no se dañen.

El mantenimiento se realiza en las 
escaleras que son de madera, se barren 
las hojas, pero el agua de cenote no se 
limpia con ningún químico, ya que se 
limpia.

8.- ¿Cuál es la visión de los 7 cenotes, 
cuales son los proyectos?

El rancho tiene un área de 250 hectáreas, 
tenemos muchos planes, uno de ellos 
es hacer unas casitas para lunamieleros, 
experiencias de 24 horas, actividades de 
supervivencia para niños y familias así 
como actividades de campamento.

9.- ¿Algo más para presumir de los 7 
cenotes?

Nosotros podríamos decir maravillas, 
pero no hay nada como vivir la experiencia.

Lo más importante es que los visitantes 
se sientan como en su casa, es una 
experiencia humana muy padre.

Los 7 cenotes San Jerónimo están 
ubicados a 7 minutos del pueblo de Sotuta.

Los 7 cenotes está ubicado a 
7 minutos del pueblo 

de Sotuta de Peón

Equipo 7 Cenotes en los premios “LO MEJOR DEL MTK 2017”

MARKETING TURISTICO
LIC. ALICIA LOPEZ VENTURA

Gerente General 7 Cenotes

“Es un honor recibir este premio, 
somos una empresa que ofrece un 

concepto totalmente diferente en lo que 
se refiere a cenotes. Quedan invitados a 

visitar nuestra página web: 
www.los7cenotes.com”

Los 7
CENOTES

Mérida, México
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1.- ¿Por qué es importante que la 
marca tenga un área especializada 
para tener un vínculo con la sociedad?

Las empresas no deben tener 
únicamente el objetivo de generar 
utilidades, pagar sus impuestos y 
cumplir su normatividad, deberían 
tener la convicción como Grupo Boxito 
de generar acciones sobre temas que 
preocupan a la sociedad en la que 
está involucrada: temas de medio 
ambiente, salud, pobreza y educación. 
Esto permite un ganar – ganar en la 
sociedad que es lo que buscamos con 
la Fundación, que a su vez permite una 
mayor aceptación de la marca en la 
sociedad, en nuestro caso la formación 
de oficios que es lo que está relacionado 
con el área de Boxito, buscamos otorgar 
un oficio a la persona para que pueda 
tener ingresos adicionales ya sea en 
su tiempo libre o que esté dedicado 
al oficio y como objetivo final buscar 
el bienestar de las familias. Por eso es 
importante para una empresa, sobre 
todo la gran responsabilidad que tiene 
la empresa de contribuir a la sociedad, 
en el caso de Boxito es reconociendo 
la preferencia que tienen con nosotros.

Hoy más que nunca las empresas 
tienen rasgos de personas y eso es lo 
que hace que te identifiques con una 
marca, eso es lo que tratamos de hace 
nosotros, no lo hacemos como negocio, 
sino es parte de nuestro ADN el estar 
cerca de nuestros clientes, apoyarlos 
y en éste caso la Fundación es sobre 
la profesión, para que ellos tengan 
un mejor desempeño, si ellos crecen 
nosotros igual. Y así devolver un poco 
de lo que ellos nos dan.

2.- ¿Nos pueden comentar acerca de 
cómo surge esta idea innovadora de la 
Fundación Boxito?

Tenemos ya 15 años con la Fundación y 
surge de la convicción de la familia Rivero 
Fernández de retribuir la preferencia 
que la sociedad ha tenido con ellos. Está 
en el AND, no todas las empresas hacen 
esfuerzos de éste tipo, ya que no existe 
institución como la nuestra en el sentido 
de niveles de calidad y estándares, a pesar 
de que somos una Institución sin fines de 
lucro mantenemos estándares educativos 
muy altos y buscamos el prestigio.

¿Qué buscamos realmente? 
Profesionalizar a los instaladores. 
Normalmente tenemos la idea de que un 
instalador no es cumplido, te pide más 
material o te cobra de más.

Nuestros programas están avalados 
por la SEP y la Secretaría del trabajo y 
ahora estamos migrando a los programas 
de la norma CONOCER tratando siempre 
de innovar. Fuimos la primera institución 
a nivel sureste en obtener la norma 
CONOCER y todos nuestros programas 
están en función al tema de competencias 
y le apostamos mucho al tema de los 
valores: Honestidad, Responsabilidad, 
Seriedad en el trabajo.

“Boxito apostó al área educativa porque 
es el área con más potencial, cuando 
le entregas a una persona el oficio, lo 
puede desempeñar de por vida, es un 
valor que nadie le quita, y no dejamos al 
instalador una vez terminado su curso, 
una vez egresado tenemos un programa 
de capacitación permanente donde los 
actualizamos en técnicas de instalación, 
nuevos productos y nuevas herramientas 
para mantenerlos actualizados y volverlos 
más eficientes y competitivos.

Tenemos 1721 egresados de 43 
generaciones, de todos ellos 143 son 
mujeres. En electricidad 809 egresados, 
en plomería 638 y en instalación de 
pisos 274.

Se inició ya el curso de instalación de 
aires acondicionados y se piensa tener 
el de instalación de cocinas integrales 
y closets, buscando siempre donde hay 
negocio para los instaladores.

FUNDACIóN BOXITO
MARKETING SOCIAL
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3.-¿Cuáles son los requisitos para 
ingresar al programa?

Le apostamos a la gente que viene de 
cero, aquí les enseñamos todo, nosotros 
le proporcionamos las herramientas y los 
materiales. Nuestra plantilla tiene mucha 
experiencia, incluso realizan trabajos en 
campo no solamente tienen conocimientos 
teóricos, precisamente por la calidad que 
buscamos. Todos los instructores están 
en un proceso constante de certificación.
Tenemos muchas historias de éxito de 
gente que empiezan ellos y ya tienen su
microempresa. Así como personas que 
ofrecen las tres disciplinas y hacen un 
ofrecimiento integral.

4.- ¿Tienen alianzas con sus proveedores?
Todos los proveedores de Boxito 
participan como patrocinadores, ya 
que es un tema de generación de valor 
para ellos, no generamos ningún tipo de 
ganancia pero para el proveedor tiene 
un beneficio de colocación de su marca.

Un dato interesante es que de las garantías 
de productos, es decir un producto que 
no llega a su ciclo de vida correcto, el 70% 
al 80% de los casos es debido a una mala 
instalación, entonces el beneficio que 
tienen los proveedores y los estudiantes 
es ese, en la medida que ellos conocen más 
de las técnicas de instalación del producto, 
nos lleva a que el producto tenga un buen 
desempeño, una vida útil más larga y a la 
vez un mejor desempeño para el cliente. 
Éste el ciclo virtuoso y la importancia de 
que instaladores y proveedores se sumen 
al programa.

“La Fundación de Grupo Boxito es el 
brazo social de su marca que lleva 15 
años impulsando la profesionalización 
del capital humano de la industria de 
mantenimiento en el hogar e industrial 
en el sureste del país.
La Fundación ofrece un programa 
de educación continua de calidad y 
certificada.
Conocimiento y actualización, basado en 
valores que les proporciona competitividad 
en sus servicios que brindan a sus clientes 
y al final mejorar la calidad de vida e 
ingresos de sus familias.”

