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DETALLES DEL PROYECTO
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OBJETIVO GENERAL DEL ESTUDIO

Obtener informacidén sobre los patrones de consumo de publicidad por parte
de anunciantes y agencias de medios en la Republica Mexicana, en el servicio
de radiodifusion sonora.
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FICHA METODOLOGICA

Tipo de entrevista: Cara a cara en tablet.

Publico objetivo: Personas encargadas de la implementacion, ejecucion, negociacion y/o cotizacién de las
campanas publicitarias en radio y que hayan pautado en este medio en el ultimo afo.

Tamaio de la muestra: 305 entrevistas.

Margen de error: A partir del calculo de la varianza de las respuestas obtenidas para cada uno de los reactivos del
instrumento de medicion, el margen de error promedio del estudio es de £3% a un nivel de confianza del 95%.*

Fecha de levantamiento: Abril - octubre 2018.

GAME CHANGERS
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CONSIDERACIONES METODOLOGICAS

6 © 2018 Ipsos.

El marco muestral:
Listado de anunciantes (personas fisicas o morales que pautan publicidad en la radio) provisto por el IFT.

Disefio de muestreo:

Se trata de un disefio de muestreo aleatorio, estratificado y polietapico. Al ser probabilistico las muestras son aleatorias. En especifico
se utiliza un muestreo aleatorio simple implementado mediante el algoritmo secuencial de Nimeros Aleatorios Permanentes (PRN -
Permanent Random Number sampling, e.g. Brewer, Early & Joyce (1972); Atmer, Thulin & Backlund (1975); Ohlsson (1995)).

Estratificacion:

La poblacién de anunciantes se dividid en 4 estratos (denominados cuotas en el anexo técnico de la documentacién del estudio) a fin
de contar con informacién de anunciantes de diferentes tamafios y cobertura geogréfica. Estos estratos se crearon de acuerdo a
percentiles del nimero de localidades en las que el anunciante pauta publicidad.
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LA EMPRESA Y SU INVERSION
PUBLICITARIA EN MEDIOS
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ACTIVIDAD ECONOMICA DE LAS EMPRESAS ENTREVISTADAS

FAE. ¢Cudl es la actividad econédmica de su empresa?

F3. Tamaio de la empresa (de acuerdo al
1 k%
numero de empleados) Construccion Bl 6%
) Industrias manufactureras | 3%
Industria
Agricultura, ganaderia, aprovechamiento forestal, pesca y caza l 2%

Electricidad, agua y suministro de gas por ductos al consumidor final | 1%

comercio al por menor [ 18%
Comercio al por mayor [l 10%
servicios educativos | N 20%

Grande Servicios de alojamiento temporal y de preparacion de alimentos y bebidas - 9%
39% Servicios de esparcimiento, culturales y deportivos, y otros . 6%
Servicios inmobiliarios y de alquiler de bienes muebles intangibles l 5%

Servicios de salud y de asistencia social . 5%

Comercio

Servicios financieros y de seguros l 2%

Servicios
Servicios profesionales, cientificos y técnicos I 2%
Mediana Transportes, correos y almacenamiento | 1%
17% Informacion en medios masivos | 1%
Actividades del gobierno y de organismos internacionales y extraterritoriales | 1%
Base: 305 Otros servicios, excepto actividades del gobierno [Jll 9%
Base: 305
Respuesta unica
** Fl redondeo de decimales puede derivar en que no sume 100% la grdfica.
GAME CHANGERS @
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LUGAR DE LEVANTAMIENTO

Plaza

Base: 305
Respuesta unica
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Otras plazas
85%

Otras plazas %

Mérida 6%
Hermosillo 5%
Puebla 4%
San Luis Potosi 4%
Morelia 3%
Oaxaca de Judrez 3%
Obregon 3%
Querétaro 3%
Toluca 3%
Aguascalientes 2%
Cuernavaca 2%
Mazatlan 2%
Pachuca 2%
Culiacan 2%
Los Mochis 2%
Saltillo 2%
Xalapa 2%
Otras plazas (<1%) 35%

** El redondeo de decimales puede derivar en que no sume 100% la tabla.
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MEDIOS EN LOS QUE PAUTARON EN EL ULTIMO ANO

F4. {Cuadles son los medios de comunicacidon en los que ha contratado publicidad en el ultimo afio?

vacio | 100%

Medios digitales | NN 85%
Medios impresos | 66%

Pautan en radio

Pautan en radio y otros medios Exteriores _ 64%

exclusivamente

97% Volanteo y/o perifoneo || I 52%

3%
Correo postal y/o electrénico || 25%
Base: 305
TV Abierta || 24%
TvPaga [ 15%
cine || 6%
Otras menciones (<1%) | 2%
Base: 305
Respuestas multiples: Los porcentajes reflejan el numero de
* Se redondean decimales. menciones de cada opcidn respecto al total de encuestados. Por lo
**Radio tiene 100% debido a que pautar en radio es un requisito para aplicar con la entrevista. anterior, es posible que no sume 100%. GAME CHANGERS
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PORCENTAJE DE INVERSION EN CADA MEDIO

F4.A Del presupuesto total que usd para pautar el ailo pasado équé porcentaje invirtié en...?

Porcentaje promedio del gasto en publicidad que se destina a cada medio

Medios digitales

Exteriores

Medios impresos

Volanteo y/o perifoneo

TV Abierta

TV Paga

Correo postal y/o electrénico
Cine

Otros (<1%)

Base total entrevistados: 305

El que el anunciante paute en radio es un requisito para continuar con la entrevista.
* Se redondean decimales.

** Se muestra un promedio de los porcentajes sefialados por cada encuestado.

*** Elvalor de otras menciones es igual a 0.4%
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INVERSION PUBLICITARIA EN EL ULTIMO ANO

F5. Tomando en cuenta los siguientes rangos, en general, écuanto invirtié en publicidad en el ultimo aino?
(enero a diciembre 2017)

Inversidn publicitaria al ano

69%

23%

- 4% 2% 1% 1%

Menos de un millén de De 1 a 10 millones de De 11 a 20 millonesde  De 21 a 30 millonesde De 31 a 40 millonesde  Mas de 41 millones de
pesos pesos pesos pesos pesos pesos

Base: 305
Respuesta unica.
Cifras expresadas en pesos mexicanos.

* El redondeo de decimales puede derivar en que no sume 100% la grdfica.
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INVERSION EN MEDIOS DE COMUNICACION

F6. Tomando en cuenta los siguientes rangos, aproximadamente, ¢cuanto invirtio en publicidad en RADIO el ultimo
afo? (enero a diciembre 2017)

Inversion publicitaria en radio al afo

De 100 mil a
250 mil pesos
21%

No sabe /N
contesto
1%

De 500a 1
de pesos
7%

millones de illones
pesos pesos

2% 3%
Base: 305

Respuesta unica.
Cifras expresadas en pesos mexicanos.

** Fl redondeo de decimales puede derivar en que no sume 100% la grdfica. G AME CH ANGERS @
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PERCEPCION DE LA RADIO POR
ANUNCIANTES
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OPINION DE LA RADIO COMO MEDIO PUBLICITARIO

P1. Pensando en la siguiente escala, donde 4 es totalmente de acuerdo y 1 es totalmente en desacuerdo, digame,
équé tan de acuerdo esta con las siguientes frases? Pensando en la radio como medio para hacer publicidad

W Totalmente de acuerdo Bl De acuerdo En desacuerdo B Totalmente en desacuerdo

T2B*

Para que una campafia publicitaria sea efectiva la radio debe 94% 61%
. . . ./ (]
combinarse/complementarse con otros medios de comunicacion
Considero que la efectividad de la radio como medio publicitario
en los préximos cinco afios disminuira

70% 28%

“

La radio es un medio de publicidad de bajo costo | 46% ¥ 11%

10%

Utilizo la radio en todas mis campafias publicitarias ' 57% 24%

8%

La radio es el medio mds importante que utilizo para pautar  57% 16%

Base: 305 Enescala del 1al 4, donde 4 es totalmente de acuerdo y 1 es totalmente en desacuerdo.
Respuestas multiples no suman 100% T2B (Top Two Box) es la suma de los porcentajes de “totalmente de acuerdo” y “De acuerdo”.

GAME CHANGERS

Respuestas muiltiples: Los porcentajes reflejan el nimero de menciones de cada opcion respecto al total de
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. encuestados. Por lo anterior, es posible que no sume 100%. *Base estadisticamente pequefia para andlisis.



USO DE LA RADIO POR PARTE DE LOS ANUNCIANTES

P2. Considerando el gasto en publicidad en radio que realizé en el ultimo afo (enero a diciembre de 2017),
aproximadamente, éen qué proporcion lo distribuyéd de acuerdo con el alcance geografico de las campaiias
publicitarias?
Porcentaje promedio del gasto en publicidad
en radio que se destina a campaiias locales,
regionales y nacionales.

CAMPANAS
LOCALES 73%

CAMPANAS
REGIONALES
19%
Base total entrevistados: 305 AM PANAS
Se redondean decimales. NACIONALES 8%

Nota (definicion de tipos de campaiia):
CAMPANAS LOCALES (publicidad transmitida en una localidad o ciudad)
CAMPANAS REGIONALES (publicidad transmitida en varias localidades o ciudades de 1 a 4 entidades federativas); y

CAMPANAS NACIONALES (publicidad transmitida en mds de 4 entidades federativas) G AME CH ANGERS @
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FORMAS DE PAGO AL CONTRATAR UNA PAUTA EN RADIO

P3. ¢Qué porcentaje de la pauta en radio que contraté en el tltimo afo (enero a diciembre 2017), la pagoé con...?

Porcentaje promedio de la pauta en
radio que se paga con efectivo e
intercambio / especie

Intercambi

/ especie..

Base: 305

Respuesta unica.
*Se redondean decimales.

**Se muestra un promedio de los porcentajes sefialados por cada encuestado

GAME CHANGERS @

17 © 2018 Ipsos.



FORMATOS DE PUBLICIDAD EN RADIO SOLICITADOS

P4. iCuales son los formatos de publicidad en radio que mas solicito en el P5.Y, écudl diria que es el principal?
ultimo afio (mencione, al menos, los 3 principales)?

-

spotrcicions! | - @
b T
Menciones en programas _ 58% “ @
Entrevistas _ 43% 9
Principal:
Enlaces en campo o control remoto _ 36% 71¢y
(o]
Patrocinio _ 27% “Spot tradicional”
Cortinill 9
ortinillas - 14% W,

Capsula informativa - 14%
Otras menciones (<1%) I 1%

Base: 305
Respuestas multiples no suman 100%.

* Se redondean decimales.
GAME CHANGERS
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PERCEPCION DE LAS AUDIENCIAS EN FUNCION DE LA FRECUENCIA DE LA RADIO

P5.1. De acuerdo a la siguiente escala, donde 4 es totalmente de acuerdo y 1 totalmente en desacuerdo, y
considerando sus campaiias del Gltimo aino, digame qué tan de acuerdo esta con que...

B Totalmente de acuerdo H De acuerdo En desacuerdo B Totalmente en desacuerdo B No contestd

T2B

Las estaciones AM y FM ofrecen contenic;los para dif‘eren‘tes 96%
tipos de audiencias.
Las estaciones AM y FM cobran distinto por la publicidad.  87% 1I 2%
Es irrelevante si la estacion en la que pauto es AM o FM | 25% 9% _

Base: 305  Enescala del 1 al 4, donde 4 es totalmente de acuerdo y 1 es totalmente en desacuerdo.
Respuestas muiltiples no suman 100%. T2B (Top Two Box) es la suma de los porcentajes de “Totalmente de acuerdo” y “De acuerdo”.

* Se redondean decimales.
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ELEMENTOS PARA ELEGIR CON QUE ESTACION PAUTAR

P5.2. {Cudles son los 3 principales elementos que considera para elegir la estacion de radio donde pautar?

El alcance o cobertura de la(s) estacion(es) de radio _ 40%
Presencia de locutores con influencia (influencers) _ 32%
Estudios de mercado, TGI/EGM, y/o estudios sobre la exposicién a los medios - 14%
Tener algln contacto o conocido en la estacidn que facilite la negociacion - 11%
Base: 305
Respuestas multiples no suman 100%.
* Se redondean decimales.
GAME CHANGERS

20 © 2018 Ipsos.



VENTAJAS DE ANUNCIARSE EN RADIO VS OTROS MEDIOS

P6. éCuadles son las 3 principales ventajas de anunciarse en radio con respecto a otros medios de comunicacion
(televisidn, internet, prensa, etc.)?

N

Es un medio de comunicacion flexible (el spot o la comunicacién se puede cambiar o adaptar rapidamente a las

necesidades) 50%
Permite alcanzar coberturas geogréficas especificas (local, regional o nacional) 41%
Alcanzan con mayor precision a un publico objetivo especifico 40%
Aseguran una mayor recordacion de la marca o frecuencia 37%
Tienen un costo menor por impacto 29%
Permite una contratacién répida y sencilla 28%
Ayuda a detonar consumo inmediato o decisiones de compra inmediata 26%
Atrae audiencias o permite el anuncio de productos o servicios a través de lideres de opinién —influencers— 25%
Tiene mayor credibilidad como medio 17%
Otras menciones (<1%) 1%

Base: 305
Respuestas mdltiples no suman 100%.

* Se redondean decimales.

GAME CHANGERS @
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SUSTITUIBILIDAD DE LA RADIO
COMO MEDIO DE PUBLICIDAD
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ESTRATEGIAS ANTE UN INCREMENTO EN LA PUBLICIDAD EN RADIO

P7. Considerando una campaiia con alcance NACIONAL suponga que el costo de la publicidad en radio se incrementa
en 5%, écudl de las siguientes acciones realizaria?

