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Llegó el momento de pensar 
la estrategia para San Va-
lentín y lamentablemente 

las marcas caen en un sinfín de 
propuestas cliché.

La inmensa mayoría pintará sus 
locales de rojo o pondrá mensajes 
cursis en sus redes sociales. Sin em-
bargo, si los empresarios se toman 
el esfuerzo en pensar fuera de la 
caja lograrán golpear tanto la men-
te como el corazón de su cliente. Pa-
ra ello, es imperativo reinventar las 
estrategias de marketing. 

El primer mensaje central es que 
la campaña, aunque de temática 
romántica, refuerce la promesa y 
los beneficios de marca. Pilsen Ca-
llao logró una recordación de mar-
ca importante cuando diseñó una 
campaña en la que convenció al 
consumidor de regalar un “ramo de 
latas” como signo de amistad. Tal 

ñola sacó una oferta orientada a 
que las solteras se regalen joyas a sí 
mismas. Por el contrario, un ope-
rador de tarjetas de crédito, que 
utilizó pésimamente la informa-
ción, me envió un e-mail cuyo 
asunto era: “Christian, siéntete be-
lla este San Valentín”. 

Quizá lo único que se puede 
aprovechar es la expectativa que 
tiene el consumidor de escuchar so-
bre amor, en toda su amplitud. Sin 
embargo, solo convenceremos al 
cliente si articulamos el mensaje 
con propósito de la marca, si se 
transita por un plano de comunica-
ción disruptivo y si se utiliza la in-
formación de manera inteligente. 

Cómo reinventar la campaña de San Valentín
como su propósito de marca lo es-
tablece, si la amistad es amor tiene 
sentido regalar cerveza en lugar de 
flores.  

El segundo mensaje es apostar 
por un mensaje disruptivo, de giro 
inesperado. Cuando todos busca-
ban el regalo perfecto, Real Plaza, 
sorprendió con la campaña “el re-

“El primer mensaje 
central es que la 
campaña, aunque de 
temática romántica, 
refuerce la promesa y los 
beneficios de marca”.

galo equivocado”. En esta invitó a 
utilizar de excusa la devolución de 
un presente, para pasar tiempo en 
familia.  

Finalmente, usar la data inteli-
gentemente como parte de la cam-
paña es quizá la decisión más acer-
tada.  Hoy la tecnología facilita re-
gistrar información cualitativa re-
levante como estado civil (que es 
quizás el dato más importante para 
esta campaña), número de hijos, 
edades o, inclusive, hasta masco-
tas. La campaña perfecta de San 
Valentín radicará en utilizar la pro-
pia información del cliente para 
ofrecer campañas personalizadas. 
En San Valentín una joyería espa-

Christian Aste

Profesor de ESAN

opinión

solo se ejecutó el 80% del presupuesto previsto

Sedapal no cumplió con su 
meta de inversión en el 2018

La gestión presupuestal de 
Sedapal –medida por su resul-
tado económico (utilidad)- al-
canzó los S/ 327.7 millones el 
año pasado, lo que significó S/ 
243.8 millones por encima de 
la meta para ese periodo.

Este resultado se explica 
principalmente por los me-
nores gastos de capital y el 
mejor resultado operativo 
(en S/ 106.3 millones), in-
formó el Fonafe en su repor-
te de Evaluación Presupues-
tal y Financiera de la empre-
sa prestadora del servicio de 
saneamiento.

Justamente, las inversiones 
(formación bruta de capital - 
Fbk) de la empresa estatal su-
maron S/ 546.6 millones en-
tre enero y diciembre pasado, 
lo que resultó en casi S/ 137 
millones menos que lo proyec-
tado en ese periodo; es decir, 

El año pasado, la utilidad 
neta (S/ 350.5 millones) 
se incrementó en S/ 63.7 
millones respecto al 2017, 
debido a los mayores 
ingresos por servicios de 
agua y alcantarillado.
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Tarifas. Sunass deberá revisar este año si Sedapal cumplió sus metas 
de gestión. De ello depende alza de tarifas de agua y alcantarillado.

se ejecutó el 80% del monto 
previsto.

