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12
MERCADOS

+30 anos de experiencia en 12 mercados.

~ A SPAIN - 1978
PORTUGAL - 2003

UK - 2011 *’&k -
"

CHINA - 2005

MEXICO - 2009

3 .OOO + s
AVISADORES

Entrevistas en profundidad a mas de

INDIA - 2008

SINGAPORE - 2009

:

n
-\

SSubia

SOUTH AFRICA - 2015 “
y

CHILE - 2012

ARGENTINA - 1999/2010

3.000 avisadores-marcas cada ano. ‘ v rd
8.000+ 250+ 500+
RELACIONES MARCAS GLOBALES AGENCIAS

Andlisis y monitorizacién de mds de Colaboracién con la evolucién y el crecimiento Colaboramos con mds de 500 agencias en el

8,000 relaciones avisador-agencia en el de mds de 250 marcas globales. mundo, ayuddndolas a entender las tendencias, su

mundo. percepcién e imagen en los mercados que operan.



10 ANALISIS DEL NUEVO NEGOCIO DE
LAS EMPRESAS CREATIVAS EN CHILE

1. ANTECEDENTESY OBJETIVOS

2. RESULTADOS EN RELACION CON 36 EMPRESAS PARTICIPANTES
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INTRODUCCION | ANTECEDENTES Y OBJETIVOS

Andlisis del Nuevo Negocio de las Empresas Creativas en Chile

REMUNERACION
DE LAS
LICITACIONES

NUMERO DE
EMPRESAS
INVITADAS

A LICITACIONES

DURACION
DE LAS
LICITACIONES
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LOS
PERFILES
DE LOS
INVOLUCRADOS

TAMANO
DE LOS
DEPARTAMENTOS
DE NUEVOS
NEGOCIOS

INVERSION
EN LAS
LICITACIONES

RECURSOS EN
LAS EMPRESAS

EL
NUEVO NEGOCIO
DE LAS
EMPRESAS
CREATIVAS EN
CHILE

PRACTICAS DE
LOS AVISADORES

La Cdmara de Empresas Creativas consensud la realizacion de un breve
estudio entre las Empresas Creativas para analizar su actividad de
Nuevo Negocio.

SCOPEN ha realizado estudios similares en Espafia o Brasil.

Se trata también de analizar las practicas de los Avisadores desde la
perspectiva de las Empresas Creativas.

36 empresas creativas respondieron a un breve cuestionario que era auto
cumplimentado on-line. Fue respondido en los primeros dias de diciembre
de 2024.

Las empresas participantes podian pertenecer o no a la Cédmara de
Empresas Creativas. Se ha intentado tener una muestra lo mds
representativa posible del sector.

En este informe mostramos los resultados obtenidos en cada una de las
preguntas planteadas a las empresas.

CAMARA DE
EMPRESAS
CREATIVAS



INTRODUCCION | ANTECEDENTES Y OBJETIVOS

36 Agencias / Empresas Creativas Participantes (4 prefieren no figurar como participes)
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RESULTADOS | ANALISIS DEL NUEVO NEGOCIO DE LAS EMPRESAS CREATIVAS EN CHILE
Existen Departamentos Especificos de Nuevos Negocios en las Empresas

P. ¢:CUENTA SU AGENCIA CON UN DEPARTAMENTO ESPECIFICO DE NUEVOS NEGOCIOS?

[ NO TENEMOS DEPARTAMENTO DE NUEVOS NEGOCIOS

Il SI TENEMOS UN DEPARTAMENTO DE NUEVOS NEGOCIOS

BASE: 36 EMPRESAS CREATIVAS PARTICIPANTES EN 2024. DATOS EN PORCENTAJES (%)
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Casi una de cada tres
empresas creativas
en Chile cuenta con

un Departamento

especifico dedicado a

Nuevo Negocio.

En Espana 43%
de las agencias tienen
un departamento
dedicado a NN.