Mantendria el mismo Aumentaria el gasto (o Reduciria el gasto en Reduciria el gasto en Dejaria de consumir Dejaria de consumir
gasto, pero adquiriria pagaria en especie o con radio e incrementaria el radio sin incrementarlo publicidad en radio e publicidad en radio sin

menos publicidad. intercambios) para gasto en otro(s) medio(s). en otros medios. incrementaria el gasto en incrementar el gasto en

mantener la misma otro(s) medio(s). otro(s) medio(s).
cantidad de publicidad
en radio.
37% 33% 20% 2% 9% 0%
Base: 46

s s

P7.1. ¢En qué proporcion reduciria el gasto en radio?

50%
0, 0
20% 20% 10%
1%-10% 11%-20% 21%-30% 31%-40%
*Base estadisticamente pequefia para andlisis.
** Fl redondeo de decimales puede derivar en que no sume 100% la grdfica. Base: 10*
Nota (definicion de tipos de campaiia): '
CAMPANAS NACIONALES (publicidad transmitida en mds de 4 entidades federativas)
GAME CHANGERS
23 © 2018 Ipsos.



ESTRATEGIAS ANTE UN INCREMENTO EN LA PUBLICIDAD EN RADIO

P7. Considerando una campaiia con alcance NACIONAL suponga que el costo de la publicidad en radio se incrementa

en 5%, écuadl de las siguientes acciones realizaria?

Reduciria el gasto en
radio sin incrementarlo
en otros medios.

Mantendria el mismo Aumentaria el gasto (o
gasto, pero adquiriria pagaria en especie o con
menos publicidad intercambios) para

mantener la misma
cantidad de publicidad

Dejaria de consumir
publicidad en radio sin
incrementar el gasto en
otro(s) medio(s).

en radio.
37% 33% 2% 0%
Base: 46 ! !
85% P7.2 ¢En qué medios incrementaria el gasto?
46%
° 31% . .
- 15% 15% 8% 8%
- || [ |
Medios digitales o Anuncios exteriores ~ Medios impresos Television de paga  Televisién abierta Correo Volanteo y/o
Internet postal/electrénico perifoneo

Base: 13*

. . L Respuestas multiples no suman 100%.
*Base estadisticamente pequefia para andlisis.

** El redondeo de decimales puede derivar en que no sume 100% la grdfica.
Nota (definicion de tipos de campaiia):
CAMPANAS NACIONALES (publicidad transmitida en mds de 4 entidades federativas)

GAME CHANGERS
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ESTRATEGIAS ANTE UN INCREMENTO EN LA PUBLICIDAD EN RADIO

P8. Considerando una campaiia con alcance LOCAL O REGIONAL, suponga que el costo de la publicidad en radio se
incrementara 5%, écuadl de las siguientes acciones realizaria?

Mantendria el mismo Aumentaria el gasto (o Reduciria el gasto en Reduciria el gasto en Dejaria de consumir Dejaria de consumir
gasto, pero adquiriria pagaria en especie o con radio e incrementaria el radio sin incrementarlo publicidad en radio e publicidad en radio sin
menos publicidad intercambios) para gasto en otro(s) medio(s). en otros medios. incrementaria el gasto en incrementar el gasto en
mantener la misma otro(s) medio(s). otro(s) medio(s).
cantidad de publicidad
en radio.
39% 24% 21% 5% 9% 2%

Base: 288 C C

P8.1. ¢En qué proporcion reduciria el gasto en radio?

9 ° 31%
23% 23% So 11% 204

1-10% 11%-20%  21%-30%  31%-40%  41%-50% Mas de 50%

Base: 74

*Base estadisticamente pequefia para andlisis.
** El redondeo de decimales puede derivar en que no sume 100% la grdfica. a

CAMPANAS LOCALES (publicidad transmitida en una localidad o ciudad)
CAMPANAS REGIONALES (publicidad transmitida en varias localidades o ciudades de 1 a 4 entidades federativas) GAME CHANGERS



ESTRATEGIAS ANTE UN INCREMENTO EN LA PUBLICIDAD EN RADIO

P8. Considerando una campaiia con alcance LOCAL O REGIONAL, suponga que el costo de la publicidad en radio se
incrementara 5%, écuadl de las siguientes acciones realizaria?

Mantendria el mismo
gasto, pero adquiriria
menos publicidad

39%

Base: 288

92%

Medios digitales o
Internet

Aumentaria el gasto (o
pagaria en especie o con
intercambios) para
mantener la misma
cantidad de publicidad
en radio.

24% 5%

Reduciria el gasto en Dejaria de consumir
radio sin incrementarlo publicidad en radio sin
en otros medios. incrementar el gasto en
otro(s) medio(s).

N

P8.2 ¢En qué medios incrementaria el gasto en publicidad?

34% o
(v)
e 19% 16% 8% 5% 2% 2% 1%
[ | I —
Anuncios Medios impresos  Volanteo y/o Correo Television abiertaTelevision de paga Cine Otras menciones
exteriores locales / perifoneo postal/electrénico local / regional (<1%)
regionales Base: 88

Respuestas multiples no suman 100%.

*Base estadisticamente pequefia para andlisis
** El redondeo de decimales puede derivar en que no sume 100% la grdfica.

CAMPANAS LOCALES (publicidad transmitida en una localidad o ciudad) G AME CH AN G ERS @
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NEGOCIACION DE LA
PUBLICIDAD
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NEGOCIACIONES CON BASE EN UN LISTADO DE PRECIOS

P9. Considerando su pauta en radio del ultimo ano,
éSu empresa (o usted en representacion) negocié con
base en un listado de precios?

Base: 305

* Se redondean decimales.
28 © 2018 Ipsos.

P9.1. Y, en promedio, équé porcentaje de descuento
obtuvo sobre el precio de lista?

Descuento promedio: 14%
*Solo se consideran a los 205 entrevistados que respondieron un porcentaje.

29%
19% 16%  13%

4% 5%
e .

1%a5% 6%a 11%a 21%a 31%a 51%a Ninguno Nosabe No
10% 20% 30% 50% 70% contesto

Base:238
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FACTORES RELEVANTES EN LA NEGOCIACION

P10. Al contratar publicidad en radio, seiale los 3 principales factores que le ayudan a negociar un mejor precio o
calidad del servicio.

Lsexperiencia de haber ealizado negociaciones anteriormente | 0%
s curacion de fa comparia pubictaris | 51
El conocimiento de los precios y descuentos de la publicidad en radio _ 41%
El volumen o monto de la inversidn publicitaria en radio _ 40%
El posicionamiento de la marca comercial del anunciante _ 33%
Pautar en varios medios del mismo grupo _ 33%
Poseer contactos en las estaciones /cadenas radiofdnicas / _ 27%
comercializadoras que facilitan la negociacién. °
Otras menciones (<1%) I 1%

Base: 305
Respuestas multiples no suman 100%.

* Se redondean decimales.

GAME CHANGERS @
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INFORMACION PARA NEGOCIAR LA PUBLICIDAD

P11. En la negociacion de publicidad en radio ¢{toma en cuenta una revista, directorio o “cotizador” con informacidén
de precios de las estaciones de radio?

Base: 305

* Se redondean decimales. GAME CHANG ERS @
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CANAL DE COMPRA UTILIZADO POR LOS ANUNCIANTES

P12. En el ultimo aiio, ¢A través de quién hizo la contratacion de publicidad en radio para campaiias con alcance
NACIONAL?/14. P14. En el Ultimo aiio, ¢A través de quién hizo la contratacion de publicidad en radio para campaiias
con alcance LOCAL Y/O REGIONAL?

P13/15. De las figuras mencionadas, sefale écual es la principal?

A través de quién hizo la . .
.. Nacionales Regionales o Locales
contratacion...

La estaciones y/o cadenas radiofénicas _ 83% {@E _ 79% @j}
L) AR

B 5% B 2%

B 5% B 0%

Una agencia de medios

Comercializadoras

Los locutores o influencers l 13% I 12%
Brokers 0% |1%
Otras menciones (<1%) | 2% 0%
Base: 46 Base: 288

*Ordenado de mayor a menor por camparias nacionales.

** Se redondean decimales.

*** En campafias regionales o locales las otras menciones son iguales a 0.3% (1 entrevistado).
Nota (definicion de tipos de campaiia):

CAMPANAS LOCALES (publicidad transmitida en una localidad o ciudad)

CAMPANAS REGIONALES (publicidad transmitida en varias localidades o ciudades de 1 a 4 entidades federativas); y
CAMPANAS NACIONALES (publicidad transmitida en mds de 4 entidades federativas)

Respuestas mdltiples: Los porcentajes reflejan el nimero de menciones de cada opcidn respecto al total de encuestados. Por lo
anterior, es posible que no sume 100%.

Respuestas mdltiples no suman 100% Respuestas multiples no suman 100%

GAME CHANGERS
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RELACION ANUNCIANTE -
AGENCIA
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AGENCIAS CON LAS QUE HAN PAUTADO

P16. Mencione las 3 agencias de medios con las que ha contratado mas publicidad en radio en el ultimo afo.

Agencias de medios mencionadas

95,3 "La ke Buena"
i"99.1"

2902 Medios "
;"Agencia Cuadro"
"Amor fm"
"BAKER"

adiodifusora Mexicana "
“"La Preciosa" cG"
i"La Reyna"
Maz"

é"Leén Mayoral"
{"Matrix Connect "

etro"
SN (Radio Sistema del Noreste)"
trategic Media "

ureste Media"

""Boroba " "Media Tools " “"Ultra "
"Dotmedia” "Mg Radio " "Unimedios"
“"Eslogan " "Multimedios Radio" "Viernes"
i"Garcés Servicios Mercadotecnia " é"PuIso ! é"Vive Canal "
"Global Media" “"Project Medios " “"XESJ"
;"Glucosa Comunicacion " E"Publidosa" 3

"Grupo ACIR" g"Radio Alegria"

"Imagen" i"Radio Férmula"

g"lnmediata Publicidad" §"Radio Grupo"

{"Kiss FM" “"Radio Hamster"

é"La cosa Nostra " §"Radio San Luis"

"La Invasora" §"Radio Zacatecas"

Base: 38 entrevistados.
*Respuesta mdltiple

** En total se generaron 61 menciones, de las cuales se obtuvieron 47 nombres de agencias de medios distintos. G AME CH ANGERS a
33 © 2018 Ipsos.



AGENCIAS CON LAS QUE HAN PAUTADO

P17. ¢Y por cuanto tiempo ha mantenido una relacidn comercial con... las agencias de medios?

Menos de 1 afio
De 1 hasta 2 anos
36%

Mas de 2 y hasta 4 afios

Mas de 4 anos

Base: 61 agencias de medios mencionadas por los anunciantes*
Respuesta unica

Respuestas de acuerdo con el tiempo que se ha mantenido la relacion con las agencias de medios.
*Base estadisticamente pequefia para andlisis.

GAME CHANGERS @
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TIPO DE PAGO A LAS AGENCIAS DE MEDIOS

P18. En el ultimo ano (enero a diciembre de 2017), équé tipo de pago realizé a las agencias de medios por gestionarle
o negociarle publicidad en la radio?

Un monto fijo —iguala o fee — (mensual, anual) 45%

Un precio o tarifa fija por el servicio 34%

Un porcentaje o comision sobre la inversidon en publicidad 32%

Intercambio o pago en especie 13%
Otras menciones (<1%) . 3%

Base: 38*
Respuestas mdltiples no suman 100%.

. » B GAME CHANGERS E
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RAZONES PARA NEGOCIAR CON AGENCIAS

P19. ¢{Cuales son las 3 principales razones por las que prefiere acudir con una agencia de medios?

Me permite ahorrar los costos de buscar o acudir con varias estacionesy
cadenas radiofénicas

Ofrece otros servicios de valor agregado

Ofrece asesoria para la eleccién de los medios y las estaciones de radio

Obtiene mejores términos de contratacion

Posee contactos en las estaciones y/o comercializadoras de radio que
facilitan la negociacion

Otras menciones (<1%)

*Base estadisticamente pequefia para andlisis.
36 © 2018 Ipsos.

B 3%

Base: 38*
Respuestas multiples no suman 100%.

63%
61%
58%

50%

45%
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DESCUENTOS, BONIFICACIONES O INCENTIVOS

P20. ¢Obtuvo algun tipo de descuento,
bonificacion, beneficio y/o incentivo de
la agencia de medios por haber
negociado a través de ella la pauta en
radio?

=

Base:38*

*Base estadisticamente pequefia para andlisis.
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P21. De las siguientes bonificaciones, beneficios y/o incentivos, digame,
écuadles fueron los que obtuvo por parte de la agencia?