Los cursos tienen una duración de 4 meses, 
cumpliendo las 240 horas que pide el 
programa de la SEP. Dentro del programa 
y fomentando el tema de valores pueden
participar en actividades altruistas a 
manera de práctica.
Los cursos si tienen un valor simbólico 
porque aprendimos que estos elementos 
le hacen valorar más a la gente lo que está 
haciendo.
Los horarios de los talleres es de Lunes a 
Viernes de 6 a 9 pm, hay un calendario de 
cursos y los cursos de actualización tiene 
diferentes horarios.

5.- ¿Hacia dónde va la fundación?

Están sobre la mesa todo tipo de 
oficios que puedan generar una fuente 
de empleo, como tabla roca, pintura, 
impermeabilización.

•Créditos sociales donde los egresados 
se les da un crédito para adquirir sus
herramientas.

•Consolidarse como la empresa 
más moderna del sureste con 
los programas, certificaciones e 
instalaciones.

•Se está trabajando en una plataforma 
digital llamado PLUBER, que permitirá
solicitar el servicio de un instalador 
calificado y con garantía de servicio. Es 
el vínculo entre la profesionalización 
del servicio y los clientes.

•Continuar con los procesos de la 
Norma CONOCER.

•Replicar el modelo de Fundación en 
otros estados

•Servicio Post venta y Seguimiento
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Lic. Pedro Rivero Suarez
Gerente Comercial Grupo Boxito
MARKETING SOCIAL

LIC. PEDRO RIVERO SUÁREZ
Gerente Comercial Grupo Boxito

“Nosotros nos debemos a nuestros clientes y  a través de Fundación Boxito buscamos 
dignificar los oficios, ayudar a los plomeros en adquirir más conocimientos  técnicos 

para que no sean tan empíricos. Ya son 10 años de la Fundación y más de 1500 
egresados y ha habido historias desde gente de la tercera edad, mujeres, hombres 

que se han ido profesionalizando. Los invitamos a conocer Fundación Boxito 
esta sobre la calle 66 que fue ahí donde iniciamos, estamos en 7 estados con 74 

sucursales. Es una universidad certificada por la SEP donde impartimos cursos en 
aulas climatizadas.”
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1.- ¿Cuál es la película de Gran Cinema?

Todo empezó en 2002 con las carteleras 
de los cines, que era un folleto semanal 
donde venía la programación de los cines, 
en los cines Hollywood y Cinepolis de 
Plaza las Américas y se distribuían en 
tiendas Oxxo, ahí ellos daban un espacio 
y nosotros poníamos las carteleras. Gran 
Cinema viene de la necesidad de un cliente 
de no anunciarse en folletos sino en una 
revista, fue ahí donde surgió la idea de 
hacerla pero yo quería una revista que 
pareciera nacional y no local. Detecté en el 
mercado intuitivamente que había revistas 
locales que no tenían un contenido claro, 
la impresión de adentro era en blanco y 
negro y los forros a color y si eran a color 
a veces salían corridos y un mal diseño 
además de mala distribución; yo quise 
cambiar todos esos elementos tener un 
buen diseño, una buena impresión, un buen 
contenido y tener una buena distribución, 
le cambiamos todo y entonces hicimos 
una revista de calidad y gratuita.

Lanzamos la primera revista en 
diciembre de 2003 con la portada de la 
última película del señor de los anillos, 
se imprimía en Cancún por que en Mérida 
no habían maquinas tan buenas en ese 
momento, buscamos un diseño más 
atractivo, a los clientes les gustó mucho y 
al público por la calidad, revolucionamos 
por mucho las revistas locales, a partir de 
eso salieron otras nuevas, pero ninguna 
como Gran Cinema.

Cuando se va a imprimir la primera 
revista, ya habían copiado la cartelera, 
así que se decidió ver la manera de entrar 
también a Cancún. Unos meses después 
ya se decide abrir el mercado de Cancún. 

Se abrió Cancún y eso revolucionó el 
negocio. Después abrimos Monterrey, 
con la idea de romper el paradigma de la 
empresa yucateca que por generaciones 
siempre ha hecho negocios solamente en 
el Sureste.

Contratamos una empresa para realizar 
un modelo de franquicias, aun siendo 
una empresa pequeña, se realiza una 
sociedad para el mercado de Monterrey, 
sociedad que al final no funcionó por lo 
que continuamos nosotros manejando la 
revista, logramos estabilizarlo y se vuelve 
un mercado importante para nosotros, en 
el que llevamos más de 10 años.

Buscamos abrir nuevos mercados con 
operación propia, en cada ciudad tenemos 
una oficina con un equipo comercial y de 
distribución.

Iniciamos con Facebook desde antes que 
hubiera perfiles empresariales, desde cero 
generando y mejorando los contenidos y 
hoy por hoy hemos hecho las cosas bien 
ya que hemos crecido orgánicamente, la 
misma gente ha hecho que se viralicen los 
temas que nosotros subimos, tenemos casi 
500,000 seguidores con unos impactos 
muy grandes incluso con post que han 
llegado a 28 millones de personas, más 
allá de los seguidores que tenemos.

Los temas son los mismos en la revista 
que se entrega en los lugares donde lo que 
cambia son los anuncios de cada entidad.

gran cinema
MARKETING EDITORIAL

Lic. Cristian Burgos, Director Gran Cinema y equipo de trabajo

MARKETING EDITORIAL
LIC. CHRISTIAN BURGOS

Director Gran Cinema

“Gran cinema comenzó en 2003 en 
Mérida y hemos llegado a muchas 

zonas del país, hemos logrado tener en 
Facebook medio millón de seguidores y 

nuestro compromiso es mejorar 
los contenidos.”
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2.- ¿Cómo observas la transición de 
los medios son digitales VS medios 
impresos?

Es un reto para la empresa, estamos 
buscando cuales son las maneras, hoy por 
hoytenemos paquetes que incluyen alguna 
mención en redes sociales, nuestros 
paquetes tienen una barrera de entrada 
en cuanto a costo bastante diferenciada 
porque no nos interesa llenar de anuncios 
ya que perderíamos audiencia. Hay una 
clara tendencia a lo digital, pero no creo 
que el print vaya a desaparecer, un claro 
ejemplo son los periódicos y eso que son 
complejos, ya que el periódico se vende, 
es todos los días, la inmediatez te la da el 
internet y aun así ahí están. Todavía le veo 
un tiempo importante a las revistas, no 
hay nada como ver, sentir, tocar, inclusive 
hay una tendencia de que los vinilos 
regresan, y eso que el vinil tiene mucha 
mayor fidelidad que los discos o la música 
digital.

El mercado se va a comprimir y van 
a quedar los que mejor lo sepan hacer, 
nosotros le apostamos al nicho de la 
revista ya que es nuestro negocio principal 
y después ver cómo le llegamos al mercado 
digital, más allá de las redes sociales, 
tenemos varios proyectos internos que 
estamos analizando para monetizar, 
es un reto grande para la industria y 
para nosotros, pero estoy seguro que lo 
lograremos.

“El CINE es una emoción que 
te hace reír, llorar, asustarte y 

reflexionar”

4.- En tu opinión ¿Existe el impulso al 
cine aquí en Yucatán?

Hay muy poco impulso, hay una comisión 
fílmica aquí que ha realizado el Festival de 
Cine en Yucatán, han tenido 2 ediciones, 
han tratado de traer inversión, se han hecho 
algunas películas pero se requiere tiempo y 
recursos. En los próximos años creo habrá 
más apoyo ya que Mérida y la península ha 
tenido auge muy grande cada vez hay más 
gente y más empresas y eso cambia la visión.