CAMARA DE
EMPRESAS
CREATIVAS




RESULTADOS | ANALISIS DEL NUEVO NEGOCIO DE LAS EMPRESAS CREATIVAS EN CHILE

NUmero de Profesionales que Trabajcm en Nuevo Negocio (DEPARTAMENTO ESPECIFICO EN LAS EMPRESAS CREATIVAS)

P. :CUANTOS PROFESIONALES TRABAJAN EN EL AREA ESPECIFICA DE NUEVO NEGOCIO?

2,8
MEDIA DE PERSONAS QUE

2,8 personas trabajan,

TRABAJAN EN EL DEPARTAMENTO
DE NUEVO NEGOCIO

de media,

en los departamentos
de Nuevo Negocio
de las

Bl ENTRE 1y 2 PERSONAS Empresas Creativas.

[ ENTRE 3y 10 PERSONAS En Espana, de media,

B MAS de 10 PERSONAS feStelsielntellElnieels

de NN cuentan con
u NS/NR 3,3 personas.

BASE: 11 EMPRESAS CREATIVAS QUE TIENEN UN DEPARTAMENTO ESPECIFICO DE NUEVOS NEGOCIOS EN 2024. DATOS EN PORCENTAJES (%)
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RESULTADOS | ANALISIS DEL NUEVO NEGOCIO DE LAS EMPRESAS CREATIVAS EN CHILE

Perfiles de los Profesionales que Trabajcm en Nuevo Negocio (DEPARTAMENTO ESPECIFICO EN LAS EMPRESAS CREATIVAS)

P. ¢QUE PERFIL/ES SE DEDICAN A LA ACTIVIDAD DE NUEVO NEGOCIO?

La mitad de los perfiles

que trabajan en

GERENCIA Nuevo Negocio

[ |
son Comerciales.

Il COMERCIALES

Dos de caoda tres son
W CREATIVOS perfiles de Cuentas y
Bl CUENTAS uno de cada tres

Creativos.

Il PLANNERS

Los Planificadores
Estratégicos son los

gue menos se
involucran.

BASE: 11 EMPRESAS CREATIVAS QUE TIENEN UN DEPARTAMENTO ESPECIFICO DE NUEVOS NEGOCIOS EN 2024. DATOS EN PORCENTAJES (%)

CAMARA DE
EMPRESAS
CREATIVAS
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RESULTADOS | ANALISIS DEL NUEVO NEGOCIO DE LAS EMPRESAS CREATIVAS EN CHILE

NUmero de Licitaciones en las que han Participado las Empresas Creativas en el gltimo Ano

P. ¢EN CUANTAS LICITACIONES PARTICIPO SU EMPRESA EN EL ULTIMO ANO?

[ MAS de 50 LICITACIONES

ENTRE 21y 50 LICITACIONES
22,9

LICITACIONES
DE MEDIA

[l ENTRE 11y 20 LICITACIONES
I ENTRE 6y 10 LICITACIONES

MENOS de 5 LICITACIONES

BASE: 36 EMPRESAS CREATIVAS PARTICIPANTES EN 2024. DATOS EN PORCENTAJES (%)
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De media, una
empresa creativa en

Chile participa en

23 Licitaciones
en el ultimo ano.

Un tercio de las
empresas creativas
participan entre 6 y 10
Licitaciones al ano.

En Brasil la media es de
16,2 y en Espana
de 27 Licitaciones.

CAMARA DE
EMPRESAS
CREATIVAS




RESULTADOS | ANALISIS DEL NUEVO NEGOCIO DE LAS EMPRESAS CREATIVAS EN CHILE
Porcentaje de Licitaciones Ganadas

P. ¢:CUANTAS LICITACIONES GANO SU AGENCIA EN EL ULTIMO ANO?

Las empresas

creativas ganan un

HASTA 20% DE EXITO -
32% de las Licitaciones

29.2 DE 21% a 30% DE EXITO

en las que participan.

DE 31% a 40% DE EXITO
! 32,5% - @ La empresa
PORCENTAJE DE 41% a 50% DE EXITO con el porcentaje

DE EXITO . i
EN LAS B MAS del 51% DE EXITO MeE Glite @ ©9te

LICITACIONES consiguié ganar un
80% de las Licitaciones

(participando en 5).