Si

Obtencién de publicidad adicional

(bonificacién) 89%

Descuentos sobre el precio de lista 83%
Mantuvo el precio del afio anterior

Descuento sobre el precio del aiio anterior

Obsequios en especie

Reembolsos/rebates (o porcentaje sobre la
inversion realizada)

Base: 18*
Respuestas afirmativas.
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RELACION CON ESTACIONES Y
COMERCIALIZADORAS

GAME CHANGERS M



ESTACIONES, GRUPOS RADIOFONICOS CON LOS QUE HAN PAUTADO

P22. Mencione las 3 estaciones y/o cadenas radiofdnicas a través de las cuales ha negociado mayor inversion de
publicidad en radio en el ultimo aiio

Estaciones o cadenas radiofonicas mencionadas (1/3)

90.3" 1480 Am " "CENTROS DE MEDIOS DE MICHOACAN" 'Factor Radio "
90.9" 40 Principales” HAVEZ RADIO CAST" "FUSION 104.9"
"91.3" "5 RADIO" INCO RADIO" “"GLOBAL MEDIA"
915" "91DAT" "CLASSIC" "Grupo 7"
925" '98.1 FM" "COMERCIALIZADORA 7 DE MEXICO"  "Grupo Acir"
i"g3,3" "Acoustic " “Conacir " “Grupo B15 "
935" "Alegria” "CONEXION 90.9" "Grupo Imagen"
93 9" "Alfa " "DIARIO DE MORELOS 99.1" "GRUPO MUNDO"
947" "Amor 104.5 " "Digital " “Grupo Oro"
953" “"Amor 95.3 " "DIGITAL 102.9" "GRUPO RADIO CENTRO"
96.9" “"Amor FM" "Digital 106.5 " “Grupo Radio Estéreo Mayran (GREM)"
"97.7" "ANGEL GUARDIAN" "El Choro Matutino " “GRUPO RADIOFONICO ZER"
98.3" “"ARROBA FM" "El Mexicanisimo " "Grupo Rivas"
1'98.9" " AUDIORAMA" “ESTEREO 1" 'Grupo Rr "
"99.1" "AVAN RADIO" "ESTEREO VIDA" "Grupo Rsn "
"102.1" ""BEAT 100.9 " “ESTUDIO FM" "Grupo Siete "
1104.9" “Blue Fm " "Exa " “GRUPO SIPSE"
'106.1" “"BOX FM" "Exa 987" "HUNDRED RADIO"
'103.3 LA MEXICANA" ""CANDELA" "Exa Fm 95.7 " 'Imagen Radio "
'104.1 LaNueva Ranchera” FCAPITAL" s EXTASIS DIGITAL" FIVER” e
Base: 246 entrevistados
*Respuesta mdltiple ** En total se generaron 588 menciones, de las cuales se obtuvieron 201 nombres de estaciones o cadenas radiofonicas distintos.
GAME CHANGERS @
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ESTACIONES, GRUPOS RADIOFONICOS CON LOS QUE HAN PAUTADO

P22. Mencione las 3 estaciones y/o cadenas radiofdnicas a través de las cuales ha negociado mayor inversion de
publicidad en radio en el ultimo aiio

Estaciones o cadenas radiofonicas mencionadas (2/3)

“Invasora " LA PATRONA" "Mix 106.9 " “Radio Disney"

"JINETE DE LA PRADERA" "La Poderosa" "Mix 99.3 " “Radio Evolucién "

?'KlSS FM 97.7" ?'LA RANCHERA" ?'MULTlMEDlOS RADIO" ?'Radio Formula"

LA 99" "La Rancherita del Aire" “Mundo 96.5" “Radio Grupo"

"La99 Fm" "La Reverenda " "mvs" “Radio Grupo Garcia De Le6n "
?'LA BONITA" ?'LA ROMANTICA" ?'NEUROTIK" ?'RADlO HITS"

;"La Comadre " LA SANMARQUERNA" “NOTISISTEMAS" “RADIO KORITA"

“LA TAPATIA" “NUCLEO RADIO MIL" "RADIO LEVY"

?'LA TRADICIONAL" ?'OK Fm" ?'Radio Lobo "

?'La z" ?'OLIVA RADIO" ?'RADlO MiL"

"LaZ En Morelia " "ONDAS DE ALEGRIA" “Radio Milenio "

"Larsa Comunicacion " "Planeta 100.9" “RADIO MUJER EN TIJUANA"
?'MAGlA" ?'PLANO INFORMATIVO" ?'Radio Oro"

?'MAR Fm" ?'PROI\/IO ESTEREO DE GUADALAJARA" ?'Radio Planeta "

"Maxima" “PROMO MEDIOS" “Radio Rama "

"Maxiradio" "Proyecto Puente " “RADIO RANCHITO"

"MEGA RADIO GUADALAJARA" 'Radar" “Radio Sensasion "

: "MILENIO ORBITA" "Radio Capital " “Radio Ser "

“La Nueva Amor 100.1 " "Milenio Radio " "Radio Centro " “Radio Stereo 1"
“La Nueva Ranchera " “MIX" “Radio Cristal" “RADIO TELEVISION DE HIDALGO" :

#La Comadre 98.5 "
"La Exclusiva "

LA GRUPERA"

?'LA HORA DE VIGIMAN PROGRAMA DE RADIO POR INTERNET"
“La Invasora"

“La Ke Buena"

“La Lider 99.1"
LA MAS PICUDA"
“La Mejor"

“La Mera Mera "
LA MEXICANA"

Base: 246 entrevistados
*Respuesta mdltiple ** En total se generaron 588 menciones, de las cuales se obtuvieron 201 nombres de estaciones o cadenas radiofonicas distintos. a

GAME CHANGERS
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ESTACIONES, GRUPOS RADIOFONICOS CON LOS QUE HAN PAUTADO

P22. Mencione las 3 estaciones y/o cadenas radiofdnicas a través de las cuales ha negociado mayor inversion de
publicidad en radio en el ultimo aiio

Estaciones o cadenas radiofénicas mencionadas (3/3)

"RADIO TURQUESA" “STEREO MAX" "XHZB"
g"Radio Universal" ?'Super Stereo Radio"
E"RADIO vi" §"SUPER STEREO VENTURA SA DE CV"

"Radio Zitacuaro " "Televisa"

;"RADIOLOGICO" “TH Comunicaciones "

“Radioldgico " ?'Tribuna Comunicacion "
“Radiorama"” "TROPICAL CALIENTE"
“Radiosa " "Turquesa"
"Radiouaem " “Ultra"

é"Respuesta Radiofénica " ?'Ultra 101.3"
“RETRO 103.1" 'Ultra Radio "
"Romansa" “UNIDIFUSION"
"ROMANTICA" "Uniradio”

“RTG (RADIO Y TELEVISION DE GUERRERO)" Vive Canal "
“SISTEMA RAZA" "W RADIO"

“SOL FM" "XEAX"

"Sona 89.3 " "XEOA"

"SONA FM" “"Xhax "

“SONIDO ESTRELLA" "XHT 107.1 FM"
"STEREO 91" "XHVT"

Base: 246 entrevistados
*Respuesta multiple ** En total se generaron 588 menciones, de las cuales se obtuvieron 201 nombres de estaciones o cadenas radiofonicas distintos. @

GAME CHANGERS
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ESTACIONES, GRUPOS RADIOFONICOS CON LOS QUE HAN PAUTADO

P23. ¢Y por cuanto tiempo ha mantenido una relaciéon comercial con... las estaciones y/o cadenas radiofonicas?

Menos de 1 afio
De 1 hasta 2 anos
Mas de 2 y hasta 4 afos

Mas de 4 afios 40%

No sabe 1%

Base: 588 estaciones y/o cadenas radiofdnicas.
Respuesta unica

Respuestas de acuerdo al tiempo que se ha mantenido la relacion con las estaciones radiofdnicas.

** Para que los porcentajes puedan sumar 100% no se incluyen uno o dos decimales. G AME CH ANGERS @
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COMERCIALIZADORAS CON LAS QUE HAN PAUTADO

P24. Mencione las 3 comercializadoras a través de las cuales ha negociado mayor inversion de publicidad en radio

en el ultimo ano.

Base: 32 entrevistados
*Respuesta mdltiple

43
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"CADENA RASA"

MEXA "

"GRUPO ACIR"
“"GRUPO RADIOSA SONORA "
""GRUPO RIVAS"
{"GRUPO SIPSE"
“GRUPO UNIRADIO"
“"IMAGEN RADIO"

"KE BUENA"

LA INAVSORA"

LA MEJOR"

LA MIA"

""LA PATRONA"

"LA PODEROSA"

LA TREMENDA"
MAZ

"LOS 40 PRINCIPALES"
"MAGIA 93.7"

é"COMERCIALIZADORA 7 DE MEXICO SA DE CV"
"CREATIVIDAD Y TALENTO DE BAJA CALIFORNIA "

"MASTER TRACK"
"MAXIMA"
"MILENIO"
"MULTIMEDIOS"
“MVS RADIO"
{"RADIO AMISTAD"

"RADIO CAJEME"

“"RADIO DISNEY"

{"RADIO KORITA"
“"RADIORAMA DE OCCIDENTE"
{"RCG"

“"TELEVISA RADIO"

“TONO 88.9 FM"

{"UVA 90.5"

"W RADIO"

“"XEU"

Comercializadoras mencionadas

** En total se generaron 60 menciones, de las cuales se obtuvieron 36 nombres de comercializadoras distintos.

GAME CHANGERS @



COMERCIALIZADORAS CON LAS QUE HAN PAUTADO

P25. ¢{Por cuanto tiempo ha mantenido una relacion comercial con... las comercializadoras?

Menos de 1 afo
De 1 hasta 2 afios
Mas de 2 y hasta 4 afos 38%

Mas de 4 anos

No sabe

Base: 60 comercializadoras*
Respuestas unica

Respuestas de acuerdo con el tiempo que se ha mantenido la relacion con las comercializadoras.
*Base estadisticamente pequefia para andlisis.

** Para que los porcentajes puedan sumar 100% no se incluyen uno o dos decimales. G AME CH ANGERS E

44 © 2018 Ipsos.



NEGOCIACION CON ESTACIONES/CADENAS RADIOFONICAS

P26. Mencione 3 razones por las que prefiere negociar directamente con las ESTACIONES o CADENAS RADIOFONICAS
en lugar de hacerlo a través de comercializadoras, brokers o locutores.

Menciones (1/42)

“A la hora de hacer la pedida de las pautas y todo es mucho mds rdpido con ello. tu la haces directamente, no tienen que
pedirle al medio que te haga el cambio, cuando quieras hacer un cambio en la pauta o subir una pauta es directamente con
ellos”

“A veces como organizacion llegamos a tener contactos que nos llegan directamente al contacto de la estacion y eso nos
facilita el proceso”

“Aclarar dudas mds rdpidamente”
“Acuerdos comerciales”

“Afortunadamente ya tengo una relacion comercial con la gerencia de estas radiodifusoras y la negociacion es mds fluida”
“Agilidad en la informacion”
“Ahorro comision de agencia”

“Al ser una organizacion, podemos participar en convocatorias que solo podemos hacerlo directamente”

“Amistad con la gente de la radiodifusora”

“Antecedente de trabajar juntos”

Base: 246
Pregunta abierta.
La lista presentada en la tabla incluye la totalidad de respuestas proporcionadas por los anunciantes.

GAME CHANGERS @
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NEGOCIACION CON ESTACIONES/CADENAS RADIOFONICAS

P26. Mencione 3 razones por las que prefiere negociar directamente con las ESTACIONES o CADENAS RADIOFONICAS

en lugar de hacerlo a través de comercializadoras, brokers o locutores.

Menciones (2/42)

“Apertura para las campafias”

“Aplican de manera directa los descuentos”

“Arman diferentes paquetes de acuerdo con sus necesidades”
“Arman paquetes”

“Asi lo solicita la empresa”

“Asi no se tergiversa mucho la informacion. es mds directo”
“Atencion”

“Atencion”

“Atencion a cliente”

“Atencion directa con la empresa de radio”

“Atencion directa, personalizada con el ejecutivo”
“Atencion mds personalizada”

“Atencion personalizada”

“Atienden mis necesidades”

“Ayuda para los materiales”

Base: 246
Pregunta abierta.

La lista presentada en la tabla incluye la totalidad de respuestas proporcionadas por los anunciantes.

46 © 2018 Ipsos.
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NEGOCIACION CON ESTACIONES/CADENAS RADIOFONICAS

P26. Mencione 3 razones por las que prefiere negociar directamente con las ESTACIONES o CADENAS RADIOFONICAS
en lugar de hacerlo a través de comercializadoras, brokers o locutores.

Menciones (3/42)

“Beneficios en descuentos”

“Beneficios o incentivos”
“Beneficios te autorizan mds”
“Buscar el mayor ahorro siempre”

“Buscar el mejor precio siempre”

“Calidad de los spots en el contenido, es mds fdcil que lo tramite a través del radio, que de un tercero por la idea creativa”
“Cambios mds fdciles directamente con ellos”

“Capacidad de crédito”

“Cercania”

“Comisiones bajas”

“Como es contacto conocido, se trabaja directamente, es un agente de la estacion, es el medio de primera instancia y asi
seguimos”

“Como hemos negociado precios con intercambio anteriormente, pues ya es mds fdcil volver a reactivarlos”

“Como lluvia de ideas, ellos se encargan de dar la idea mds profunda”

Base: 246
Pregunta abierta.
La lista presentada en la tabla incluye la totalidad de respuestas proporcionadas por los anunciantes.

GAME CHANGERS @
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NEGOCIACION CON ESTACIONES/CADENAS RADIOFONICAS

P26. Mencione 3 razones por las que prefiere negociar directamente con las ESTACIONES o CADENAS RADIOFONICAS
en lugar de hacerlo a través de comercializadoras, brokers o locutores.

Menciones (4/42)

"Como no manejamos presupuestos tan altos al afio como otras empresas, las agencias de medios ya tienen el colmillo,

quieren su comision y no somos un cliente para ellos. No somos un cliente atractivo, no nos atienden tan bien como de manera
directa"

""Como ya no incluye un tercero no hay triangulacion de informacidn. O sea, mejor comunicacion”
"Comunicacion directa”

"Con ellos tenemos mayor impacto en nuestros servicios”

"Con ellos tengo el contacto directo que con agente de ventas”
"Con ellos tienes un mejor respaldo para tu producto”
"Confianza"

"Conocer directamente a la persona con la que voy a negociar"
"Conocimiento"

"Conocimiento de las estaciones"

"Conocimiento del locutor"

"Conocimiento y relacion con asesores"

"Conseguir mejor precio"

Base: 246
Pregunta abierta.
La lista presentada en la tabla incluye la totalidad de respuestas proporcionadas por los anunciantes.