El festival más importante es el Festival de 
Morelia que lo opera Cinepolis que ha hecho 
esfuerzos grandes y es el influenciador más 
grande de la industria en México. Cada vez se 
ven más películas mexicanas con éxito y eso 
es bueno porque la industria se va moviendo 
y no se depende tanto de las producciones 
gringas.

5.- ¿Hay una fórmula para éxito?

Levantarte temprano, trabajar y creerte lo 
que estás haciendo. No se puede tener éxito 
si no te crees que lo puedes hacer, es una 
cuestión de fe. Puedes fracasar, pero de los 
fracasos también se aprende, de ahí es de 
donde más he aprendido.

Creer que puedes, tener una buena idea, 
pero no solo tenerla, se tiene que ejecutar 
y rifártela. Mi filosofía es que el NO ya lo 
tienes de base, ahora ve por el SÍ.

 Se puede tener éxito, hay que estar 
preparados, tener los pies sobre la tierra, 
siempre ser humildes y ver por los demás.

Lic. Christian Burgos, Director Gran Cinema 
recibe el premio “Marketing Editorial”
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SEcretaría de FOmEnto económico
MARKETING GUBERNAMENTAL

1 ¿Cuál es la visión y el modelo económico 
del Gobierno del estado  en este campo de 
desarrollo económico?

Indudablemente es promover a nivel global 
lo que es Yucatán, las ventajas competitivas que 
este estado ya puede ofrecer, en infraestructura, 
en educación, en comunicación y sobre todo en 
ese ambiente de certeza jurídica y competitividad 
que se ha logrado desarrollar en el estado, para 
eso implementamos un marketing denominado 
“Yucatán Right Choise” del cual la presentación 
a nivel nacional y global la tuvimos en la ciudad 
de México invitando embajadores, cónsules, 
agregados comerciales así como empresarios 
líderes en los ramos en la industrias en la 
construcción , de la exportación para que puedan 
ver que Yucatán por su posición geográfica juega 
un papel importantísimo en el sector industrial 
y comercial.

2-¿Cómo observo usted la respuesta ante 
esta estrategia de comunicación y marketing 
de darle un giro al posicionamiento que tenía 
Yucatán?

¿Qué es lo que busca un industrial para 
invertir en otro país? En primer lugar busca que 
haya el recurso humano capacitado, que tenga 
una conectividad y logística adecuada para 
poder competir, seguridad indudablemente, 
pero no solo la seguridad que conocemos 
como individuos sino la seguridad empresarial 
y certeza jurídica. Un tema importantísimo 
es la protección civil, uno de los activos más 
importantes para estos industriales es la gente 
¿Cómo respondes en un desastre natural, 
una inundación, un ciclón en nuestro caso o 
un terremoto? Y allá el estado de Yucatán en 
sus protocolos de protección civil realmente 
está muy bien y esas mesas son las que nos 
permitieron lograr esa atracción sin precedentes 
de inversión extranjera directa y nacional 
directa para el estado de Yucatán.

3. ¿Se está promoviendo a Yucatán como 
una marca con responsabilidad social civil en 
este sentido, no es sólo venir a invertir sino 
que Yucatán está preparado en estos casos 
de situaciones ambientales no?

Se promueve en todo momento la 
sustentabilidad, ser amigables con el medio 
ambiente en las inversiones es lo que ha 
distinguido al estado, tenemos una certificación 
de inocuidad que nos permite competir en los 
rubros industriales, vean inversiones como la 
de grupo Bachoco ya han superado los 3 mil 
millones de pesos, inversiones como la de 
grupo KUO que aquí conocemos como Kekén 
rebasando los 500 millones de dólares de 
inversión en el estado y si nos vamos por el 
tema de la cerveza Grupo Modelo de AB InBev 
mediante la cervecería yucateca solamente 
ellos han invertido ya más de 400 millones de 
dólares en el estado.

No es que Yucatán esté de moda sino que 
Yucatán ya es más competitivo y le da muy 
buenos resultados a la gente que viene a invertir 
y ¿Qué buscamos con esto? La generación 
de empleos, más empleos y mejor pagados 
por que la industria es la que puede dar los 
mejores salarios para la gente y poder tener 
un lugar en el cual la gente que está saliendo 
de las universidades de carreras tecnológicas 
y de servicios encuentren lugares adecuados 
para poder desempeñarse en lo que han 
estudiado, ustedes recordaran a escasos 5 o 6 
años los ingenieros en robótica y mecatrónica 
tenían que trasladarse a Monterrey o a el Bajío 
porque no había la industria 4.0 acá ni otro 
tipo de industrias en robótica o mecatrónica 
en las cuales pudieran trabajar, hoy ya es una 
realidad, ya incluso hay una vinculación muy 
fuerte entre las empresas y las universidades 
para que sigan generando recursos con esos 
perfiles.
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4. ¿Cuál es su opinión respecto al 
papel que juegan los empresarios y 
los emprendedores para aumentar 
o continuar este camino hacia la 
productividad?

Sin los empresarios no hay 
crecimiento, este es un trabajo en el 
cual el gobierno y los empresarios 
tienen que escuchando lo que ellos 
necesitan para que el gobierno trabaje 
en infraestructura en donde podamos 
ver que se repercuta y se muestre esos 
crecimientos económicos y te voy a 
dar un ejemplo.

Por mencionar algunos ejemplos:

El ferrocarril de Valladolid hasta 
Coatzacoalcos era ineficiente, tenía 
casi 300 descarrilamientos y una 
velocidad de 10 km por hora, las 
gestiones del gobernador nos llevaron 
a poder restablecer a una velocidad de 
40 km por hora y 0 descarrilamientos, 
le das competitividad a la industria, 
le das competitividad al sector 
productivo y esa fue una petición de la 
CANACINTRA.

En tema de turismo necesitamos 
un centro internacional de congresos 
para que el turismo de Yucatán eleve 
niveles, para que se puedan quedar a 
dormir más noches en los hoteles y 
volvemos al tema, infraestructura es 
igual a inversión y esto es construido 
con la mano de los empresarios, 
no es algo que agarremos nosotros 
como gobierno y se nos ocurra, sino 
de las mesas donde escuchamos que 
necesitan para crecer surgieron esas 
ideas, entonces la infraestructura que 
el gobierno está implementando va 

“Se busca que la gente tenga empleo 

para que la seguridad se mantenga”
-LIC. ERNESTO HERRERA

agarrada de la mano de lo que necesitan 
los empresarios por eso el desarrollo 
económico se está dando bien.

La cervecería yucateca tuvo a bien 
trabajar con los emprendedores 
para buscar soluciones ecológicas, 
soluciones de aplicaciones para servicio 
y también que pudieran utilizar los 
materiales reciclados, pues un grupo 
de emprendedores desarrollaron que el 
plástico que une al famoso “six pack” sea 
fibra de henequén que es biodegradable 
entonces automáticamente un problema 
de contaminación lo están revolviendo 
jóvenes emprendedores.

¿Qué es lo que necesitamos como 
estado? Que haya más universidades o 
las ya existentes incorporen este tipo 
de matrícula y que formen recursos 
humanos como se van a necesitar. 