En Espana la tasa de

conversién es de 37%.

BASE: 24 EMPRESAS CREATIVAS QUE RESPONDEN A ESTA PREGUNTA. DATOS EN PORCENTAJES (%)
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RESULTADOS | ANALISIS DEL NUEVO NEGOCIO DE LAS EMPRESAS CREATIVAS EN CHILE

Informacién sobre el NOmero de Empresas que Participan en la Licitaciéon

P. ;EN QUE PORCENTAJE DE LICITACIONES, EL AVISADOR LES IDENTIFICO EXPLICITAMENTE EL NUMERO EMPRESAS QUE IBAN A PARTICIPAR EN LA LICITACION?

(O

Sdélo en el 30% de las
Licitaciones se
informa del numero

de participantes.

[l EN TODAS LAS LICITACIONES (100%)

30,4%
PORCENTAJE

EN LAS QUE SE B ENTRE el 51%y el 75% . .
INFORMA DEL informa del nUmero

NUMERO DE I ENTREel 26%Yy el 50% de participantes.
PARTICIPANTES

ENTRE el 76%y el 99% En un 22% de las
Licitaciones no se

[ () ~
ENTREeIlAyeI 25% Ef‘) ESDCH’)CI en e/ 88%

Bl EN NINGUNA DE LAS LICITACIONES de los casos se informa
del nUmero de

B NS/NR -
participantes.

CAMARA DE
EMPRESAS
CREATIVAS

BASE: 36 EMPRESAS CREATIVAS PARTICIPANTES EN 2024. DATOS EN PORCENTAJES (%)
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RESULTADOS | ANALISIS DEL NUEVO NEGOCIO DE LAS EMPRESAS CREATIVAS EN CHILE

Empresas Creativas Invitadas a las Licitaciones

P. :DE MEDIA CUANTAS EMPRESAS CREATIVAS FUERON INVITADAS A LAS LICITACIONES EN LAS QUE PARTICIPO SU AGENCIA EN EL ULTIMO ANO?

La media de

empresas creativas

invitadas a una
[ TRES EMPRESAS CREATIVAS

licitacion es de

5, 5 CUATRO EMPRESAS CREATIVAS 2 Gl
MEDIA DE B CINCOEMPRESAS CREATIVAS El'numero mas alto
EMPRESAS fue de 12 empresas
CREATIVAS B SEIS EMPRESAS CREATIVAS

INVITADAS creativas invitadas a

OCHO EMPRESAS CREATIVAS una licitacidn.

[l MAS DE DIEZ EMPRESAS CREATIVAS En Esparia, la media

es 4,5 agencias

por Licitacion.
BASE: 36 EMPRESAS CREATIVAS PARTICIPANTES EN 2024. DATOS EN PORCENTAJES (%)
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CAMARA DE
EMPRESAS
CREATIVAS



RESULTADOS | ANALISIS DEL NUEVO NEGOCIO DE LAS EMPRESAS CREATIVAS EN CHILE

NUmero Mdaximo de Empresas Creativas que deberian ser Invitadas a las Licitaciones

P. ¢:CUAL CONSIDERA QUE DEBERIA SER EL NUMERO MAXIMO DE EMPRESAS CREATIVAS INVITADAS A UNA LICITACION?

Los entrevistados

consideran que el

numero maximo de

[l TRES EMPRESAS CREATIVAS empresas creativas

CUATRO EMPRESAS CREATIVAS en una licitacion

3,4
MEDIA DE

EMPRESAS
CREATIVAS

no deberia superar
[ CINCO EMPRESAS CREATIVAS P

las 4 empresas.
[ NS/NR

Dos de cada tres
entrevistados opinan
que el numero ideal es
3.4 empresas creativas
por Licitacion.