GAME CHANGERS @
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NEGOCIACION CON ESTACIONES/CADENAS RADIOFONICAS

P26. Mencione 3 razones por las que prefiere negociar directamente con las ESTACIONES o CADENAS RADIOFONICAS
en lugar de hacerlo a través de comercializadoras, brokers o locutores.

Menciones (5/42)

“Consideramos conseguir mejor precio directamente”

“Considerar los espacios que hay”

“Considero que se obtiene un mejor precio o una mejor tarifa”

“Consigo mucho mejor precio”

“Contacto con los directivos”

“Contacto directo con la radiodifusora, cualquier problema de facturacion, hacerlo directo se me hace mds fdcil”
“Contacto directo de la empresa”

“Contacto que tengo con los vendedores. ya tengo relacion de muchos afios.”
“Contactos”

“Contactos”

“Control de programacion”

“Control directo para cualquier cambio, error u omision de un spot de radio”
“Costo”

“Costo”

“Costo”

Base: 246
Pregunta abierta.
La lista presentada en la tabla incluye la totalidad de respuestas proporcionadas por los anunciantes.

GAME CHANGERS @
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NEGOCIACION CON ESTACIONES/CADENAS RADIOFONICAS

P26. Mencione 3 razones por las que prefiere negociar directamente con las ESTACIONES o CADENAS RADIOFONICAS
en lugar de hacerlo a través de comercializadoras, brokers o locutores.

Menciones (6/42)

“Costo”

“Costo”

“Costo directo”

“Costo mds bajo, se consiguen tarifas mds econémicas”

“Costos”

“Costos negociar precio mds bajo”

“Costumbre, siempre directamente con la empresa lo hacemos”

“Crédito”

“Cuando yo llegue ya se habia pautado con ellos”

“Cuentan con la infraestructura”

“Dan mds descuentos”

“Dar la credibilidad o dar a conocer productos de una forma de forma mds atractiva, masiva, llamativa o creativa generando
conciencia”

“Dentro de las negociaciones ya tengo beneficios, yo les contrato determinado nimero de spots y a veces ellos me dan un
extra un plus, por tener la relacion comercial y un tiempo trabajando con ellos”

“Desconfianza en otras formas de publicidad”

Base: 246
Pregunta abierta.

La lista presentada en la tabla incluye la totalidad de respuestas proporcionadas por los anunciantes. G AME CH AN GERS @
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NEGOCIACION CON ESTACIONES/CADENAS RADIOFONICAS

P26. Mencione 3 razones por las que prefiere negociar directamente con las ESTACIONES o CADENAS RADIOFONICAS
en lugar de hacerlo a través de comercializadoras, brokers o locutores.

Menciones (7/42)

“Descuentos”

“Descuentos que proporcionan”

“Disminuyen tiempos”

“Eficacia en el proceso”

“El acercamiento que ya tenemos de contratos pasados con ellos”

“El alcance”

“El broker se lleva una comision y no me ofrece una diferencia en costos”
“El conocimiento del trabajo”

“El contacto”

“El contacto directo para cualquier cambio en el tipo de publicidad que se va a hacer o en el tipo de anuncio”
“El contacto es directo”

“El contacto es directo”
“El contacto es directo lo cual facilita cualquier cambio o detalle que haya en el material”
“El contacto que tenemos dentro, para que sea mds directo”

“El control directo”

Base: 246
Pregunta abierta.
La lista presentada en la tabla incluye la totalidad de respuestas proporcionadas por los anunciantes.

GAME CHANGERS @
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NEGOCIACION CON ESTACIONES/CADENAS RADIOFONICAS

P26. Mencione 3 razones por las que prefiere negociar directamente con las ESTACIONES o CADENAS RADIOFONICAS
en lugar de hacerlo a través de comercializadoras, brokers o locutores.

Menciones (8/42)

“El costo”

“El costo”

“El costo el menor”

“El costo es inferior”

“El de cinco radio cuando yo recién entre, me contacto y me dijo que llevaba tiempo trabajando con la empresa y tenia
entendido que el ultimo afio no habian contratado nada y es el noticiero mds escuchado de todo el pueblo.”

“El descuento”

“El descuento directo”

“El impacto que tienen, ellos son muy profesionales y tienen muy buena audiencia, tiene mucho que ver el servicio al cliente”
“El precio”

“El precio”

“El precio”

“El precio”

“El precio”

“El precio es accesible”

“El precio es directo no cobra comisiones”
Base: 246
Pregunta abierta.

La lista presentada en la tabla incluye la totalidad de respuestas proporcionadas por los anunciantes. G AME CH ANGERS @
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NEGOCIACION CON ESTACIONES/CADENAS RADIOFONICAS

P26. Mencione 3 razones por las que prefiere negociar directamente con las ESTACIONES o CADENAS RADIOFONICAS
en lugar de hacerlo a través de comercializadoras, brokers o locutores.

Menciones (9/42)

"El precio es mds bajo sin comision"

"El precio es mds directo"

"El precio es mejor"

"El precio es mejor, precio preferencial"

"El precio que me entregan ellos. Al no tener un broker me dan un mejor precio"
"El precio, contratar de manera directa nos dan mejor precio"

"El precio, se puede negociar y si no se puede disminuir el precio, aumentar la publicidad"
"El sequimiento a la orden de compra a pautar”

"El servicio"

"El servicio ha sido bueno"

"El servicio puede ser negociable"

"El tiempo a la longevidad de la publicidad es corto"

"El tiempo de respuesta es mds rapido"

"El trato directo, la posibilidad de negociar con ellos"

"El trato es directo"

Base: 246
Pregunta abierta.
La lista presentada en la tabla incluye la totalidad de respuestas proporcionadas por los anunciantes.

GAME CHANGERS @
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NEGOCIACION CON ESTACIONES/CADENAS RADIOFONICAS

P26. Mencione 3 razones por las que prefiere negociar directamente con las ESTACIONES o CADENAS RADIOFONICAS
en lugar de hacerlo a través de comercializadoras, brokers o locutores.

Menciones (10/42)

"El trato es directo a la hora de cerrar los contratos es directamente con ellos y no tenemos que interferir con medios o
intermediarios"
"El trato es directo. La respuesta es inmediata”
"El trato es mds directo"
"El trato personalizado"
"El trato, las cosas se hacen como yo digo, no hay como un teléfono descompuesto: es directo el trato y es mds entendible" \ -
"El volumen"
"El volumen. El monto de inversion que se puede negociar"
"Ellos me buscaban directamente y me llega directo la informacidn de eventos y no me filtra la informacidon una agencia.
Tengo mds margen de comparar la competencia”
"Ellos me buscaron"
"Ellos negocian con nosotros, la estacion negocia el intercambio”
"Ellos se acercaron a nosotros"
"Ellos vienen a nosotros"
"En cuanto a la negociacion de los costos creo que nos sale mds barato y podemos gestionar algun intercambio. Es mds fdcil
obtener un beneficio"
Base: 246
Pregunta abierta.
La lista presentada en la tabla incluye la totalidad de respuestas proporcionadas por los anunciantes. G AME CH AN GERS @
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NEGOCIACION CON ESTACIONES/CADENAS RADIOFONICAS

P26. Mencione 3 razones por las que prefiere negociar directamente con las ESTACIONES o CADENAS RADIOFONICAS
en lugar de hacerlo a través de comercializadoras, brokers o locutores.

Menciones (11/42)

"En cuanto a precio nos conviene un poco mas"
"En cuanto al pago si les digo: “oye, este afio para nosotros es un afio fatal”. Le dije: “te compro un paquete” y me dijo: “si,
como no. Tu me compraste ese paquete, yo lo duplico”, lo mismo fue con exa y tropical caliente."

"En la estacion manejan muy buenos paquetes. Son muy especialistas en el drea"
"Entablas una relacion laboral”

"Es directamente con las ofertas que me hacen. Graban y directamente estas personas son las que se encargan de los costos,
pagos y me explican a mi lo que me ofrecen y el locutor vende nada mds su espacio”

"Es directo el trato"

"Es directo. Es personalizado"

"Es mds barato"

"Es mds directa la contratacion”

"Es mds directa la negociacion"

"Es mds directa la parte del trato. Ellos pueden ofrecer, porque ellos pueden dirigirse a directivos o algo asi"
"Es mds directo el trato"

"Es mds directo el trato, me dan los precios rdpido"

Base: 246
Pregunta abierta.
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NEGOCIACION CON ESTACIONES/CADENAS RADIOFONICAS

P26. Mencione 3 razones por las que prefiere negociar directamente con las ESTACIONES o CADENAS RADIOFONICAS
en lugar de hacerlo a través de comercializadoras, brokers o locutores.

Menciones (12/42)

"Es mds efectivo trabajar directamente con estaciones. Ellos vienen para acd"

"Es mds fdcil acceso y contacto"

"Es mds fdcil la negociacion. No hay intermediarios que lleven comisiones. Es mds directo y el precio se maneja fijo"
"Es mds personalizada la atencion”

"Es mds prdctico para nosotros, no tenemos que estarlos buscando, ellos al pasar un determinado tiempo..."
"Es mds rdpida la contratacion”

"Es mds rdpido"

"Es mds rdpido"

"Es mds rdpido el contrato"

"Es mds rdpido los cambios en spots"

"Es mejor que con intermediarios"

"Es menor el precio"

"Es mucho mds sencilla la negociacion en cuestion de beneficios"

"Es que ellos son muy atentos con nosotros"
"Es trato directo con el agente de ventas, manejamos un contrato por determinado tiempo obteniendo un descuento
especifico"

Base: 246
Pregunta abierta.
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NEGOCIACION CON ESTACIONES/CADENAS RADIOFONICAS

P26. Mencione 3 razones por las que prefiere negociar directamente con las ESTACIONES o CADENAS RADIOFONICAS
en lugar de hacerlo a través de comercializadoras, brokers o locutores.

Menciones (13/42)

"Es un trato mds directo"

"Escala de precio y descuentos”

"Escuchan mis ideas"

"Estamos casados con las estaciones y cadenas radiofdnicas"

"Estdn mds relacionados con esto de la veterinaria, por el tipo de audiencia."
"Estoy en un medio local relativamente pequefio”

"Evita comision de agencia"

"Evitar el porcentaje de la agencia el fee"

"Evitar intermediarios"

"Evitar intermediarios y trato directo"

"Experiencia que han tenido con ellos"

"Facilidad"

"Facilidad"

"Facilita la negociacion. Es mds privada"
"Falta de publicidad, falta de contacto por parte de ellos (brokers y comercializadoras)"

Base: 246
Pregunta abierta.
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NEGOCIACION CON ESTACIONES/CADENAS RADIOFONICAS

P26. Mencione 3 razones por las que prefiere negociar directamente con las ESTACIONES o CADENAS RADIOFONICAS
en lugar de hacerlo a través de comercializadoras, brokers o locutores.

Menciones (14/42)

"Flexibilidad, es mds fdcil obtener mayores beneficios directamente con la radiodifusora al momento de contratar con ellos"
"Fluidez"

"Forma de pago, me da crédito"

"Fue un contacto que se dio, en una comida de la ke-buena. Se dio mds que nada porque patrocinamos a alguien y los de la ke-
buena tienen la transmision de radio"

"Generan un vinculo mds fuerte entre la estacion y la universidad"

"Generar mayor control"

"Habla de acuerdo con sus necesidades como marca”

"Hacer una pauta dirigida al publico al que queremos”

"Hay confianza"

"Hay mds labor de convencimiento"

"Hay un acercamiento mas empresa-cliente cuando se negocia directamente con la estacion sin intermediarios, se siente como
mds respaldado con la radiodifusora porque pareciera que el producto es de ellos, entonces pueden ofertar mejores cosas"
"Hay un mayor entendimiento de lo que quieres de tu spot en la produccidon"

"Hay un mejor servicio directamente"

"Hay un trato directo”

"Hay una buena relacion con cada uno de ellos"

Base: 246
Pregunta abierta.
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NEGOCIACION CON ESTACIONES/CADENAS RADIOFONICAS

P26. Mencione 3 razones por las que prefiere negociar directamente con las ESTACIONES o CADENAS RADIOFONICAS
en lugar de hacerlo a través de comercializadoras, brokers o locutores.

Menciones (15/42)

"Hemos tenido el contacto de una persona y es mds directo, nos facilita mds la publicidad"

"Horario"

“Influye el tiempo publicitario que le da al spot al aire"

"Informacion de primera mano del producto y servicio"

“Informacion directa"

"Inmediatez y el trato directo"

"Intercambio comercial”

“Intercambio en especie"

“La antigliedad que tenemos trabajando con la radio las estaciones”

“La atencion"

“La atencion es muy personalizada por parte de los vendedores, ya que tenemos muchos afios siendo sus clientes, ellos ya
saben cudndo buscarnos, donde buscarnos y cudl es la fecha indicada para buscarnos. Directamente ellos se acercan con
nosotros"

"La atencion que tienen los vendedores, la atencion que tienen los locutores. Tiene un buen servicio al cliente"

"La cercania”

“La comunicacion es directa"

"La comunicacion mds directa"

Base: 246
Pregunta abierta.
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NEGOCIACION CON ESTACIONES/CADENAS RADIOFONICAS

P26. Mencione 3 razones por las que prefiere negociar directamente con las ESTACIONES o CADENAS RADIOFONICAS
en lugar de hacerlo a través de comercializadoras, brokers o locutores.