Este resultado responde a 
los retrasos en la ampliación y 
mejoramiento del sistema de 
agua potable y alcantarillado 
en los distritos de Ventanilla y 
Cieneguilla por declararse de-
sierta la convocatoria y por 
problema de disponibilidad de 
terrenos para la construcción 
de pozos, respectivamente, se-
gún el informe.

Además por el abandono de 
supervisión de obras y reser-
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Conexiones. Las nuevas 
conexiones de agua potable 
alcanzaron las 28,327, 
superior en 6,378 a su meta 
para el año pasado ( 21,949 
conexiones).
Y las nuevas conexiones de 
alcantarillado fueron unas 
24,011, mayores en 7,283 
a su meta del 2018 ( 16,728 
conexiones), implementa-
das a través de obras de ter-
ceros y ventas individuales.

otrosí digo

Metas. El agua no facturada 
en Lima llegó a 27% del con-
sumo, menor en 0.2% res-
pecto de su meta prevista, 
indicó Fonafe en su reporte. 
Sin embargo, el exgerente 
general de Sedapal, Michael 
Vega, señaló que por debajo 
de 30% de agua  no factura-
da, no resultaba económico 
invertir para remediarlo 
(Gestión 11.09.2018 ).

Agua no facturada 
llega al 27%

bios de colectores en los distri-
tos de La Perla, Ventanilla, San 
Martín de Porres y Rímac.

Además, por los retrasos en 
el cambio de línea de impul-
sión de agua potable, reposi-
ción de colectores, buzones y 
conexiones domiciliarias, en-
tre otros, debido a la nulidad 
de contrato, retrasos en el pro-
ceso de selección, cambios de 
normatividad y demoras en 
las gestiones administrativas, 
indica el reporte.

Asimismo, se implementó 
en un 76% el Modelo de Ges-
tión Empresarial, debido al 
menor puntaje obtenido en 
los criterios de orientación 
hacia el cliente, orientación 
hacia el personal y enfoque 
en las operaciones.

Gestión financiera
La utilidad neta (S/ 350.5 mi-
llones) se incrementó en S/ 
63.7 millones respecto al 2017, 
debido a los mayores ingresos 
por servicios de agua y alcan-
tarillado, y monitoreo de aguas 
subterráneas, señala Fonafe.

Gestión de personal
El gasto integrado de perso-
nal (S/ 331.3 millones) se eje-
cutó en 85% respecto a su me-
ta, debido a los retrasos en los 
procesos de contratación de 
personal y por declararse de-
sierto el servicio de consulto-
ría de inventario físico y revi-
sión de vida útil de los activos, 
menciona el reporte.

vorios ubicados en zonas ar-
queológicas, explicó el Fonafe.

Plan operativo
El plan operativo al cuarto tri-
mestre del  2018, alineado al 
plan estratégico de la empre-
sa, alcanzó un cumplimiento 
del 94%, siendo dos los indica-
dores que presentaron menor 
ejecución.

Se ejecutó un 43% de obras 
de rehabilitación de infraes-
tructura concluidas. Esto de-
bido a los retrasos en los cam-

nexa atacocha

Se mantendrá
en Bolsa de Lima
La empresa Nexa Resources 
Atacocha desistió con deslis-
tar sus acciones comunes A 
y B de la Bolsa de Valores de 
Lima que había iniciado en 
noviembre del año pasado.

El Grupo Nexa, conside-
rando la actual volatilidad 
del mercado, ha decidido 
priorizar la asignación de 
sus recursos a través de de-
sarrollo de sus proyectos 
estratégicos.

breves

andean crown

Cuotas de 
participación
La Sociedad Administrado-
res de Fondos de Inversión 
Andean Crown finalizó la 
colocación de las cuotas de 
participación para el fondo 
Andean Crown Working 
Capital Fund.

Fueron tres los partíci-
pes que suscribieron las 
cuotas por un monto total 
de un millón de dólares.
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