La industria 4.0 es la denominada 
industria sin chimeneas y buscando 
hacer esto más amigable todavía pero 
buscando mejores ingresos y mejores 
oportunidades para los jóvenes 
yucatecos, eso es lo que hemos estado 
armando, nuestro plan económico de 
desarrollo tuvo esas premisas hacia allá 
es donde nos orientamos y lo importante 
es que vemos está dando resultados, en 
todo momento el sector empresarial va 
de la mano, está en la mesa con nosotros 
y también el sector académico, eso es lo 
que está permitiendo que el desarrollo 
económico en Yucatán vaya por buen 
camino. 
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Equipo SEFOE en “Lo Mejor del MKT 2017”

Lic. Ernesto Herrera Secretario de Fomento Económico
del Gobierno del Estado.

MARKETING GUBERNAMENTAL
LIC. ERNESTO HERRERA NOVELO
Secretario de Fomento Económico

“Agradezco a todo el equipo de 
comunicación que gracias a ellos se 
escucha lo que en Yucatán se hace,  al 
comunicar hacen que nuestro trabajo 
tenga mayor impacto. En 6 años se 
atrajeron inversiones  tanto nacionales 
como extranjeras generando una 

economía arriba de la media.”
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CHAPUR
MARKETING 360º

1.- ¿Cuáles son los valores e ideas 
que han llevado a Chapur a ser una 
de las tiendas consentidas?

Uno de los Valores es la tradición y 
la familia, el gusto y la preferencia de 
varias generaciones y tradiciones de 
las  familias del sureste.

Es una marca que está en evolución, 
una marca que entiende al consumidor 
y busca captar sus necesidades para 
satisfacerlos.

2.- ¿Cuál es la estrategia que para 
llevar una segmentación  de mercado 
diferente, para ofrecer un  portafolio 
tan amplio de productos?

Tenemos un gran equipo expertos 
en varias áreas, que constantemente 
investigan, aterrizan al mercado 
yucateco y al mercado local  las 
tendencias de moda; los expertos 
entienden al consumidor actual, que es 
muy peculiar en esta zona, presentando 
una oferta única que recrea un estilo 
de vida  único, familiar y fresco, que  
se sienta satisfecho con la oferta  de 
productos que ofrecemos en la tienda.

3.-¿Cómo maneja Chapur el 
marketing de 360°? 

Es un gran reto entendemos al 
mercado, ofrecemos lo que están 
buscando, tenemos un espectro  amplio 
de segmentos de mercado como etapas 
generacionales que  a diferencia  de 
otras marcas, no nos enfocamos a un 
solo  segmento, así como  le hablamos 
a papás, le hablamos a jóvenes, niños 
y entendiendo lo que necesitan  y en 
que canales captan la información es  
como nos dirigimos, como son folletos, 
redes sociales. 

 Llevarle el mensaje basado en su 
necesidades y creemos en la familia 
y en la integridad de la persona, el 
marketing debe ofrecer el mejor 
producto que el cliente requiere.

 Equipo Chapur ganadores “MARKETING 360º”
“LO MEJOR DEL MTK 2018”

“CHAPUR está en  constante 
evolución, estamos conscientes de 
como  quiere el consumidor que le 
transmitamos el mensaje.”
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4.-¿ Cómo se ha adaptado Chapur 
con respecto a la era digital, apps, 
ofertar productos en los móviles, 
marketing en redes?

Chapur está en  constante evolución, 
estamos conscientes de  como  quiere 
el consumidor que le transmitamos el 
mensaje, hemos hecho mucho desde lo 
interno, reingeniería enfocada hacia el 
cliente, creando una experiencia única 
de cliente y eso lo trasmitimos en la 
redes sociales de una forma unicanal. 

Tenemos actualmente un nuevo 
proyecto E-commerce dirigido a un 
nuevo nicho de mercado, que es tener 
tu producto en el momento que lo 
desees.

La innovación es una constante, 
Chapur que empezó como una 
empresa regional ha ido enfrentado 
todos los  cambios del mercado, ya 
que siempre la constante es el cambio, 
sigue estando presente siempre en la 
preferencia de los consumidores.

5.- ¿Cómo ve Chapur el futuro 
inmediato, que sigue? 

En Octubre se apertura una nueva 
tienda en The Harbor, nuestra tienda 
insignia que refleja el 100% de la 
personalidad de  la marca y todo el 
proceso evolutivo  que  se ha tenido.

6.-¿ Qué recomendación le da a los 
jóvenes que estudian Mercadotecnia?

Muchas veces tratamos de construir 
un mensaje basado en elementos 
nacionales de porqué se tiene que 
comprar el producto, de porqué tiene 
ese precio, pero lo que realmente 
hay detrás de un producto son  las 
emociones.

Siempre construir un mensaje 
con una salida emocional y con 
soporte racional ayuda a que el 
mensaje sea significativo para cada 
una de las personas. El marketing es 
entender las necesidades del cliente 
para satisfacerlos  más  allá  de 
investigaciones de mercadotecnia  
hasta técnicas de antropología, es estar 
en contacto con el cliente, escuchar 
de viva a voz lo que le gusta y lo que 
no le gusta, buscando siempre la 
satisfacción y sorprender al cliente.

Chapur ya  cambió su misión, a lo 
mejor ambiciosa, pero lo que  buscamos 
es generar una experiencia única y que 
lo lleve a momentos de  felicidad, es 
la parte emocional de marketing que 
creo que los estudiantes no deben de 
perder. 

MARKETING 360°
LIC. MARTHA PERAZA

Gerente Comercial

“El éxito de la compañía es la de sumar 
talentos, en marketing es tener un gran 
equipo para poder conectarlos con la 
audiencia y al final llegar a ellos de la 

mejor forma.”
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1.- ¿Cuál es la importancia de 
informar a los ciudadanos con la 
visión de inclusión y cercanía con sus 
audiencias?

Nuestro Director General Mario Renato 
Menéndez es una persona que siempre 
ha estado cercano a las necesidades 
de las personas. Cuando el funda la 
revista “PORQUE” y se dá el movimiento 
del 68 eran el único medio en aquel 
entonces que realmente te comunicaba 
y transmitía lo que sucedía sin rezagos o 
manipulaciones de los medios masivos 
o convencionales, en ese momento fue 
la primera revista que logró circular un 
millón de ejemplares y eso lo llevó a 
ese compromiso y esa sensibilidad, que 
realmente el periodismo y el compromiso 
de un medio de comunicación es llegar 
a la gente que por otras vías no podría 
tener el acceso a esa transparencia, a esa 
información sin sesgos, sin corrupción 
donde hay que reconocer, nos duela 
o no, muchos años, muchos medios, 
pueden ser de renombre o no, regionales, 

nacionales e internacionales, se mueven 
a traves de intereses y el se dió cuenta que 
su mayor interés era que la comunidad 
siempre tuviera un lugar donde reflejar 
su voz y de ahí su compromiso y en 
nuestro lema está el buscar que nuestra 
indentidad, nuestra dignidad y nuestra 
soberanía sean parte de lo que hoy en 
día la gente busca y es algo que hoy en 
día están haciendo las redes sociales y 
los medios electrónicos, estan abriendo 
un abanico de oportunidadades en 
donde la gente puede formar parte 
del contenido, en donde la gente esta 
leyendo cosas que ya no están tan 
sesgadas, desgracidadamente tambien 
hay fake news, hay sitios que no son de 
confianza, pero este tipo de periodismo 
el Por Esto! lo viene dando desde hace 27 
años y hoy en día la plataforma digital 
tiene mayor alcance en las audiencias 
y nosotros estamos concientes que 
nuesta marca será lider en éste tipo de 
opiniones y buscaremos, como en las 
elecciones pasadas repartiendo mas de 
200 mil ejemplares a nivel peninsular,

Equipo Por Esto!