Menciones (16/42)

"La confianza"

“La confianza"

“La confianza"

“La confianza que le tengo a la persona con la que trabajo, pues es una persona a la que ya le tengo mucha confianza y sé que
os precios son buenos"

"La confianza que se ha generado durante estos aflos que hemos trabajado con ellos"

"La economia"

"La estacion tiene una persona que nos atiende, un ejecutivo que es el que nos esa atendiendo, no se vuelve necesario la
agencia de medios"

“La experiencia en la negociacion"

"La influencia que tiene en la audiencia sobre todo con exa"

"La inmediatez del trato"

"La negociacion directa"

“La negociacion es directa"

"La negociacion es mds factible"

"La negociacidn que se obtiene directamente”

“La oportunidad del trato directo con el proveedor, acreedor"
Base: 246
Pregunta abierta.
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NEGOCIACION CON ESTACIONES/CADENAS RADIOFONICAS

P26. Mencione 3 razones por las que prefiere negociar directamente con las ESTACIONES o CADENAS RADIOFONICAS
en lugar de hacerlo a través de comercializadoras, brokers o locutores.

Menciones (17/42)

"La parte de la especializacion de mis productos. Cuidan mucho mi marca, trabajando directamente y con las menciones tienen:
mds cuidado para hacer la toda transmision”

"La posibilidad de entrar a otros medios de sus grupos"
"La rapidez de la contratacion”

"La relacion"

"La relacion"

"La relacion con los locutores”

"La relacion de confianza que se tiene con las radiodifusoras”

"La relacion que tengo ya con los gerentes de las radiodifusoras”

"La relacion se hace mds estrecha"

“Las agencias de medios te cobran una comision por darte el servicio e incrementa también el precio"
“Las facilidades de pago directamente con ellos"

“Las producciones también las puedo revisar mds rdpido"

“Las relaciones publicas"

"Le transmitimos la campafa que queremos hacer y no se pierde informacion en el camino"

“Les traen costos"

Base: 246
Pregunta abierta.
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NEGOCIACION CON ESTACIONES/CADENAS RADIOFONICAS

P26. Mencione 3 razones por las que prefiere negociar directamente con las ESTACIONES o CADENAS RADIOFONICAS
en lugar de hacerlo a través de comercializadoras, brokers o locutores.

Menciones (18/42)

"Llegue a conocer a un locutor que trabajo en esa estacion. Ya tenia el contacto”
"Llevamos a cabo un convenio ganar-ganar"
“Llevamos trabajando con los 40 principales desde hace mucho tiempo. Ya conozco a los agentes”
"Los beneficios, la negociacion es directa. La radiodifusora me lo otorga a mi'y no al intermediario”
"Los cambios son directamente”
“Los cambios, con un broker o algun otro lleva mds tiempo contar un spot y con las radiodifusoras locales seria por arriba, el \ /
trato directo"
“Los costos el precio de los paquetes publicitarios. Nunca hubo manera de compararlos”
"Los costos, precios"
"Los descuentos directos con las empresas”
"Los descuentos que nos ofrecen por clientes frecuentes"
"Los intermediarios le dan prioridad a los intereses de la radio sobre los del cliente"
“Los precios"
"Los precios son directamente de la estacion, no incrementa el precio”
"Los precios son distintos"
"Manera personal por los contactos"
Base: 246
Pregunta abierta.
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NEGOCIACION CON ESTACIONES/CADENAS RADIOFONICAS

P26. Mencione 3 razones por las que prefiere negociar directamente con las ESTACIONES o CADENAS RADIOFONICAS
en lugar de hacerlo a través de comercializadoras, brokers o locutores.

Menciones (19/42)

"Mas directa la negociacion”

"Mas fdcil contratar directo con la radio"

"Mas fdcil negociar con ellos los precios. Te dicen si realmente lo pueden bajar o no y hasta donde lo pueden bajar"
"Mas facilidad en negociacion”

"Mas rdpida la negociacion"

"Mas rapido"

"Mds rdpido"

"Mayor confianza en ellos"

"Mayor facilidad para hacer cambios"

"Mayor seguridad en el pago"

"Me ahorro el porcentaje de comision"

"Me ahorro tiempo, me evito ir hasta alld, yo les puedo decir que ellas vengan, que ellas me marquen"
"Me arman paquetes muy interesantes si trabajo con ellos"

"Me atienden mejor directamente, no me gusta tener intermediarios"

"Me da algun beneficio. Por ejemplo, algun anuncio”

Base: 246
Pregunta abierta.
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NEGOCIACION CON ESTACIONES/CADENAS RADIOFONICAS

P26. Mencione 3 razones por las que prefiere negociar directamente con las ESTACIONES o CADENAS RADIOFONICAS
en lugar de hacerlo a través de comercializadoras, brokers o locutores.

Menciones (20/42)

"Me da el precio que se requiere"

"Me da la confianza de lo que me estdn ofreciendo”

"Me da mds confianza"

"Me deja poder modificar el paquete a mis necesidades y eso es mds flexible para realizarlo de esa manera"

"Me editan el comercial y ya me lo adaptan”

"Me evito como intermediarios, para obtener precio, y llegar a buen arreglo"

"Me gusta ser muy especifica con los spots de mi publicidad. Si hay un intermediario se triangula la informacion y nadie queda
conforme"

"Me gustan los tratos rdpidos claros y muchas veces el vendedor te quiere vender estaciones que no se escuchan"

"Me ha sido util y me ha dado resultados”

"Me mandan a un agente de ventas de ellos"

"Me mejoran las propuestas por las pautas publicitarias”

"Me sale mucho mds barato hacer la gestion directa que cuando hay un intermediario"

"Me trabajan ellos mis spots con los locutores. Tengo una comunicacion como de confianza. Creamos ese vinculo de confianza'
"Mediante un comercializador, un broker, o locutor me aumentan mds el precio o también la agencia de medios pues
incrementa el costo"

"Mejor atencion, no hay intermediarios"

Base: 246
Pregunta abierta.
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NEGOCIACION CON ESTACIONES/CADENAS RADIOFONICAS

P26. Mencione 3 razones por las que prefiere negociar directamente con las ESTACIONES o CADENAS RADIOFONICAS
en lugar de hacerlo a través de comercializadoras, brokers o locutores.

Menciones (21/42)

"Mejor comunicacion"
"Mejor control de la pauta"
"Mejor negociacion"
"Mejor precio"

"Mejor precio"

"Mejor precio"

"Mejor precio"

"Mejor precio”

"Mejor precio”

"Mejor seguridad"
"Mejor servicio"
"Mejorar los costos"

"Mejores negociaciones"
"Mejores paquetes”
"Menos aumentan el costo, la comision que se tendria que llevar la gente de mérida"

Base: 246
Pregunta abierta.
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NEGOCIACION CON ESTACIONES/CADENAS RADIOFONICAS

P26. Mencione 3 razones por las que prefiere negociar directamente con las ESTACIONES o CADENAS RADIOFONICAS
en lugar de hacerlo a través de comercializadoras, brokers o locutores.

Menciones (22/42)

"Muchas veces ellos de las estacion, se comunican con nosotros para ofrecer sus servicios"

"Negociacion"

"Negociacion de costos"

"Negociacion de intercambio"
"Negociacion directa”

"Negociacion directa”

"Negociacion directa"

"Negociacion es directa"

"Negociaciones fdciles en cuestion de pagos"
"Negociar mejor precio sin intermediarios"
"Negocio mejor"

"Ninguna mds"

"No bailamos por todos lados"
"No conocemos comercializadores ni brokers, ni agencias"
"No existe como tal un intermediario se le vita la pérdida de informacion"

Base: 246
Pregunta abierta.
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NEGOCIACION CON ESTACIONES/CADENAS RADIOFONICAS

P26. Mencione 3 razones por las que prefiere negociar directamente con las ESTACIONES o CADENAS RADIOFONICAS

en lugar de hacerlo a través de comercializadoras, brokers o locutores.

Menciones (23/42)

"No existen aqui en aguascalientes. Aqui es ir directo, por lo menos en radio. Hemos intentado establecerse 3 agencias
colocadoras y no han durado ni un ano"

“"No han venido a ofrecer ningtn servicio"

"No hay intermediarios"

"No hay intermediarios"

“No hay intermediarios por lo que no hay un cargo adicional por servicio"

"No hemos ido mas alld a buscar una empresa que nos traiga la publicidad"

"No intermediarios"

"No intervencion de terceros"

"No me manejo con brokers. Se puede hacer directo. Tenemos nuestra propia drea que hace eso"
"No pagas intermediarios"

"No se han acercado a nosotros"

"No se paga comisiones de agencias"

"No se pagaria ni una comision, aunque a veces las comisiones son bajas"

"No se triangula la informacion"

“No se triangula la informacion”

Base: 246
Pregunta abierta.

La lista presentada en la tabla incluye la totalidad de respuestas proporcionadas por los anunciantes.
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NEGOCIACION CON ESTACIONES/CADENAS RADIOFONICAS

P26. Mencione 3 razones por las que prefiere negociar directamente con las ESTACIONES o CADENAS RADIOFONICAS
en lugar de hacerlo a través de comercializadoras, brokers o locutores.

Menciones (24/42)

"No tener intermediarios"

"No tiene un intermediario para que haya algun problema"

"No triangular informacion”

"Normalmente ellos nos visitan, ellos son los que nos estdn monitoreando"

"Normalmente la gente de ventas asignada es la que siempre me da la atencion. Me visita constantemente”
"Nos abre las puertas el conocer a los integrantes de los medios instalaciones, etc."

"Nos atienden aqui en la empresa"

"Nos da mds confianza"

"Nos ha funcionado mejor hacerlo directamente”

"Nos ofrecen buenas opciones de pago. Puedes ir dando paguitos"
"Nos ofrecen de pronto facilidades para el tema del proceso de pago es mds sencillo"
"Nos ofrecen diferentes maneras de hacer una campaiia, ellos nos sugieren como pudiéramos hacer una campana”

"Nos ofrecen paquetes que se ajustan a nuestras necesidades"

"Nos ofrecen variedad de precios"

"Nos proporcionan sus propuestas directas sin intermediarios, la parte de sus propuestas y podemos negociar la parte de la
negociacion"

Base: 246

Pregunta abierta.
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NEGOCIACION CON ESTACIONES/CADENAS RADIOFONICAS

P26. Mencione 3 razones por las que prefiere negociar directamente con las ESTACIONES o CADENAS RADIOFONICAS
en lugar de hacerlo a través de comercializadoras, brokers o locutores.

Menciones (25/42)

"Nos recomiendan con que locutores"

“Nos sale un poco mds barato"

"Nos tienen muy buenas ofertas"

"Nosotros como empresa tenemos la politica de tratar directamente con la empresa, tratamos de no tener una tercera
persona en medio”

"Nosotros hacemos negociaciones directamente" \ y

"Nosotros que es a través de intercambio con ellos si podemos hacer esa negociacion y a través de un agente de medios o
comercializador. Al final para ellos son ventas y muchas veces lo que buscan es explotar tu flujo, dinero y con la estacion
podemos"”

"Nosotros tenemos conocimiento de los precios en radio"

"Nuevos locutores para trabajar con ellos directamente”

"Nunca he experimentado con ellos, con intermediarios"

"Obtener mejores costos"

"Obtengo mejores precios"

"Obtengo mejores precios"

"Obtengo un mejor precio directamente"

"Obtiene mejor precio que con una comercializadora"

"Obtiene mejores beneficios si se negocia directo con la radiodifusora”
Base: 246
Pregunta abierta.
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NEGOCIACION CON ESTACIONES/CADENAS RADIOFONICAS

P26. Mencione 3 razones por las que prefiere negociar directamente con las ESTACIONES o CADENAS RADIOFONICAS
en lugar de hacerlo a través de comercializadoras, brokers o locutores.

Menciones (26/42)

"Obtiene mejores precios"

"Obtienes un descuento especial, como cliente especial”

"Obviamente nos dan precios mds... Con la radiodifusora me dan algunos beneficios como mencionas. Igual y ya no me las
cobran, pero ya las voy a tener protegidas, me dan un programa o me dan entrevistas, con un intermediario te da precios mds
altos y ade"

"Obvio no voy a pagar una comision"

"Ofrece asesoria para eleccion de los medios"

"Ofrece otros servicios de valor agregado”

"Ofrecen descuentos o promociones"

"Ofrecen descuentos y regalos para los trabajadores de la empresa”

"Ofrecen intercambio de servicios"

"Ofrecen mejor precio. Para mi, mejor hacerlo directamente"

"Ofrecen paquetes promocionales muy atractivos, y con mejores beneficios. A veces mejor que una agencia de medios"
"Ofrecieron coordinar toda la campana"

"Pago al momento por el servicio"

"Para agilizar el trato y no triangular la informacion"

"Para negociar directamente"”

Base: 246
Pregunta abierta.
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NEGOCIACION CON ESTACIONES/CADENAS RADIOFONICAS

P26. Mencione 3 razones por las que prefiere negociar directamente con las ESTACIONES o CADENAS RADIOFONICAS
en lugar de hacerlo a través de comercializadoras, brokers o locutores.

Menciones (27/42)

"Para no confundirse"
"Para no triangular, no estar triangulando la informacion"

"Para que hacerlo con un broker si lo puedo hacer directamente? El broker va a tener sus utilidades y me va a costar mds caro
si quiero en tal pauta anunciarme”

"Para tener el costo directamente de las estaciones que no haya un intermediario”

"Para tener precio directo”

"Parte econdmica se puede buscar intercambio o alianza comercial que con una agencia no se puede hacer"
"Podemos negociar descuentos importantes"

"Podemos seleccionar los espacios en hora y dia que queremos"

"Poder negociar el precio"

"Por conocer a los ejecutivos o a la persona. Mds confianza, mejor trato, mayor confianza"

"Por contacto"

"Por costo un bajo costo"

"Por desconocimiento”

"Por el crédito"

"Por el precio”

Base: 246
Pregunta abierta.
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NEGOCIACION CON ESTACIONES/CADENAS RADIOFONICAS

P26. Mencione 3 razones por las que prefiere negociar directamente con las ESTACIONES o CADENAS RADIOFONICAS

en lugar de hacerlo a través de comercializadoras, brokers o locutores.