BASE: 36 EMPRESAS CREATIVAS PARTICIPANTES EN 2024. DATOS EN PORCENTAJES (%)
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CAMARA DE
EMPRESAS
CREATIVAS



RESULTADOS | ANALISIS DEL NUEVO NEGOCIO DE LAS EMPRESAS CREATIVAS EN CHILE

Duracion de los Procesos de Licitacion (desde el inicio a la resolucién)

P. :CUANTO DURARON (DE MEDIA) LOS PROCESOS DESDE SU INICIO HASTA QUE SE LES INFORMO DE LA RESOLUCION Y SI ERAN, O NO, LA EMPRESA GANADORA?

L

Los procesos de
licitacion en Chile

duran un pPOCO Mmenos

B UN MES de 3 meses de media.

DOS MESES El proceso mds largo
duré 20 meses

2,7

MEDIA DE
MESES

[ TRES MESES , )
(el anterior mds largo

CUATRO MESES durd 5 meses).

[l CINCO 6 MAS MESES

El 20% se resuelven
en un mes.

En Espada duran

3,3 meses.

CAMARA DE
EMPRESAS
CREATIVAS

BASE: 36 EMPRESAS CREATIVAS PARTICIPANTES EN 2024. DATOS EN PORCENTAJES (%)
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RESULTADOS | ANALISIS DEL NUEVO NEGOCIO DE LAS EMPRESAS CREATIVAS EN CHILE
Duracién de los procesos de Licitacion (desde la entrega de briefing hasta la presentacién de ideas)

P.Y, MAS ESPECIFICAMENTE, ¢;CUANTO TIEMPO LES DIERON (DE MEDIA) ENTRE QUE LES ENTREGARON BRIEFING HASTA QUE PRESENTARON IDEAS?

Los Avisadores dan,
de media, 3 semanas
B UNA SEMANA desde que entregan

el briefing hasta

DOS SEMANAS |
SEMANAS i
DESDE EL [l TRES SEMANAS empresas creativas
PBRREIEEIIL\I%QLOA,\\] B UNMES presentan sus ideas.
DE IDEAS NS/NR Un 44% de los

Avisadores
dan un mes y
un 36% dos semanas.

CAMARA DE
EMPRESAS
CREATIVAS

BASE: 36 EMPRESAS CREATIVAS PARTICIPANTES EN 2024. DATOS EN PORCENTAJES (%)
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RESULTADOS | ANALISIS DEL NUEVO NEGOCIO DE LAS EMPRESAS CREATIVAS EN CHILE
Remuneracion de los Procesos de Licitacion

P. ¢:QUE PORCENTAJE DE LICITACIONES FUERON REMUNERADAS? (ENTENDIENDO QUE EL RESTO FUE SIN REMUNERAR)

SOLO EL 1% DE LAS LICITACIONES FUERON REMUNERADAS

EN BRASIL SE REMUNERAN EL 16% DE LAS LICITACIONES

BASE: 36 EMPRESAS CREATIVAS PARTICIPANTES EN 2024. DATOS EN PORCENTAJES (%)
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RESULTADOS | ANALISIS DEL NUEVO NEGOCIO DE LAS EMPRESAS CREATIVAS EN CHILE

Cantidad minima con la que se deberia remunerar a cada Empresa Creativa Participante

P. ¢CUAL CONSIDERA QUE SERIA LA CANTIDAD MINIMA CON LA QUE LOS AVISADORES DEBERIAN DE REMUNERAR A CADA EMPRESA CREATIVA QUE PARTICIPA EN
UNA LICITACION?

@! Las empresas
B MAS de 10.000.001 PESOS creativas consideran
e A B

que por participar
en una Licitacidon

DE 5.000.001 a 10.000.000 PESOS

B DE 2.501.000 a 5.000.000 PESOS se deberia pagar a
3.600.000 B DE 1.000.001 a 2.500.000 PESOS cada empresa 3.6
o . a . 8
CANTIDAD millones de pesos.
MINIMA

Il MENOS de 1.000.000 PESOS
A REMUNERAR

Sélo el 6% considera
NO ES NECESARIO REMUNERAR

que no es necesario

Bl NS/NR remunerar.

La media en Espaia
son 4.650 USD.