POR ESTO!
MARCA DEL AÑO | TRAYECTORIA EMPRESARIAL
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que nuestro liderezgo regional se 
siga mantiendo con poder nacional, 
seguimos siendo ese eslabón entre lo 
que la gente busca y lo que la gente 
debe de saber, entre lo que esta 
sucediendo realmente y lo que muchas 
instituciones o entes tratan de no 
comunicar y sabemos que eso no va en 
pro del desarrollo o la transformación 
social.

2.-¿Cuáles son las principales 
piezas de éxito que le han permitido 
tener una marca vigente, fuerte y con 
visión clara de innovación?

Hemos sidos congruentes con 
la esencia de nuestra marca, con el 
nacimiento de nuestro producto hace 
27 años la intención siempre fue ser un 
medio confrontador, un medio en pro 
de las personas, de la sociedad. Somos 
una empresa comprometida con la 
verdad, con nuestro estilo editorial y 
en el vehículo que nos desenvolvamos 
seguiremos manteniendo nuestra 
esencia, independientes, hablando por 
la sociedad.

El papel no va a desaparecer, al día 
de hoy seguimos circulando 14 mil 
ejemplares, nos mantenemos como 
periódico penínsular gracias a nuestras 
audiencias, el tema editorial, la libertad 
que tenemos de seguir siendo como 
somos sin tener restrincciones como 
las tienen las plataformas digitales, 
además logramos llegar a donde la 
cobertura digital no llega o simplmente 
no tienen el acceso a estas plataformas 
y aun así se mantenienen informados 
con nosotros.

Nuestro negocio no es financiero, 
lo que nos da el valor de ser masivos, 
es una circulación inteligente, una 
circulación que llegue a nuestras 
audiencias pero no volverlo un negocio 
financiero, una excelente mezcla de 
print y online donde tenemos planes 
innovadores pero seguir concientes que 

nuestro legado y liderazgo penínsular 
sigue siendo gracias a la preferencia, 
en prenetación casa por casa, nuestro 
lector es lo más importante para 
nosotros. Es un tema de visión, nuestro 
Director General acompañado de la 
Subdirección, la Gerencia General, y 
la Dirección Comercial siempre han 
tenido esa visión de como lograr la 
cercanía con la gente, como lograr ser 
ese brazo de comunicación, y antes 
de ganar un peso, o antes de buscar 
ser un negocio financiero, antes de 
buscar ganar capital, nuestro principal 
valor, lo que nos lleva al día de hoy 
a ser lo que somos, es que la gente 
siga teniendo un espacio confiable de 
comunicación, que podamos seguir 
siendo un medio de la gente, de la 
sociedad y olvidar esa segmentación 
social y racial que existe al decir, yo sólo 
voy a hacer un periódico o un medio 
que escribe para la clase AB y no me 
interesa la clase baja por que no tienen 
lo suficiente para pagar mis visiones 
comerciales o ser ostentoso hacia lo 
que empresarialmente quisiéramos 
demostrar, estamos concientes de 
que nos debemos a la gente de que 
el 75% o más de la plobación esta en 
niveles socioeconomicos de escasez, 
de que nada más es un 5% el que hay 
de nivel AB en el país y esa gente que 
tiene ese nivel socioeconomico alto, 
nos buscan al día de hoy, nos toman 
como referencia pero si bien nos 
interesa que ese mercado nos escuche 
no es el mercado que sentimos que 
está siendo atendido, sentimos que el 
mercado C, C-, D y E es un mercado 
muy atacado que todo lo que recibe 
de los medios es información muy a 
modo para ciertas figuras de poder, 
ciertos grupos empresariales y nuestro 
compromiso, nuestro tercer pilar, es 
seguir dedicándonos y demostrándole 
a la gente que con dignidad, soberania 
e identidad realmente podemos seguir 
creciendo.
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aquel individuo egoísta que tiene 20 
mil o 50 mil pesos para pagarte una 
plana o una página editorial. Siempre 
nos vamos hacia el compromiso de 
que la gente esté con nosotros, que 
vea en nuestra marca la confianza 
de informarse, de comunicarse y 
subirse al vehículo editorial y no 
que realmente nos veamos como un 
producto de lujo o complementario, 
donde se que realmete las noticias 
estan manipuladas o se lee que 
favorecen ciertas tendencias que no es 
la realidad de la sociedad; seguiremos 
comprometidos a que la gente siga 
teniendo esos vehículos, seguir 
teniendo esa cercanía, seguir teniendo 
corresponsalía en la península y no 
olvidar que Por Esto! sigue siendo 
lider en estos tres estados, seguimos 
teniendo ese interés en cada uno de 
los municipios, en cada uno de los 
estados, en cada uno de los individuos 
y no nos interesa nada más los grupos 
de poder, nos interesa la sociedad en 
general.

Nuestro principal compromiso es 
que hay vehículos que son aptos para 
que la sociedad comunique las cosas 
y muchas veces nos vamos con la idea 
de tiene que ser digital y lo digital 
se te pulveriza entre un universo 
impresionante de páginas, de sitios de 
contenido, además de tus preferencias, 
grupos de amigos y seguidores, son 
notas que se diluyen y que quedan 
muy diluidas en un universo enorme 
y aun así la penetración y la retención 
de quien la lee es muy pequeña y 
el periódico como sigue siendo un 
producto de intención de compra, 
quien la adquiere se sigue informando, 
es muy diferente y es dificil hacerle 
ver esto a nuestros lectores, socios 
comerciales, a las figuras políticas 
y públicas que te dicen: “que todo lo 
digital” no te digo que no sea importante 
pero no te olvides que en el papel tienes 
a un persona que esta pagando un 
producto por que lo va a utilizar y lo va 

3.- ¿Cuál es la tendencia de Por 
Esto para mantener la interacción, 
ya que los consumidores son 
independientes?

La clave de la sobreviviencia, de 
la transformación de los medios, 
particularmente los impresos, no 
podemos quedarnos en la nota nacional 
o internacional, esta información está 
en redes de manera inmediata, pero la 
hiperregionalidad, lo que pasa en mi 
comunidad, lo que es de mi interés, lo 
que yo habitante del interior del estado 
estoy viviendo día con día y que no me 
lo van a poner en las redes sociales, 
no lo voy a encontrar en Facebook o 
en un sitio nacional o internacional de 
noticias realmente lo que buscamos 
es que el Por Esto! pueda estar con 
ellos, que se vuelva este vehículo de 
información donde yo comunidad, 
sociedad, poblador de algún municipio 
de la península sigue encontrando en las 
lineas editoriales del periódico, sigue 
encontrando esa herramienta o esa 
extención de voz que yo no encuentro 
en otros medios, porque se volvieron 
mas financieros o comerciales. Lo 
vivimos en las elecciones y el contenido 
pagado en otros medios de cantidatos 
y de muchas otras personas nos 
impresionó, realmente la manipulación 
el direcciomaniento, el tratar de guiar a 
la gente a que tome desiciones en base 
a la gente que tiene el poder adquisitivo 
para poder pagar un espacio en tu 
papel, nos comprometió a que nuestros 
esfuerzos sean abiertos a que la gente 
se pueda acercar y creemos que una 
persona que logrer que su voz se de 
a conocer en nuestra marca digital o 
impresa y logre compartir el hecho de 
que no tuvo que pagar para compartir 
algo que es de interés para la sociedad 
en nuestro periódico y la comunidad 
se sume, estamos concientes que ese 
pequeño esfuerzo que nos puede 
sumar a 100, 500, 1000 o 100 mil 
lectores es mucho mas grande que 
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Por Esto! Recibe premio a “Marca del Año” y “Trayectoria Empresarial”

