1A GACETA

BT AR RUGINE

260 cm2
1.965 Euros

0.J.D.: 27.802 E.G.M.: NC 20/03/2007

JOAQUIN BOHORQUEZ
CEO DE ARENA MEDIA COMMUNICATIONS

“Procuramos fijar a
nuestros clientes
objetivos reales”

C. FERRER / E. CASERO

Madrid. Joaquin Bohor-
quez es en la actualidad
CEO Global de Arena,
cargo que desempefia des-
de el nacimiento de esta
red de agencias de me-
dios, cuyo objetivo es el
desarrollo de servicios de
consultoria en comunica-
ciébn para anunciantes
que buscan la integracion
y desarrollo de los medios
convencionales, asi como
la adaptacion de sus men-
sajes a losnuevos medios.

En Arena tienen muy
presente el perfil 3D de la
comunicacion, jen qué
consiste?

Las agencias hemos pasa-
do de ser meros planifica-
dores de medios a tener
que cubrir tres niveles di-
ferenciados: la planifica-
cién y compra de medios,
el desarrollo de la investi-
gacién por un mayor co-
nocimiento del consumi-
dor y el desarrollo de es-
trategias, no sélo en los
medios en los que noso-
tros actuamos sino en to-
dos aquellos que nos diri-
jan hacia una comunica-
cién integral. Al final ese
3D, en términos de servi-
cio, se refleja en tres enfo-
ques fundamentales: la
marca, el consumidor y el
entorno del mercado. Es
decir, no tenemos que
plantear su comunica-
ci6on de forma aislada sino
como aquello que une a
los consumidores con la
marca en un mercado.

(Como creen contribuir
al éxito de sus clientes?

No podemos ayudar a los
clientes a definir sus pro-
ductos porque de esto
ellos saben mucho mas
que nosotros. Pero a lo
que si podemos contri-
buir es a identificar sus
target. Dada la compleji-
dad en el panorama me-
diatico como consecuen-
cia de la diversificacién,
es también muy impor-
tante determinar los me-
dios a través de los cuales

Joaquin Bohérquez, CEO
de Arena Media
Communications.

se optimiza el mensaje,
para ser capaces de medir
la eficacia y aportarle al
anunciante la posibilidad

* dehacerlono tantoen tér-

minos financieros de ROI
sino de retorno sobre al-
guna de las variables de
comunicacion. En Arena
procuramos fijar a nues-
tros clientes objetivos
reales, tangibles y cuanti-
ficables.

¢{Cudles son las causas
por las que el cliente sue-
le romper su relacién con
una agencia?

Uno de los motivos suele
ser la implicacion de la
globalizacién en el merca-
do. En ocasiones se to-
man decisiones desde las
casas matrices que afec-
tan a los mercados en los
que operan, generalmen-
te en aras de alcanzar si-
nergias que a su vez pue-
den generan un sacrificio
local a pesar de que a este
nivel la operacion esté sa-
tisfecha. La agresividad
econdmica suele ser otra
de las razones. Desgracia-
damente, una parte del
mercado sigue conside-
rando que obtener el me-
jor precio, muchas veces
sin tener en cuenta el im-
pacto cualitativo que eso
tiene en su comunica-
cion, es lo mas relevante.
El mas preocupante es
cuando el cliente cambia
de agencia al entender
que no esta recibiendo el
servicio que merece.
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