BASE: 36 EMPRESAS CREATIVAS PARTICIPANTES EN 2024. DATOS EN PORCENTAJES (%)
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CAMARA DE
EMPRESAS
CREATIVAS



RESULTADOS | ANALISIS DEL NUEVO NEGOCIO DE LAS EMPRESAS CREATIVAS EN CHILE
Inversion Econémica en Nuevo Negocio

P. ¢CUAL FUE LA INVERSION ECONOMICA APROXIMADA DE SU EMPRESA EN NUEVO NEGOCIO EN 2024?

[ HASTA 5.000.000 PESOS Las empresas

ENTRE 5.000.001 y 10.000.000 PESOS creativas en Chile

25.369.696

invirtieron, de media,

INVERSION B ENTRE 10.000.001 y 25.000.000 PESOS 25 millones de pesos
MEDIA EN ,
NUEVO NEGOCIO Bl ENTRE 25.000.001 y 50.000.000 PESOS en Nuevo Negocio
n el ultimo afio.
B MAS DE 50.000.001 PESOS en efuitimo ano
B NS/NR

BASE: 36 EMPRESAS CREATIVAS PARTICIPANTES EN 2024. DATOS EN PORCENTAJES (%)

CAMARA DE
EMPRESAS
CREATIVAS

| SCOPEN I 18



RESULTADOS | ANALISIS DEL NUEVO NEGOCIO DE LAS EMPRESAS CREATIVAS EN CHILE
Inversion de Horas Hombre en Nuevo Negocio

P. ¢cCUANTO INVIRTIO LA EMPRESA EN HORAS HOMBRE EN NUEVO NEGOCIO EN 2024?

27.8 La inversidon en
HASTA 5.000.000 PESOS horas/hombre, de
ENTRE 5.000.001 y 10.000.000 PESOS media, fue de casi

17.857.142 18 millones de pesos.

; B ENTRE 10.000.001 y 25.000.000 PESOS
INVERSION MEDIA . -
EN HORAS/HOMBRE B ENTRE 25.000.001y 50.000.000 PESOS En Espaia se invierten
58.000 USD y
MAS DE 50.000.001 PESOS .
R en Brasil 21.342 USD.
B NS/NR

BASE: 36 EMPRESAS CREATIVAS PARTICIPANTES EN 2024. DATOS EN PORCENTAJES (%)

CAMARA DE
EMPRESAS
CREATIVAS
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RESULTADOS | ANALISIS DEL NUEVO NEGOCIO DE LAS EMPRESAS CREATIVAS EN CHILE
Inversion en Costes Externos

P. dCUANTO INVIRTIO EN COSTES EXTERNOS (INVESTIGACION, VIAJES, DESPLAZAMIENTOS, MAQUETAS, ILUSTRACIONES, ...)?

La inversion media de

I HASTA 1.000.000 PESOS las empresas creativas
en costes externos

ENTRE 1.000.001y 5.000.000 PESOS

5.958.064 para cada licitacion es

INVERSION MEDIA [ ENTRE 5.000.001y 10.000.000 PESOS de 6 millones

EN COSTES de pesos

EXTERNOS MAS DE 10.000.001 PESOS

Bl NS/NR En Espana se invierten
31.253 USDy
en Brasil 21.314 USD.

BASE: 36 EMPRESAS CREATIVAS PARTICIPANTES EN 2024. DATOS EN PORCENTAJES (%)

CAMARA DE
EMPRESAS
CREATIVAS
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‘ 2. LOS PROCESOS DE SELECCION EN ESPANA

1. METODOS DE SELECCION
2. LALICITACION

3. EL WORKSHOP

I SCOPEN |




AGENCY

| SCOPE |

Métodos de Seleccidn . qUE SISTEMAS UTILIZA PARA SELECCIONAR A UNA AGENCIA CREATIVA Y/O DE MEDIOS?) ESPANA 2026725

DECISION / IMPOSICION INTERNACIONAL

SELECCION POR CREDENCIALES
(SIN LICITACION NI WORKSHOPS, ...)

m 2024

' m 2022

WORKSHOPS / CHEMISTRY MEETINGS
(SIN EJERCICIO NI CAMPANA CREATIVA)

APOYO DE CONSULTORES DE SELECCION

(SIN LICITACION, WORKSHOPS, ...)