a utilizar al 100% y cuando tu entras a un 
tema digital, el 80% del tiempo en redes 
es ocio, no te estas culturizando, bueno 
más o menos, no estas agarrando valor, 
estas perdiendo el tiempo, estás viendo 
que hizo sotanito, estás en instagram 
viendo las fotos de tu amigo, del actor, 
estás viendo el chisme de no se donde, 
realmente las notas informativas como 
una que pueda compartir el Club Rotario, 
voy a decir una tonteria, que de repente 
a los 5 millones de seguidores que tenga 
algún sitio y diga “mira, aqui esta”, yo te 
puedo asegurar que ni el 5% realmente 
lo ven, cuando si te puedo asegurar que 
el 100% que compra nuestro periódico 
va a ver tu nota, no se si se detenga a 
leerla, pero de que la va a ver y va a ver el 
encabezado es un hecho, entonces ese es 
nuestro compromiso, buscar la forma de 
cómo acercar y junto con ustedes hacer 
pues que realmente lea toda la nota, se 
informe y que no sea nada mas un tema 
solo de ”lo vi” o “vi nada mas lo que 
querían que viera”, para lo que “alcanzo 
a pagarse”. 

No se trata de volverse un medio 
chavorruco o sugardaddy, lo que tenemos 
que buscar es entender que público le 
queda ad hoc la visibilidad exterior, el 

BTL, el folleto, la prensa, el periódico, 
lo digital, pero ojo ¿En qué digital?, ¿Te 
vas a mover en redes? En redes puede 
ser en Instagram, Snapchat, Youtube, 
en Facebook que cada vez tiene más 
candados y el público es más amplio, ese 
saber exactamente en dónde nos vamos 
a mover es primordial y creo y me atrevo 
a decir que no todos lo están analizando 
y muchos se estan dejando llevar por la 
tendencia de “si no es digital no jala”. 
Y entonces esta tirando dinero y tiempo 
no solo al intentar llegar a segmentos 
o audiencias que no son las indicadas 
solo porque lo digital es lo in, sí, pero tu 
digital ¿Está donde debe estar?.
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TRAYECTORIA EMPRESARIAL Y 
MARCA DEL AÑO

DOÑA ALICIA FIGUEROA
Directora de Relaciones Públicas

“Recibo con ilusión por su significado, desde hace 
27 años Por Esto forma parte de la historia del día 

a día de la península de Yucatán.
He trabajado con Mario Renato y con todo su 
colectivo, con todos sus conocimientos han dado 
lugar al desarrollo del medio. Agradezco al equipo 
y a los clientes comerciales  que a diario con sus 
publicaciones hacen que seamos un aliado para 

crecer su mercado.
Tenemos el compromiso de dar día a día 
información veraz, oportuna para que con la 
identidad, dignidad y soberanía siga siendo una voz 
de impacto nacional y líder en toda la república.”

Doña Alicia Figueroa
Directora de Relaciones Públicas de Grupo Por Esto! 

recibiendo premio a  la Trayectoria Empresarial y Marca del Año.
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MARKETING DE CONTENIDO
DR. RICARDO CALDERON QUIJANO

Director General

Somos una de las marcas más jóvenes que reciben el reconocimiento esta tarde comparado 
con todas las marcas tradicionales y de gran trascendencia  en Yucatán. Les abrimos las 
puertas para que puedan hacer más impacto, en todos los ámbitos de comunicación, 
tenemos cerca de un millón de seguidores en plataformas digitales, medio millón de 

seguidores en cable, tenemos deportes, entretenimiento y noticias.
Queremos ser los líderes, que si sucede algo en Yucatán, usted lo vea primero por Telesur.

TELESUR
MARKETING DE CONTENIDO

Dr. Ricardo Calderón Quijano  Director de Telesur  recibe el premio a “Marketing de Contenido”. 
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MARKETING DE SATISFACCION
LIC. DANIELA RODRIGUEZ RIVERA

Directora De Marketing Dondé

Agradezco a todo mi equipo de marketing así como también a toda la gente que 
está desde las líneas de producción  hasta el vendedor que está en contacto con el 

consumidor que nos favorece con su preferencia. 
Hoy en día el reto es mayor, la competencia es mayor, estos 113 años de trascendencia 
es gracias a que los directivos y los equipos han sabido evolucionar con el consumidor, 
con las tendencias y es un reto para los que estamos frente a las marcas. Seguimos 
con el compromiso de evolucionar y generar productos que sean del agrado de las 

familias de sureste, centro y bajío así como de Estados Unidos y Sudamérica.

DONDÉ
MARKETING DE SATISFACCIÓN

Equipo Dondé junto a Mariana Estrada Director de Proyectos Segmentos Research
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Equipo de Marketing, Marco Perez Gerente MKT, Zeydy Zavala Directora MKT Super Aki  
y José Cab Director de Segmentos Research.

SÚPER AKI
SHOPPER MARKETING

SHOPPER MARKETING
LIC. ZEYDY ZAVALA MUÑOZ

Directora De Marketing

Con 50 puntos de venta en  la región penínsular Super Akí recibió el reconocimiento 
a Lo Mejor del Marketing en la categoría de Shopper por impulsar  el comercio 

detallista con un enfoque local y una visión de nichos de mercado.
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LOS MERCADóLOGOS DEL AÑO

Humberto Hoil Moo 
Egresado de la Licenciatura en MKT

Universidad de Oriente
(UNO) Valladolid

1.¿ Por qué estudiar Marketing?

La idea de estudiar Marketing 
comienza con las ganas de trabajar en las 
áreas de importación y exportación. Me 
acuerdo que desde pequeño tenía mucha 
curiosidad de saber cómo se elaboran 
todos los productos que consumimos a 
diario y es ahí cuando me di cuenta que 
no todo lo que compramos eran hecho 
en México. Siempre que compraba algo 
lo primero que hacía era ver el empaque, 
la etiqueta, etc. Me llamaba mucho la 
atención en pensar cómo un producto 
de otro país llegaba a nuestras manos y 
cómo los productos mexicanos llegaban 
a mercados internacionales.  
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2.¿Qué papel juega el 
marketing en las empresas 
e instituciones?

Demasiado desde tener un plan 
de Marketing al producto así como 
al cliente, considerando mucho el 
plan de post-venta. Me refiero a 
que hay productos que se venden 
a un nicho de mercado y el mismo 
nichos exige la calidad de estos 
productos y para ellos existen 
organismos que llevan a cabo 
inspecciones para obtener ciertos 
certificados con la finalidad de 
avalar tal calidad y dar seguridad 
al cliente del producto que está 
comprando; tal vez ésto no se 
vea en ventas a minoristas, pero 
las grandes empresas si la exigen 
con la finalidad de poder competir 
con otras empresas del mismo 
nivel, más cuando el producto sea 
alimentos para consumo humano, 
de importación o exportación ya 
que además de las exigencias de 
los clientes están las regulaciones 
sanitarias propias de cada país 
destino. También es importante 
mencionar la distribución de 
dichos productos ya que se 
requiere de mucho análisis de 
costo- beneficio para poder 
tener una distribución eficiente y 
eficaz, si el producto tiene alcance 
nacional o internacional, si es 
conveniente por ejemplo hacer un 
envió terrestre, marítimo o  aéreo.  
En fin, es un plan complejo que a 
grandes rasgos solo en respuesta a 
esta pregunta se pudo observar la 
aplicación del Marketing Mix. 