Menciones (28/42)

"Por el precio”

"Por el precio"

"Por el precio”

"Por el precio y calidad del servicio"

"Por el servicio"

"Por el tipo de audiencia que tenia"

"Por el tipo de contenido que transmiten"

"Por el trato directo"

"Por el trato mds cdlido directamente con el agente"

"Por experiencia que ya tengo de trabajar con ellos"
"Por la atencion"

"Por la atencion"
“Por la atencion que nos han dado"
"Por la calidad"

"Por la cercania"

Base: 246
Pregunta abierta.
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NEGOCIACION CON ESTACIONES/CADENAS RADIOFONICAS

P26. Mencione 3 razones por las que prefiere negociar directamente con las ESTACIONES o CADENAS RADIOFONICAS
en lugar de hacerlo a través de comercializadoras, brokers o locutores.

Menciones (29/42)

"Por la confianza"

"Por la confianza que nos brinda el representante o contacto"

"Por la disponibilidad"

"Por la experiencia que tiene mi gente"

"Por la facilidad de que ellos vienen a la oficina y me entregan lo que es el paquete y con ellos puedo negociar"

"Por la facilidad y el servicio que nos ofrecen. El servicio. Trato que ofrecen los asesores o colaboradores de la estacion"
"Por la facilidad, es un restaurante muy pequefio, entonces prdcticamente ya tenemos asignados los ejecutivos de cuenta y
prdcticamente brindan atencion personalizada”

"Por la flexibilidad"

"Por la negociacion del intercambio en especies"

“Por la relacion comercial puedo tener mejores beneficios"

"Por la relacion comercial que ya tenemos y no somos una empresa muy grande"”

"Por la relacion que habiamos llevado directamente con el gerente de ventas"

"Por la relacion que hay con la empresa"
"Por la relacion que tengo con ellos"

"Por la solicitud directa por direccion general”

Base: 246
Pregunta abierta.
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NEGOCIACION CON ESTACIONES/CADENAS RADIOFONICAS

P26. Mencione 3 razones por las que prefiere negociar directamente con las ESTACIONES o CADENAS RADIOFONICAS

en lugar de hacerlo a través de comercializadoras, brokers o locutores.

Menciones (30/42)

“Por la tarifa"
"Por la vinculacion que ya tenemos con la estacion"

"Por las negociaciones anteriores, hay como una apertura"

"Por los afios de relacion comercial, ellos ya conocen la dindmica”
"Por los afos que llevamos trabajando”

"Por los beneficios"

"Por los beneficios que también nos dan"

"Por los conocidos dentro de las radiodifusoras”

"Por los contactos que tenemos en las estaciones a través de los afios"
"Por los costos que nos ofrecen”

"Por los descuentos"

"Por los descuentos"

"Por los descuentos que se generan directamente"
"Por los descuentos y promociones"

"Por las facilidades que ofrecen en general, spots, créditos, extras que nos dan, entrevistas"

Base: 246
Pregunta abierta.

La lista presentada en la tabla incluye la totalidad de respuestas proporcionadas por los anunciantes.
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NEGOCIACION CON ESTACIONES/CADENAS RADIOFONICAS

P26. Mencione 3 razones por las que prefiere negociar directamente con las ESTACIONES o CADENAS RADIOFONICAS
en lugar de hacerlo a través de comercializadoras, brokers o locutores.

Menciones (31/42)

"Por los precios"
"Por los precios, porque puedo negociar los precios"

"Por los precios. Mds que nada como ya tenemos agendado un presupuesto, es como para cerrar el trato"
"Por pensar que el costo va a ser menor"
"Por ser cliente frecuente me dan promociones o beneficios exclusivos"

"Por ser intercambio"

"Por ser una empresa de prestigio obtengo un mejor presupuesto”
"Por ser una plaza muy importante en cuanto a ventas"

"Por tema de donacion de espacio”

"Porque el costo es menor"
"Porque ellos manejan directamente las pautas de publicidad y promocion. Hacen una negociacion directa"

"Porque ellos no visitan directamente, vienen a ofrecer sus servicios"
"Porque ellos son los que se acercan y llevan el sequimiento”
"Porque ellos vienen directamente"

"Porque es directa la informacion"

Base: 246
Pregunta abierta.

La lista presentada en la tabla incluye la totalidad de respuestas proporcionadas por los anunciantes. GAM E CHANGERS @
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NEGOCIACION CON ESTACIONES/CADENAS RADIOFONICAS

P26. Mencione 3 razones por las que prefiere negociar directamente con las ESTACIONES o CADENAS RADIOFONICAS
en lugar de hacerlo a través de comercializadoras, brokers o locutores.

Menciones (32/42)

"Porque es mds barato"
"Porque es mds claro el objetivo"

"Porque es mds rdpido"
"Porque es mds rdpido"
"Porque es un medio de comunicacion flexible"

“"Porque han sido quienes se han acercado"

"Porque las estaciones, agentes de venta son los que se acercan directamente"

"Porque me repiten el spot las veces que yo quiera"

"Porque negocio mejor precio"

"Porque no hay un intermediario que incremente el costo"

"Porque nos dan mds facilidades"

"Porque nos llaman continuamente para dar sequimiento"

"Porque obtengo lo que yo quiero, a mi me dan la facilidad en cualquiera de esas tres estaciones, de hacerme un spot de 10
segundos. Y si no me gusto, repitemelo, pero ahora quiero uno de 15 segundos, me dan todo ese tipo de facilidades sin
ponerme un per"

"Porque puedo hacer intercambios"

"Porque siempre se presentaron los agentes de ventas nunca vino un comercializador ni nunca vino un broker"

Base: 246
Pregunta abierta.

La lista presentada en la tabla incluye la totalidad de respuestas proporcionadas por los anunciantes. GAM E CHANGERS @
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NEGOCIACION CON ESTACIONES/CADENAS RADIOFONICAS

P26. Mencione 3 razones por las que prefiere negociar directamente con las ESTACIONES o CADENAS RADIOFONICAS
en lugar de hacerlo a través de comercializadoras, brokers o locutores.

Menciones (33/42)

"Porque son conocidos de aqui, conocen al sefior del negocio"

"Porque son las radiodifusoras que estdn en nuestro territorio"

"Porque te cobran y me es mds fdcil platicar directamente con el asesor que estarlo triangulando porque luego no captan, ya
es una relacion de hace afios ya saben como trabajamos. Es mds fdcil decirle lo que yo quiero a la estacion"

"Porque tenemos relacion directa con ellos y a nosotros nos hace una relacion publica mucho mds amplia, nos beneficia
nuestras relaciones publicas. No hay intermediarios”

"Porque tengo un experto en el drea"

"Porque tienes de primera mano todas las promociones y estdn actualizadas"

"Porque vienen a ofrecer promociones y campafas publicitarias"

"Porque ya conocemos también al representante, al agente de ventas"

"Porque ya existe un contacto personal"

"Porque ya hemos tenido la experiencia”

"Prdcticamente es lo mismo. Hay trato directo sin terceras personas”

"Precio"

"Precio"

"Precio"

"Precio"

Base: 246
Pregunta abierta.

La lista presentada en la tabla incluye la totalidad de respuestas proporcionadas por los anunciantes. G AME CHANGERS @

77 © 2018 Ipsos.



NEGOCIACION CON ESTACIONES/CADENAS RADIOFONICAS

P26. Mencione 3 razones por las que prefiere negociar directamente con las ESTACIONES o CADENAS RADIOFONICAS
en lugar de hacerlo a través de comercializadoras, brokers o locutores.

Menciones (34/42)

"Precio"

"Precio"

"Precio"

"Precio"

"Precio es mds bajo con el grupo radiofdnico"

"Precio mds econdmico de acuerdo al spot”

"Precio. Porque es mds fdcil negociar un precio directamente con ellos y no a través de un intermediario. Con intermediarios
subiria el precio”

"Precios"

"Precios sin cambios"

"Presencia de marca"

"Profesionalismo"

"Pronta respuesta. Si estuviéramos con intermediarios me diria: “deja lo checo con mi cliente y te resuelvo mafiana o pasado
mafana”. Al momento que no hay intermediario, la respuesta la tengo inmediatamente”

"Puede definir las estaciones de acuerdo con los estudios que ellos le presentan”

"Puedes negociar mds el precio, te pueden dar mds opciones de precio o algo adicional, si contratas una pauta te pueden dar
enlaces o equis cosa”

"Puedes negociar mejores precios"

Base: 246
Pregunta abierta.
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NEGOCIACION CON ESTACIONES/CADENAS RADIOFONICAS

P26. Mencione 3 razones por las que prefiere negociar directamente con las ESTACIONES o CADENAS RADIOFONICAS
en lugar de hacerlo a través de comercializadoras, brokers o locutores.

Menciones (35/42)

"Puedo conseguir mayores beneficios"

"Puedo hacer la negociacion directamente con ellos"
"Puedo llegar a un acuerdo con ellos con respecto a costo-beneficio"
"Puedo pedir que me cumplan mis necesidades"

"Puedo transmitirles a la estacidn de radio cual es el mensaje que quiero que el publico entienda. Cuando es un tercero se

triangula. Yo le tengo que decir a una persona la otra persona le dice a otro y luego ese otro entiende lo que la otra persona le
di"

"Pues aqui en cuernavaca no hay como tal brokers o agencias de publicidad. Es nulo, o sea, lo tienes que hacer directamente"”
"Que la informacidn va a ser mucho mds directa y precisa"

"Que la negociacion en cuanto a precios espacios publicitarios es mucho mds rdpido”

"Que no haya intermediarios, no me gustan los intermediarios"

"Que nos otorgan por tratarse de asistencia social"

"Que vamos a poder llegar a lugares que no nos conocen. A las zonas rurales, a sitios o pueblos. Vamos a poder llegar a
ugares que no nos desplazamos de forma presencial"

"Que ya los conocemos"

Base: 246
Pregunta abierta.

La lista presentada en la tabla incluye la totalidad de respuestas proporcionadas por los anunciantes. G AME CHANGERS @
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NEGOCIACION CON ESTACIONES/CADENAS RADIOFONICAS

P26. Mencione 3 razones por las que prefiere negociar directamente con las ESTACIONES o CADENAS RADIOFONICAS
en lugar de hacerlo a través de comercializadoras, brokers o locutores.

Menciones (36/42)

"Raiting de la empresa"

"Rapidez"

"Rapidez en la contratacion"

"Rapidez, ellos me dan al momento la agenda, los estudios."

"Rdpido"

"Realmente nuestra campaia es muy pequefia, entonces como que contratar a una comercializadora para una campana tan
pequena realmente no creo que sea negocio, ni tampoco el tiempo en lo que se ponen de acuerdo”

"Recomendaciones para el publico. Dan horario en sabado o domingo. El control remoto ayuda a anunciar mas"
"Relacion con directivos de las estaciones”

"Relacion directa”

"Relacion que existe con ellos"

"Respetan mis decisiones"

"Resuelven todo lo que yo ocupo. Todas las necesidades"

"Se ahorra los costos de un intermediario"

"Se ajustan al presupuesto”

"Se conoce el lugar donde se lleva a cabo la entrevista"

Base: 246
Pregunta abierta.
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NEGOCIACION CON ESTACIONES/CADENAS RADIOFONICAS

P26. Mencione 3 razones por las que prefiere negociar directamente con las ESTACIONES o CADENAS RADIOFONICAS
en lugar de hacerlo a través de comercializadoras, brokers o locutores.

Menciones (37/42)

"Se evita la triangulacion de informacion o cualquier mal entendido”

"Se me ha presentado la situacion”

"Se puede hacer paquetes para las diferentes marcas que tenemos"

"Se puede negociar dependiendo del monto de inversién en radio, si lo hago por otro medio debe llevarse comisiones y siento
que se incrementa el costo por spot"

"Se puede negociar el precio directamente"

"Se puede negociar mucho mads el precio sin intermediarios"

"Se pueden generar algunos descuentos"

"Se pueden gestionar intercambio de marcas, yo tengo presencia con ellos. Ellos tienen presencia conmigo"

"Se pueden hacer pautas por mayor cantidad de tiempo"

"Se pueden negociar los pagos, en plazos normalmente"

"Se reducen tiempos"

"Se tenia la eleccion directamente de nosotros con ellos"

"Se tiene el contacto"

"Se tiene la relacion directa desde hace varios afios"

"Se tiene un solo contacto y cubrimos las necesidades de la empresa y tener broker es un poquito mds complicado porque son
varias razones que él contrata. Aqui tenemos un solo proveedor y cubrimos lo que requerimos"

Base: 246
Pregunta abierta.
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NEGOCIACION CON ESTACIONES/CADENAS RADIOFONICAS

P26. Mencione 3 razones por las que prefiere negociar directamente con las ESTACIONES o CADENAS RADIOFONICAS
en lugar de hacerlo a través de comercializadoras, brokers o locutores.

Menciones (38/42)

"Se tienen los contratos directamente con ellos"
"Se triangula menos"

"Seguridad y respaldo"

"Seriedad en el servicio"

"Servicio"

“Servicio mds rdpido, hay otras gentes involucradas"

“Servicio personalizado"

"Si es trato directo evitamos intermediarios que incrementan los costos"

"Si lo haces directamente, adquieres mejor precio y si alquilas una empresa, Idgico, tiene que estar ganando"
"Siempre que hay intermediarios varia el precio, no es lo mismo tratar directamente”

"Sin intermediarios"

"Soluciones a problemas y precio"

"Soluciones rdpidas"

"Son clientes"

"Son las que se me han acercado”

Base: 246
Pregunta abierta.