ASIGNACION DIRECTA LOCAL H

25 50 75 100

o

SUGERIDA. RESPONSABLES DE MARKETING ENTREVISTADOS EN 2022 (575) Y 2024 (464). DATOS EN PORCENTAJES (%)

CREATIVAS
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Métodos de Seleccidén: Licitacidon

P. ¢dCUALES SON LAS VENTAJAS DE UNA LICITACION FRENTE A OTROS METODOS?

Permite comparar entre agencias y propuestas
Es un método mds justo y objetivo
Permite demostrar capacidades y conocimiento

Se trabaja con un Briefing

——— 24..9
——— 22.3
I 22.3

Permite conocer mejor a las agencias

Ayuda a conseguir mejor negociacién / Precio
Ayuda a tener un mayor conocimiento del equipo
El método es mds transparente

Da mas seguridad en la decisién final

Es obligatorio que lo hagamos asi

El coste es gratuito

Otras ventajas

I s

I 36

B 18

I 04

B os

0 5 10 15 20 25

30

| AGENCY I

SCOPE

ESPANA 2024/25

Como novedad en 2024, les
preguntamos a los avisadores
¢Cudles son las ventajas de
convocar una licitacién frente a
otros métodos? Por término
medio, cada anunciante
menciona algo mds de una
ventaja.

Permitir 'Comparar entre
propuestas’ (24,9%), que sea
un '‘Método mds justo y
objetivo' (22,9%), que permita
‘Demostrar capacidades y
conocimientos’ (22,9%) y que
‘Permita trabajar con un
briefing’ (20,1%), son las
ventajas mds mencionadas.

SUGERIDA. RESPONSABLES DE MARKETING 'SELECCIONAN A AGENCIAS A PARTIR DE UNA LICITACION' ENTREVISTADOS EN 2024 (504). DATOS EN PORCENTAJES (%). MEDIA DE MENCIONES: 1,3.
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CAMARA DE
EMPRESAS
CREATIVAS



| AGENCY I

SCOPE
Métodos de Seleccién: Licitacion CSPANA 2094725
‘,:'CADA CUANTO ¢(JNFORMA A LAS i JNFORMA SOBRE i ¢HA o )
TIEMPO CONVOCA AGENCIASDEL | LASAGENCIAS QUE | CONVOCADO * Las licitaciones se suelen
UNA LICITACION? NUMERO DE i ESTAN SIENDO i LICITACION EN convocar 'Cada 3,2 arfios'.
AGENCIAS : CONVOCADAS? : 2023?

v  PARTICIPANTES? : .+ + La amplia mayoria de los
avisadores 'Informa sobre el
numero de agencias

- 28.5 participantes’ (88,2%).
. " *  En cambio, los avisadores
(50,9%) 'No suelen informar

sobre las agencias que estdn

i - 62.3 siendo convocadas'.

* Algo mds de '4 de cada 10

B CADA ARO us us| ® S|, AGENCIAS CREATIVAS avisadores han convocado una
m CADA 2 ANOS mNO mNO ® S, AGENCIAS DE MEDIOS licitacién (de agencias

= CADA 3 ANOS mNO R H
e ;Be;;vos y/o medios) durante

B SIN DETERMINAR

1
'
1
1
1
'
1
'
1
'
]
'
1
+
1
1
'
1
'
'
1
'
]
'
1
1
1
'
1
'
'
1
'
]
'
1
1
1
'
1
'
'
1
'
]
'
1
1
'
1
'
1
'
'
1
'
]
'
1
1
'
1
'
1
'

SUGERIDA. RESPONSABLES DE MARKETING 'SELECCIONAN A AGENCIAS A PARTIR DE UN LICITACION’ ENTREVISTADOS EN 2024 (504). DATOS EN PORCENTAJES (%)

CAMARA DE
EMPRESAS
CREATIVAS
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Métodos de Seleccidén: Licitacidon