3.¿Cómo observas el actual 
desarrollo del marketing 
en México  y la 
región sureste?

Cada año se ha visto un incremento 
en las nuevas estrategias incluyendo 
a las pequeñas y medianas empresas, 
que en mi punto de vista son las que 
más necesitan del marketing para 
poder incorporarse en este mundo 
competitivo de empresas. Se ha visto 
este incremento en mejores campañas 
de publicitad más creativos y 
producidos con apego a resultados de 
investigación, ya que particularmente 
en nuestra región dichas campañas 
toman en cuenta nuestras costumbres, 
tradiciones y opiniones del consumidor 
que resultan muy diferente al resto del 
país. Claro esto se está empezando a 
desarrollar por empresas locales.  
 
4.¿Para ti cuáles son las 
tendencias del marketing?

Desde mi punto de vista los más 
sobresalientes serían los “Chatbots” y 
los vídeos cortos posteados 
en redes sociales. 

LOS 
MERCADóLOGOS 
DEL AÑO
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Roger F. González Guzmán 
Egresado de la Licenciatura 

en Ventas y  MKT
Universidad Latino

1.¿Por qué estudiar Marketing?

Porque es una carrera con mucho potencial, ya que cuenta con una de las mejores 
proyecciones a futuro, ésto debido a la alta variedad de especializaciones con las que 
cuenta como lo es el deporte y la política, ésto es apenas una de las tantas bondades 
del marketing, cabe destacar de igual manera que el marketing está presente en la vida 
diaria de las personas, en sus decisiones de compra, ya sea para cubrir una necesidad 
o cumplir un deseo, el marketing no va únicamente con la venta de productos y 
servicios, sino que también de ideas y estilos de vida que marcan tendencia.

LOS MERCADóLOGOS DEL AÑO
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2.¿Qué papel juega el marketing en 
las empresas e instituciones?

Considero que el marketing juega 
un papel muy importante, ya que es 
una gran herramienta que ayuda  a 
las empresas e instituciones a llegar  
y posicionarse en los ya incontables 
nichos del mercado, generan 
confiabilidad y fidelidad hacia sus 
marcas, no solo hablo de manera 
externa, sino también de manera 
interna; de cómo las empresas e 
instituciones le hacen para arropar a 
sus empleados y hacerlos sentir de que 
forman parte de algo importante, todo 
esto al final se traduce en el objetivo 
más importante de cada empresa, que 
es a lo que ellos denominan; el retorno 
de su inversión.

3.¿Cómo observas el actual 
desarrollo del marketing en México y 
la región sureste?

Considero que hace falta una mejor 
claridad  ya que una gran parte de las 
empresas e instituciones en México 
aún no están invirtiendo lo necesario 
para su propio marketing, esto debido 
a que es percibido más como un gasto 
y no como una inversión a un plazo en 
específico, es ahí donde entra la labor de 
las agencias publicitarias y consultorías 
en dar un asesoramiento más acertado 
y enfocado a la innovación.

4. ¿Para ti cuáles son las tendencias 
del marketing?

Las nuevas tendencias están 
apuntando hacia el content marketing, 
que se traduce en la generación 
de estrategias de contenido en los 
distintos canales de comunicación de 
una empresa o institución, esto con el 
objetivo de captar nuevas audiencias 
y generar experiencias  de compra a 
los consumidores, estas experiencias 
de buena forma se traducen en la 
recompra de productos y servicios.

Otra tendencia importante es la 
digitalización del marketing, el uso de 
las redes sociales como herramienta 
de difusión e investigación, sin 
embargo hay que irnos con cuidado y 
no menospreciar a los aún existentes 
medios tradicionales como lo son las 
revistas especializadas  y los periódicos 
impresos, ya que el 85% de lo que se 
difunde en internet es basura y por lo 
tanto la gente tiende a creer más en 
los medios tradicionales, es por eso 
que debe existir un balance entre lo 
tradicional y lo digital de tal forma que 
ambos logren un complemento.

LOS 
MERCADóLOGOS 
DEL AÑO
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Gerardo Peniche Lara 
Egresado de la Licenciatura 

de MKT y Negocios Internacionales
UADY

1.-¿ Para ti qué es marketing?

 El marketing para mi es el arte o técnica de satisfacer las necesidades, deseos y aspiraciones 
de un mercado específico, a través de productos, servicios o contenidos de valor.

 

LOS MERCADóLOGOS DEL AÑO
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2.-¿Cuál es la importancia del 
Marketing para las empresas y 
marcas?

 Indispensable para poder competir y  
subsistir en una época tan competitiva y 
cambiante, donde los consumidores cada 
vez tienen más información y son más 
conscientes en sus decisiones de compra.

3.-¿Cómo implementa el 
marketing en su empresa?

Desde el desarrollo del producto, 
comunicación, estrategias de marketing  
para dar a conocer los beneficios de 
productos y servicios.

4.-¿Cómo observas el 
marketing en nuestro país y que 
tendencias influyen en el diseño 
de estrategias de marketing?

 El marketing en nuestro país se 
ha transformado en los últimos 10 
años volviéndose más competitivo, 
incorporando nuevas áreas de 
especialización como el marketing 
digital que hace 10 años  no existía. 
En este nuevo un mundo digital y 
con consumidores devoradores de 
contenidos, las nuevas estrategias han 
tenido que adaptarse a los nuevos 
hábitos de consumos  y nuevas formas 
de búsqueda de información de los 
consumidores.

LOS 
MERCADóLOGOS 
DEL AÑO
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Walter Riera 
Egresado de la Licenciatura 

de MKT y Publicidad
UMSA

1.¿Por qué estudiar Marketing?

Por su versatilidad. Cuando decidí estudiar Marketing, no existían tantas 
herramientas como las hay hoy día y sin embargo la idea siempre me pareció 
fascinante. Hoy estoy plenamente convencido que tomé la mejor decisión y 
la recomiendo ampliamente.

LOS MERCADóLOGOS DEL AÑO
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2.¿Qué papel juega el 
marketing en las empresas e 
instituciones?

Siempre ha sido indispensable para 
el desarrollo de nuevos productos y 
servicios, y actualmente ha tomado 
mayor fuerza, tanta que una estrategia 
bien dirigida puede marcar el rumbo 
de una empresa hacia el éxito o 
hacia el fracaso. Considero que las 
nuevas generaciones, al tener tanta 
información a la mano en las múltiples 
plataformas digitales, redes sociales, 
etc, se vuelven cada día más exigentes 
sobre el costo-beneficio de lo que se 
ofrece en los mercados, y la rapidez con 
la que las empresas puedan reaccionar 
ante estos constantes cambios, es la 
que va a determinar su destino.

3.¿Cómo observas el actual 
desarrollo del marketing en México

y la región sureste?