La lista presentada en la tabla incluye la totalidad de respuestas proporcionadas por los anunciantes. G AME CHANGERS @
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NEGOCIACION CON ESTACIONES/CADENAS RADIOFONICAS

P26. Mencione 3 razones por las que prefiere negociar directamente con las ESTACIONES o CADENAS RADIOFONICAS
en lugar de hacerlo a través de comercializadoras, brokers o locutores.

Menciones (39/42)

"Son los que mejor precio nos ha dado"

"Son mds abiertos a la negociacion"

"Son mads flexibles en cuanto a tiempos de espera y los spots"
"Son mds flexibles en esperar tiempo de paga"”

"Son mds flexibles para poder mover tu pauta, se puede negociar por menos tiempo y se ajustan a tus necesidades"
"Tamarfio de empresa"

"Te ahorras lo de la comision"

"Te explican mejor las cosas"

"Tenemos conocidos directamente, por amistad"

"Tenemos trato directo con la empresa y logramos hacer trato directo con ellos"

"Tenemos un mayor descuento"

"Tener mayor control de la publicidad"

"Tengo conocidos"

"Tengo el contacto directo con la gente y mis caprichos o mis gustos son atendidos, no triangulamos informacion"
"Tengo el contacto directo ya me conocen”

Base: 246
Pregunta abierta.
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NEGOCIACION CON ESTACIONES/CADENAS RADIOFONICAS

P26. Mencione 3 razones por las que prefiere negociar directamente con las ESTACIONES o CADENAS RADIOFONICAS
en lugar de hacerlo a través de comercializadoras, brokers o locutores.

Menciones (40/42)

"Tengo experiencia en el medio"

"Tengo la publicidad en puerta y al momento que yo me comunico, tengo la respuesta de ellos y me preparan el material que
yo necesito al momento"

"Tengo mucha confianza en esas personas. Por eso siempre hemos tratado y llegado a acuerdos para las dos partes”

"Tiempo del spot"

"Tiene ciertos beneficios. Algunos descuentos, intercambios, alguna campaia que te empiezan a programar dias, asi como la
programacion directa con ellos"

"Tiene mayor control de sus costos"

"Tiene sus propios representantes”

"Tiene un trato mds directo. Algo mds formal"

“Tienen acceso a las promociones directamente con ellos"
"Tienen mejores términos"

"Todo se produce in house"

"Todos los eventos y todas las activaciones que hace cada una de las radiodifusoras se concentra en ciudad de méxico,
entonces mi grueso de clientes permanece en la ciudad. Es por eso que me gusta monitorear para ver los eventos y todo eso."

Base: 246
Pregunta abierta.
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NEGOCIACION CON ESTACIONES/CADENAS RADIOFONICAS

P26. Mencione 3 razones por las que prefiere negociar directamente con las ESTACIONES o CADENAS RADIOFONICAS
en lugar de hacerlo a través de comercializadoras, brokers o locutores.

Menciones (41/42)

"Trabajamos directamente con el personal de la empresa"
"Tradicion"
"Trato directo"

"Trato directo"
"Trato directo"
"Trato directo”
“Trato directo"
"Trato directo”
"Trato directo"

"Trato directo con los representantes. Es un agente de ventas, ellos son los que se encargan de los precios de lista"
"Trato mds cercano entre las personas"

“Trato personal"

"Trato sin intermediarios"

"Tratos en la cuenta, concesiones especiales"

"Un broker no va a bajar tanto el precio como directamente con la radio"

Base: 246
Pregunta abierta.
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NEGOCIACION CON ESTACIONES/CADENAS RADIOFONICAS

P26. Mencione 3 razones por las que prefiere negociar directamente con las ESTACIONES o CADENAS RADIOFONICAS
en lugar de hacerlo a través de comercializadoras, brokers o locutores.

Menciones (42/42)

"Un papd es director del grupo de la cadena”

"Una buena relacion da resultados con las formas directas. Se puede negociar con facilidad en costos"
"Vinieron directamente a ofrecer el servicio"

"Y por el publico al que va dirigida la estacion”

"Ya conozco a la persona que me atiende directamente"

"Ya conozco a que le tiro"

"Ya los conocemos”

"Ya tenemos agentes de las mismas empresas conocidos"

"Ya tenemos contactos ahi, por la relacidn ahi en la estacion ya tenemos los contactos directos”

"Ya tenemos los contactos, ya los conocemos a los agentes de ventas"

"Ya tenemos muchos afios con ellos. La confianza"
"Ya tengo confianza con agentes de ventas que los conozco de mucho tiempo"
"Ya tengo contacto”

"Ya tengo los contactos a donde dirigirme"
"Yo funciono aqui en esta empresa como agencia de publicidad para las subempresas, pues no ocupo. Soy gerente de ventas

de tres trazos de publicidad y esa empresa se encarga de hacer la mercadotecnia y publicidad a todas las empresas del grupo”
Base: 246
Pregunta abierta.
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NEGOCIACION DIRECTA CON COMERCIALIZADORAS

P27. Mencione 3 razones por las que prefiere negociar directamente con las COMERCIALIZADORAS en lugar de
hacerlo a través de las estaciones, cadenas radiofdnicas, brokers o locutores.

Menciones (1/7)

E”Ahorro de tiempo”

“Brindan buen servicio”

E”Descuentos en cotizacion y adaptacion de presupuestos, flexibilidad”

Lo
Comercializadora

E”Disponibilidad del agente” :
E”Distaba un poco de lo que realmente estdbamos buscando, habia como malentendidos en el tipo de spot” E % &

“Diversificacion de estaciones”

“Duracion y repeticion de los spots en el dia y la hora en que los pasan”
“E| precio”
:“El servicio ha sido bueno”

:“En algunos estados son los tnicos contactos directos que puede haber para diferentes medio”

Base: 33
Pregunta abierta.
La lista presentada en la tabla incluye la totalidad de respuestas proporcionadas por los anunciantes.

*Base estadisticamente pequefia para andlisis.
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NEGOCIACION DIRECTA CON COMERCIALIZADORAS

P27. Mencione 3 razones por las que prefiere negociar directamente con las COMERCIALIZADORAS en lugar de
hacerlo a través de las estaciones, cadenas radiofdnicas, brokers o locutores.

Menciones (2/7)

i“Estdbamos buscando al contacto de la estacion y a través de la comercializadora obtuvimos respuesta”

E”Facilidad de negociacion con ellos puedes contratar prensa”
“Facilidades”

E”Flexibilidad de modificar los spots”

Lo
Comercializadora

“Flexibilidad en pedir cualquier horario y platicar”
é”Fue el acercamiento” g@ % &

“La atencion es mds personalizada”

E”La facilidad de pago”
“Lo hemos hecho directamente con ellos”

“Los espacios exclusivos”

....................................................................................................................................................................................................................................................................

Base: 33
Pregunta abierta.
La lista presentada en la tabla incluye la totalidad de respuestas proporcionadas por los anunciantes.

*Base estadisticamente pequefia para andlisis.
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NEGOCIACION DIRECTA CON COMERCIALIZADORAS

P27. Mencione 3 razones por las que prefiere negociar directamente con las COMERCIALIZADORAS en lugar de
hacerlo a través de las estaciones, cadenas radiofdnicas, brokers o locutores.

Menciones (3/7)

:‘Manejan tiempos rdpidos”

EMayor descuento por volumen”

:“Mayor gasto con intermediario y aumenta el cobro”

: 'w'
E”Me da facilidad de pago” Comercializadora ‘*

E”Me gusta mds tener trato directo” @ % &
: J

“Me ofrecen paquetes de publicidad, a veces donde incluye todo lo que viene siendo, por ejemplo multimedios que
tiene radio, television y prensan, trae paquetes muy buenos donde ya incluyen los tres medios”

“Negociaciones mds rdpidas”
“No comisionamos, baja mucho el costo”
i“No en todas las ciudades tenemos enlace y una persona haga el trato”

“No tenemos agencia de medio”

Base 33
Pregunta abierta.
La lista presentada en la tabla incluye la totalidad de respuestas proporcionadas por los anunciantes.

*Base estadisticamente pequefia para andlisis.
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NEGOCIACION DIRECTA CON COMERCIALIZADORAS

P27. Mencione 3 razones por las que prefiere negociar directamente con las COMERCIALIZADORAS en lugar de
hacerlo a través de las estaciones, cadenas radiofdnicas, brokers o locutores.

Menciones (4/7)

“No tengo ninguna”

;”Nos manejan un mejor descuento”

“Nos pueden dar mejor precio”

Lo
Comercializadora

“Ofrecen paquetes”
“Ofrecen paquetes y es mds econémico” g@ % &

““Podemos hacer mejores alianzas comerciales, que si se hace a través de alguien mas”

E”NUmero de estaciones que pueden manejar”

“Por alcance”
““Por conocimientos”

“Por el desconocimiento”

....................................................................................................................................................................................................................................................................

Base: 33
Pregunta abierta.
La lista presentada en la tabla incluye la totalidad de respuestas proporcionadas por los anunciantes.

*Base estadisticamente pequefia para andlisis.
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NEGOCIACION DIRECTA CON COMERCIALIZADORAS

P27. Mencione 3 razones por las que prefiere negociar directamente con las COMERCIALIZADORAS en lugar de
hacerlo a través de las estaciones, cadenas radiofdnicas, brokers o locutores.

Menciones (5/7)

“Por facilidad de respuesta a través de la comercializadora”

“Por hacerlo via electrénica”

““Por los locutores que tiene”

“Por precio”

E”Porque ellos nos dicen como poder hacer una publicidad para obtener mds publico y clientes” % &
J

S”Porque es mds fdcil por cuestiones de tiempo hablar con una persona y hacer la pauta en varias ciudades” \_
E”Porque manejan diferentes estaciones o diferentes mercados, la negociacion es mds facil por el volumen, facilita '
‘mucho”

E”Porque me dan descuentos o promociones”

E”Porque me ofrecen una propuesta de programacion”

“Porque te muestran todo el catdlogo, ya estdn agrupados es mds fdcil comparar precios”

Base: 33
Pregunta abierta.
La lista presentada en la tabla incluye la totalidad de respuestas proporcionadas por los anunciantes.

*Base estadisticamente pequefia para andlisis.
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NEGOCIACION DIRECTA CON COMERCIALIZADORAS

P27. Mencione 3 razones por las que prefiere negociar directamente con las COMERCIALIZADORAS en lugar de
hacerlo a través de las estaciones, cadenas radiofdnicas, brokers o locutores.

Menciones (6/7)

““Porque tiene alcance, mucha cobertura”

;”Porque vienen directamente a ofrecerme el servicio no los busco yo”

“Precio”

Lo
Comercializadora

“Pueden conseguir estaciones con presencia nacional”
“Rapidez en cambios” 5 g@ % &

“Precio”

E”Reduccio’n de costos y tarifas”

E”Reducen tiempos”

E”Repeticiones en el dia de spots y horarios”
E”Son accesibles”

....................................................................................................................................................................................................................................................................

Base: 33
Pregunta abierta.
La lista presentada en la tabla incluye la totalidad de respuestas proporcionadas por los anunciantes.

*Base estadisticamente pequefia para andlisis.
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NEGOCIACION DIRECTA CON COMERCIALIZADORAS

P27. Mencione 3 razones por las que prefiere negociar directamente con las COMERCIALIZADORAS en lugar de
hacerlo a través de las estaciones, cadenas radiofdnicas, brokers o locutores.

Menciones (7/7)

i“Son muy creativos”

“Son muy flexibles en la negociacién”

““También entrevistas cuando quiero me las dan”

“Tiene mds facilidad de contratacion” [l f*
Comercializadora
“Tienen mds auge”

:“Tienen muy buen servicio” @ % &

“Tienen vendedores para negociar y llegan aqui”

E”Trabaja en base a las necesidades de nosotros”
E”Trae buenas promociones”

E”Traen muy buenas promociones”

E”Trato muy dgil”

i“Ya se conoce y saben que grado de negociacion se puede llevar a cabo”

Base:33
Pregunta abierta.
La lista presentada en la tabla incluye la totalidad de respuestas proporcionadas por los anunciantes.

*Base estadisticamente pequefia para andlisis.
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NEGOCIACION DIRECTA CON RAZONES BROKERS O LOCUTORES

P28. Menciones 3 razones por las que prefiere negociar directamente con BROKERS o LOCUTORES en lugar de hacerlo
a través de las estaciones, cadenas radiofonicas o comercializadoras.

Menciones (1/10)

:“A veces el precio, la mejor oferta”

é”A/ locutor directamente se le hace un pago personal de efectivo o especie”
é”Amistad”

g”Amistad”

E”Aqu/ en Aguascalientes el locutor pesa mds que la estacion”

“Atencion personalizada”

:“Atencion personalizada”
“Audiencia”
““Buscamos la mejor opcién en comun”

““Conoce donde tendria mejor impacto”

Base: 40
Pregunta abierta.
La lista presentada en la tabla incluye la totalidad de respuestas proporcionadas por los anunciantes.

*Base estadisticamente pequefia para andlisis. G AME CH ANG ERS E
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NEGOCIACION DIRECTA CON RAZONES BROKERS O LOCUTORES

P28. Menciones 3 razones por las que prefiere negociar directamente con BROKERS o LOCUTORES en lugar de hacerlo
a través de las estaciones, cadenas radiofonicas o comercializadoras.