{CUANTAS (CUANTODUROEL
AGENCIAS PROCESO? :
PARTICIPARON EN LA (DESDESUINICIO
z HASTA QUE SE SELECCIONO '

LICITACION? A LA AGENCIA GANADORA) |

MEDIA

B 2 AGENCIAS

u3 2

W4 3

m5 w4
MAS DE 5 AGENCIAS us5

MAS DE 5 MESES

Al
AGENCIAS v |

|
|
.
|
|
|
|
|
|
|
;
m1MES '
|
|
|
|
|
|
.
|
|
|
|
|
.

¢CUALES FUERON LAS
DISCIPLINAS EN LAS QUE
ESTUVO CENTRADA LA
LICITACION?

creaTvipaD [ 493
vebios [ :0.2
picitTaL [ 384
"""""" sociLmeDA N 265
BRANDING /DISENO [l 14.8
AcTIVACIONES [l 10.6
INFLUENCE MARKETING [l 10.6

RELACIONES PUBLICAS ] 5.3

EVENTOS J] 4.8

0 25 50 75 100

| AGENCY I

SCOPE

ESPANA 2024/25

Los avisadores que declaran
que han convocado una
licitacién en 2023, citan que
han invitado a participar, por
término medio, a 4,5 agencias.

Cada proceso de seleccion
duré, aproximadamente,
3 meses.

Y, son por este orden, la
'Creatividad' (69,3%), 'Medios’
(40,2%) y 'Digital' (38,6%) las
disciplinas en las que
estuvieron centradas las
licitaciones.

SUGERIDA. RESPONSABLES DE MARKETING ‘HAN CONVOCADO LICITACION EN 2023 Y RESPONDEN A LAS PREGUNTAS’ ENTREVISTADOS EN 2024 (189). DATOS EN PORCENTAJES (%)
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Métodos de Seleccién: Workshops

| AGENCY I

SCOPE

ESPANA 2024/25

P. ¢cCUALES SON LAS VENTAJAS DE UN WORKSHOP FRENTE A UNA LICITACION? ‘

Mayor interaccién / Co-creacién con la Agencia _ 36.2
Proceso mds justo / Etico - 17.0

Resolver necesidades ad-hoc - 8.5

Otras ventajas I 2.1

0 25 50 75

Los avisadores que han
seleccionado a agencias a
partir de un Workshop
declaran que la principal
ventaja ha sido '‘Conocer la
afinidad entre los equipos’ (del
anunciante y de la Agencia)
(59,6%).

El tener una ‘Mayor
interaccion’ (que ayude a la co-
creaciéon con la Agencia)
(36,2%), ocupa la segunda
posicion.

Otras ventajos mencionadas,
hacen referencia a 'Proceso
mads justo / Etico’ (17,0%) y
‘Resolver necesidades ad-hoc’
(8,5%).

SUGERIDA. RESPONSABLES DE MARKETING 'SELECCIONAN A AGENCIAS A TRAVES DE UN WORKSHOP' ENTREVISTADOS EN 2024 (47). DATOS EN PORCENTAJES (%)
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CAMARA DE
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‘ 30 EL WORKSHOP

1. SCOPEN MATCH SPRINT
2. BENEFICIOS DE UTILIZAR WORKSHOP PARA SELECCIONAR AGENCIA
3. CLAVES PARA QUE EL WORKSHOP RESULTE UN EXITO - AGENCIA

4. CLAVES PARA QUE EL WORKSHOP RESULTE UN EXITO - AVISADOR
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SCOPEN MATCH SPRINT - FASES DEL PROCESO

FASES DEL PROCESO

SCOPEN MATCH SPRINT

FASE 1:

FILTRADO DE MERCADO

SESION DE PERFIL

DE AGENCIA

(Base documentaciéony
reunién de kick off)

MAPPING AGENCIAS
PARA LONG LIST

MEDIUM LIST &
COMPARTIR RETOS +
CHEMISTRY MEETINGS
Y SHORT LIST
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FASE 2:

RFP Y WORKSHOP

SESION MEET CLIENTE: WAYS OF
WORKING, DETALLE DEL SCOPE
Y EQUIPOS +CREDS Y CASOS
ESPECIFICAS AGENCIA

RFP: PLANTEAMIENTO DE RETO
(preparacion CLIENTE & SCOPEN)

RFP: PROPUESTA ECONOMICA Y
DE EQUIPO Y PROCESOS DE
TRABAJO Y PRODUCCION

WORKSHOP: SESION DE TRABAJO
PARA EVALUAR METODOLOGIA,
COMPRENSION DEL RETO Y FIT

| SCOPEN
MATCH SPRINT |

FASE 3:

NEGOCIACION Y ADJUDICACION

SELECCION DE FINALISTAS,
NEGOCIACIONY AJUSTE

SELECCION, AJUSTE DE
EQUIPO Y ADJUDICACION

SCOPEN
I MATCH SPRINT




SCOPEN MATCH SPRINT - FASES DEL PROCESO

SMS — AGENDA DE LA SESION

WARM UP

REFLEXION

RUTA ESTRATEGICA
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BENEFICIOS DE UTILIZAR WORKSHOP PARA SELECCIONAR AGENCIA

v

Se agilizan tiempos tanto para el cliente como para las agencias que
reducen sus costes internos en NN.

Es la mejor forma para ver la capacidad de resolver desafios por parte
del equipo de la agencia y acercarse a lo que serd el 'dia a did’.

Favorece y busca la interaccién tanto entre el equipo de la agencia como
entre la agencia y el cliente.

Se selecciona una agencia/un equipo, no una campana/proyecto/idea/
estrategia.



LAS CLAVES PARA QUE EL WORKSHOP RESULTE UN EXITO - AGENCIA

v' El equipo involucrado debe ser el que llevard la cuenta en la agencia.
v' Documentarse bien previo a la sesién y respetar los tiempos.

v' Ser muy honestos en la forma de trabajar y ser fieles a la metodologia
real de la agencia.

v' Escuchar y empatizar con el cliente. Demostrar flexibilidad, diversidad y
capacidad.

v' Disfrutar de la sesién y de la oportunidad de co-crear con el cliente en
directo.



LAS CLAVES PARA QUE EL WORKSHOP RESULTE UN EXITO - AVISADORES

v

Involucrarse de forma potente desde el principio y acompanar todo el
proceso desde el filtrado hasta la sesién de workshop.

Seleccionar adecuadamente el RETO que se va a plantear a las
agencias; debe ser suficientemente amplio como para ver cémo piensan
y concreto para poder llegar a un output de valor.

Contar con un dinamizador de la reunién y ‘cuidador’ de tiempos.

Disfrutar de la sesién y de la oportunidad de co-crear con las agencias
en directo.



iGracias!

Fred Messina (Research Manager) | fmessina@scopen.com

César Vacchiano (President & CEQ) | cvacchiono@scopen.com

SCOPEN.COM

EMPRESA
CREATIVA

I SCOPEN |

ARGENTINA - BRAZIL - CHILE - CHINA - COLOMBIA - INDIA - MEXICO - PORTUGAL - SINGAPORE - SOUTH AFRICA - SPAIN - UK



	Diapositiva 1
	Diapositiva 2
	Diapositiva 3
	Diapositiva 4
	Diapositiva 5
	Diapositiva 6
	Diapositiva 7
	Diapositiva 8
	Diapositiva 9
	Diapositiva 10
	Diapositiva 11
	Diapositiva 12
	Diapositiva 13
	Diapositiva 14
	Diapositiva 15
	Diapositiva 16
	Diapositiva 17
	Diapositiva 18
	Diapositiva 19
	Diapositiva 20
	Diapositiva 21
	Diapositiva 22
	Diapositiva 23
	Diapositiva 24
	Diapositiva 25
	Diapositiva 26
	Diapositiva 27
	Diapositiva 28
	Diapositiva 29
	Diapositiva 30
	Diapositiva 31
	Diapositiva 32
	Diapositiva 33