En general en México por mucho 
tiempo hemos sido reactivos en 
lugar de ser propositivos, creo la 
responsabilidad que tenemos para que 
ese cambio suceda es muy alta, sin 
embargo veo a mi país muy avanzado 
si lo comparamos apenas con el México 
de hace una década o dos, los avances 
han sido exponenciales pero todavía 
hay muchas áreas de oportunidad y 
soy un fiel creyente de que hay mucho 
talento que necesita una oportunidad 
para demostrar su capacidad.

4.¿Para ti cuáles son las 
tendencias del marketing?

- El internet de las cosas apenas está 
llegando a México, pero creo que en 
2018 se escuchará mucho sobre este 
tema.

-Los medios digitales se seguirán 
fortaleciendo en dos vertientes: 
Dinamismo e Interactividad.

-Las redes sociales seguirán siendo el 
foco de atención de muchas empresas 
para sus estrategias comerciales.

-Los influencers seguirán en 
crecimiento.

-Habrá mayor sensibilización por 
problemas del mundo moderno, la 
pobreza, el cambio climático, etc.

LOS 
MERCADóLOGOS 
DEL AÑO
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CLAROSCUROS EN EL MERCADO DIGITAL

Cuando escuchamos la palabra “social media” saltan a nuestra mente infinidad de ideas, pero en pleno 2019 
y con la tecnologia en la mano, ¿Sabemos realmente cómo funciona el mercado digital?, hoy en dia es tan 
fácil caer en errores como llegar al éxito con un solo clic, pero ¿Cómo se logra? 
¿Existe una fórmula mágica?.

La realidad es que no hay secretos o fórmulas para lograr el éxito en el mercado digital, tenemos ejemplos 
claros de marcas yucatecas triunfando en este medio por tomar a tiempo las decisiones correctas en el 
momento adecuado. 

El mercado digital está integrado por los sitios webs y redes sociales que representan el medio de 
comunicación interno de las marcas a traves del cuál están disponibles para sus consumidores 24 horas al 
dia, esta innovación tecnológica permite a las empresas y marcas tener un feedback de manera inmediata 
con sus clientes.

El estar en el mercado digital representa un arma vital para la toma de decisiones y sobre todo al momento 
de satisfacer al cliente ya no necesitas intermediarios, esperas interminables, todo está a un clic.
Todo empieza como un sueño donde emprender, crecer o posicionar tu marca o empresa en el mercado 
digital es accesible, sencillo  e inmediato, pero ¿Por qué esto no esta funcionando para todos?
Fácil, existen falsos profetas de la modernidad, llamados técnicamente comunity managers los cuales han 
prostituido su profesión por ganar unos pesos de más, por el gusto de ganar clientes al colega de a lado o la 
realidad más triste, la falta de conocimiento. Es verdad que estos falsos profetas saben vender su trabajo, 
con métricas y KPI`s que a primera vista generan confianza, pero analizando un poco podemos llegar a una 
conclusión rápida. Sin generalizar es una realidad que los llamados comunity managers se venden como 
publicistas, mercadólogos y creadores de arte en imagen y texto cuando en realidad son diseñadores de 
gráficos sin ninguna orientación estratégica de marketing y comunicación.

Plantear que más seguidores es igual a mayores ingresos es el principal error, si es lo que buscamos estamos 
planteando mal nuestra estrategia digital desde el principio, como se menciono antes, al ser un medio de 
comunicación, las intenciones y las consecuencias de nuestros planes de marketing y publicidad en medios 
digitales deberá ir mas allá de ganancias.

Claro que tener millones de seguidores sirve de mucho, pero ¿Éstos seguidores son el target que necesito? 
¿Cuántos interactuan en mis publicaciones? Y la pregunta más importante ¿El material que se produce 
y difunde en las redes sociales es de calidad e intéres?.

En conclusión las redes sociales deben ser entendidas como una parte de la comunicación de las marcas 
y empresas que en sincronía con otras estratégias permiten la interacción y la comercialización 
de las empresas.

No todas las redes sociales son para todas las marcas, es decir, la selección de una red social estará en 
función a su mercado y productos.  La clave única del mercado digital y redes sociales serán los contenidos 
de calidad que impulsen el branding  y la compra, finalmente recomendamos a las marcas no caer en las 
tentaciones y estratégias de los falsos profetas digitales.

Wilberth Espinoza Calam
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Segmentos Research presenta las 500 marcas yucatecas más importantes en el mercado digital.

Un mercado digital formado por los sitios WEB y las redes sociales de las empresas.
Basado en sus audiencias digitales las marcas-empresas, políticos y productos tienen la oportunidad de 
administrar su imagen y posicionamiento además de comunicar sus productos, servicios y promociones.

En un análisis realizado para tener un visor del comportamiento del consumidor yucateco en las redes 
sociales podemos encontrar 3 características:

1. Facebook, Instagram y grupos de WhatsApp son las 3 principales redes sociales que los consumidores 
yucatecos utilizan para informarse de noticias, estar comunicado con sus amigos-compañeros de trabajo 
y conocer noticias comerciales de las marcas.

2. Los consumidores tienen tres tiempos claves para iniciar su interacción con las redes sociales y tener un 
panorama de lo que está pasado en el mundo: En la mañana, después de almorzar y antes de desconectarse 
del día-dormir. Sin embargo, esta lógica de interacción puede ser interrumpida ante un rumor, noticia o 
tema coyuntural, es decir las redes sociales están activas todo el tiempo para informar, confirmar o buscar 
cualquier tendencia.

3. En promedio los consumidores forman parte de entre 5 y 10 grupos sociales en WhatsApp. En el contexto 
de las marcas, podemos agrupar 3 características de las marcas yucatecas en el mercado digital.

Hay más movilidad en el mercado digital de nuevas marcas en el mercado. Existe un lento 
crecimiento entre las marcas tradicionales. Existen marcas yucatecas con más de 30 o 40 años 
que todavía no entran a la era digital o sus redes sociales no son atendidas estratégicamente.

La categoría de restaurantes y bares es la más activa en las redes sociales.

En la categoría de medios informativos existe una guerra digital por cautivar audiencias.

CONTEXTO

1

2

3
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METODOLOGÍA LOVEMARK EN EL MERCADO DIGITAL 

FASE 1

FASE 2

MONITOREO FACEBOOK AL 31 DE MAYO 2019

ESTUDIO SINDICADO DE MERCADO

CRITERIO PARA LA SELECCIÓN DE MARCAS:

“HÁBITOS DEL CONSUMIDOR YUCATECO”

•70% DE CONTENIDO PROPIO

•800 ENTREVISTAS A COMSUMIDORES EN 10 MUNICIPIOS DE YUCATÁN

•ACTUALIZADO AL CORTE DEL 31 DE MAYO A LAS 2:00 P.M.

•15 A 56 AÑOS

•NO INCLUYE GRUPOS CERRADOS DE FACEBOOK

•MARGEN DE ERROR  +/- 3.5%

•CONSIDERA DATOS OFICIALES DE FACEBOOK EN COMUNIDADES DE SEGUIDORES

•INTERVALO DE CONFIANZA DEL 95%

•CLASIFICADOS POR SECTOR ECONÓMICO

•ENERO - FEBRERO 2019

PERFIL DE HÁBITOS EN REDES SOCIALES DEL CONSUMIDOR YUCATECO.
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CATEGORÍAS EN EL MERCADO DIGITAL
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