Menciones (2/10)

:“Conocimiento de su drea de influencia, o personas, radioescuchas”

E”Contacto directo”

E”Contacto mds directo”

E”Dan descuento”

é”Directo con locutor se puede negociar menciones en vivo”

““El agente regularmente tiene como un acercamiento mds personal de tratar con la burocracia de los directivos de las

‘estaciones de radio, a veces es un poco complicado porque no proyectan el marketing que buscamos de la manera
‘adecuada, se hace un teléfono descompuesto”

:“El locutor nos propone lo que va a decir en el spot y tenemos la revision de lo que se va a hacer”

:“El locutor viene al local, me visita”
“El trato es directo, sincero y confiable”

““El vinculo que se genera entre locutor y cliente”

Base: 40
Pregunta abierta.
La lista presentada en la tabla incluye la totalidad de respuestas proporcionadas por los anunciantes.

*Base estadisticamente pequefia para andlisis. G AME CH ANG ERS E
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NEGOCIACION DIRECTA CON RAZONES BROKERS O LOCUTORES

P28. Menciones 3 razones por las que prefiere negociar directamente con BROKERS o LOCUTORES en lugar de hacerlo
a través de las estaciones, cadenas radiofonicas o comercializadoras.

Menciones (3/10)

E”Ellos venden y al locutor ya lo conocemos y te dice la verdad, no le gusta quedar mal. Te quieren vender por vender y uno : - ~N
itiene que estar mds a la defensiva, hay que saber, mds que nada cuando es poco el presupuesto”

““Ellos vienen hasta aqui'y me ofrecen todo, nos ponemos de acuerdo”

“Embajadores de la organizacion”

““En ocasiones llegan otro tipo de agencias y te tratan de vender mucho volumen, como que quieren vender mds en el
‘momento, no piensan en tener ese cliente muchos afios”

““Entonces, cuando yo hago el trato lo hago directamente con ellos, porque nadie comercializa con las estaciones, aparte

‘FM es canal 10 de una cadena de television y entramos directamente en los noticiarios y nuestros comerciales salen cada
‘media hora”

““Es mds fdcil tener contacto directo con el locutor y se genera mds confianza con él, te echa la mano de alguna manera con'
la publicidad”

““Es mds fuerte la influencia de un locutor”

:“Es mds informal el trato”

Pregunta abierta.
La lista presentada en la tabla incluye la totalidad de respuestas proporcionadas por los anunciantes.

*Base estadisticamente pequefia para andlisis.
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NEGOCIACION DIRECTA CON RAZONES BROKERS O LOCUTORES

P28. Menciones 3 razones por las que prefiere negociar directamente con BROKERS o LOCUTORES en lugar de hacerlo
a través de las estaciones, cadenas radiofonicas o comercializadoras.

Menciones (4/10)

:“Es mds prdctico, tienen ellos la opcion de dar, ofrecer o quitar cosas, inclusive los agentes de ventas, los ejecutivos de
‘ventas no pueden tomar esas decisiones”

Es mds rdpida la atencion porque se eliminan intermediarios”
Es menos burocrdtico, es menos papeleo”

é”Evitas el porcentaje de ellos te ahorras el porcentaje de la gente”
é”FaciIidad de pago”

“Facilita la negociacién”

E”Flexibilidad de contenidos”
E”Flexibi/idad de hacer entrevistas”
E”Flexibilidad de horarios”

“Ganancia en redes sociales”

Base: 40
Pregunta abierta.
La lista presentada en la tabla incluye la totalidad de respuestas proporcionadas por los anunciantes.

*Base estadisticamente pequefia para andlisis.
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NEGOCIACION DIRECTA CON RAZONES BROKERS O LOCUTORES

P28. Menciones 3 razones por las que prefiere negociar directamente con BROKERS o LOCUTORES en lugar de hacerlo

a través de las estaciones, cadenas radiofonicas o comercializadoras.

Menciones (5/10)

E”La cantidad de spot transmitido al aire incrementa”

é”La flexibilidad que te da contactar directamente con el que te va a dar el anuncio”
é”Las cadenas tratan de vender volumen y con una persona que tiene experiencia”
E”Le hecha mas ganas, hay mayor motivacion y salimos mas beneficiados”

E”Lo que yo puedo ofrecerle le interesa mds al locutor, que es contenido”

E”Los locutores venden la publicidad”

é”Mayor confianza”

é”Me ayuda a personalizar el spot o las menciones”

“Me da consejos de como hacer las campafias sobre la duracidn, tiempo, el mensaje”

E”Me gusta el programa donde el locutor transmite y eso me lleva a hacer la contratacion”

Base: 40
Pregunta abierta.
La lista presentada en la tabla incluye la totalidad de respuestas proporcionadas por los anunciantes.

*Base estadisticamente pequefia para andlisis.
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NEGOCIACION DIRECTA CON RAZONES BROKERS O LOCUTORES

P28. Menciones 3 razones por las que prefiere negociar directamente con BROKERS o LOCUTORES en lugar de hacerlo
a través de las estaciones, cadenas radiofonicas o comercializadoras.

Menciones (6/10)

““Me ha tocado que viene aqui y es mds cémodo”

:“Me orienta en lo que necesito”

“Mejor directamente platicar con el locutor, de nuestro desarrollo como marca y que él nos haga una propuesta directa,
‘para el que le resultaria mejor, la mejor manera de presentar su marketing”

“Muestra interés y conoce mi producto”
“Nos atiende a domicilio”

“Nos ayudan a mejorar nuestras campafias”

“Nos orientan a qué tipo de mercado quieren llegar”
E”Nos recomiendan los horarios, que horario es mds factible”
“Nos recomiendan que pedirle a la estacion en ideas”

“Ofrece promociones” :

Base: 40
Pregunta abierta.

La lista presentada en la tabla incluye la totalidad de respuestas proporcionadas por los anunciantes.

*Base estadisticamente pequefia para andlisis.
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NEGOCIACION DIRECTA CON RAZONES BROKERS O LOCUTORES

P28. Menciones 3 razones por las que prefiere negociar directamente con BROKERS o LOCUTORES en lugar de hacerlo
a través de las estaciones, cadenas radiofonicas o comercializadoras.

Menciones (7/10)

:“Ofrecieron descuento”

é”Por amistad”

é”Por el trato personalizado”
E”Por facilidad”

“Por intercambios”

“Por la atencién que se da”

““Por pacto de precio”
“Por su amistad”
“Por su credibilidad”

E”Por su estilo de trabajar”

Base: 40
Pregunta abierta.
La lista presentada en la tabla incluye la totalidad de respuestas proporcionadas por los anunciantes.

*Base estadisticamente pequefia para andlisis. G AME CH ANG ERS @
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NEGOCIACION DIRECTA CON RAZONES BROKERS O LOCUTORES

P28. Menciones 3 razones por las que prefiere negociar directamente con BROKERS o LOCUTORES en lugar de hacerlo
a través de las estaciones, cadenas radiofonicas o comercializadoras.

Menciones (8/10)

“Porque aqui nada mds hay asi, no hay cadenas, no hay nada”

E”Porque el influencer ha trabajado ya mucho tiempo con las empresas, ya conoce pues lo que vende, lo que hace, el
‘mercado que buscamos y la forma de trabajar, de otro modo pues tenemos que empezar otra vez”

“Porque el locutor o influencer, al acercarnos con ellos sienten un poquito mds de responsabilidad hacia el anunciante”
““Porque hay mayor entendimiento con ellos que con el bréker”
“Porque influyen algunas otras cosas que no tiene el grupo radiofénico”

“Porque las agencias estdn limitadas, no atienden todos los medios, hay una estacién que es mds pop en fm y en am, no
thay una estacién para esto”

“Porque lo escucho mucho”
“Porque los conozco”
“Porque me consequirian un descuento”

““Poseen el mismo lineamiento de comunicacion”

Pregunta abierta.
La lista presentada en la tabla incluye la totalidad de respuestas proporcionadas por los anunciantes.

*Base estadisticamente pequefia para andlisis.
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NEGOCIACION DIRECTA CON RAZONES BROKERS O LOCUTORES

P28. Menciones 3 razones por las que prefiere negociar directamente con BROKERS o LOCUTORES en lugar de hacerlo

a través de las estaciones, cadenas radiofonicas o comercializadoras.

Menciones (9/10)

E”Poseen facilidad de palabra”

“Precios”

é”Publicidad especifica seguin temporada, transmisiones especiales”
E”Puedes lograr un mejor precio”

E”Se genera una amistad entre los locutores con el cliente”

E”Se ofrecen por medio del agente de relaciones publicas”

é”Son donantes”

E”Son los que dirigen el radio, el programa”

”

““Te ubican en las estaciones que tienen mayor rating, que son escuchadas

7”7

:“Tiene muchos afios trabajando con las personas que estdn en la empresa

Base: 40
Pregunta abierta.
La lista presentada en la tabla incluye la totalidad de respuestas proporcionadas por los anunciantes.

*Base estadisticamente pequefia para andlisis.
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NEGOCIACION DIRECTA CON RAZONES BROKERS O LOCUTORES

P28. Menciones 3 razones por las que prefiere negociar directamente con BROKERS o LOCUTORES en lugar de hacerlo
a través de las estaciones, cadenas radiofonicas o comercializadoras.

Menciones (10/10)

“Tipos de entrevistas que podemos llevar”

E”Trayectoria del locutor”

“Veracidad”

Y ellos hay veces tiene el poder, ellos manejan el radio, son productores de la misma estacion, ellos dicen si se puede o no
Ehacer asi”
E”Ya saben de la trayectoria del mismo o de la misma; o sea, del locutor o de la cadena radial por ende proporciona o inspiraé
confianza” :

““Ya traen negociaciones con varias estaciones y conseguimos mejor precio”

....................................................................................................................................................................................................................................................................................

Base: 40
Pregunta abierta.
La lista presentada en la tabla incluye la totalidad de respuestas proporcionadas por los anunciantes.

*Base estadisticamente pequefia para andlisis. G AME CH ANG ERS E
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DESCUENTOS, BONIFICACIONES O INCENTIVOS

P30. ¢Cuales fueron esas bonificaciones, beneficios y/o incentivos

P29. ¢{Obtuvo algun descuento, bonificacion,
que obtuvo?

beneficio y/o incentivo de la estacion de
radio, cadena radiofénica y/o
comercializadora ya sea negociada mediante
la agencia de medios o directamente?
Descuentos sobre el precio de lista 79%
Obtencién de publicidad adicional 78%

Mantuvo el precio del afio anterior

» Obsequios en especie

Descuento sobre el precio del afio anterior

Reembolsos / Rebates

Otras menciones (<1%)

Base: 305

Base: 208
Respuestas afirmativas.

* Se redondean decimales.
** Para que los porcentajes puedan sumar 100% no se incluyen uno o dos decimales. G AME CH ANG ERS
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PRACTICAS COMERCIALES

P31. En el dultimo aiio, al adquirir publicidad en radio, ¢ha experimentado o tiene conocimiento de que sucedan las
siguientes situaciones al adquirir publicidad en radio? 5i
|

éLe han ofrecido pautar gratis o0 a muy bajo precio en otros horarios/ estaciones/ medios de _ 38%
comunicacién ademads de las solicitadas?

¢Al adquirir publicidad en otros medios de comunicacién (como televisidn, prensa, exteriores, etc.) éle - 17%
han ofrecido como beneficio pautar gratis o a muy bajo precio en la radio?

Al promover su marca a través de un influencer, le han ofrecido pautar gratis o a muy bajo precio en - 13%
. . . . .y (]
otros horarios / estaciones / medios de comunicacion?

Para que un locutor con gran influencia en el publico (un influencer) promueva una marca comercial, éle - 9%
han condicionado a contratar pauta en otro horario/estacion o medio de comunicacién? 0

¢éLe han ofrecido precios muy reducidos o descuentos en la compra de publicidad en la radio, con la o
condicion de no contratar anuncios en otra estacidon/cadena radiofdnica y/o comercializadora? 5%

éLes han condicionado la compra o negociacidn a no contratar anuncios en otra estacion /cadena
. ;. T o,
radiofdnica y/o comercializadora? I 1%

Base: 305

Respuestas afirmativas.
* Se redondean decimales
GAME CHANGERS
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CONTRATACION EN RADIO

P32. ¢{Considera que el incremento de publicidad por anuncios de partidos politicos, reduce su contratacion de pautas
en radio?

Si reduce la contratacion
de publicidad
54%

No reduce la
contratacion de
publicidad

Base: 305 46%

* Se redondean decimales
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DEMOGRAFICOS
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DEMOGRAFICOS

Base total: 305

Secundaria completa
Carrera Técnica
Preparatoria incompleta

Preparatoria completa

54%
. ' 46% Licenciatura incompleta
Licenciatura completa
Posgrado
Maestria
Doctorado

Antigiiedad del puesto (afios)*

Menos de un afio [} 9% Gerencial
1afio D 19% Coordinador

2afos D 17% Directivo/Propietario

3afios I 12% Encargado

4 afios [ 7% Jefatura de departamento

5afios [ 8% Auxiliar

6afios ¥ 4% Administrador

7afios ¥ 5% Ejecutivo

g :222 .-2"5/:% Contaqor

10afios [ 2% Anal}sta

11afos 2% o Super\,n?or

Més de 12 afios [ 8% Diseflador grafico

* Se redondean decimales Otros

108 © 2018 Ipsos.

Grado de estudios*

I 1%
P3%
0%
B 2%
B3%
I o
Bs5%
B 14%

I 1%

I 1%
N 16%
N 15%
 12%
B 8%

B 3%

I 2%

1 2%

| 1%

| 1%

| 1%

| 1%

Hl 3%
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