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1. INTRODUCCION Y METODOLOGIA
¢Coémo funciona el PR SCOPE?

TENDENCIAS DEL MERCADO

tir de entrevista: principa C
(de forma cualitativa y cuantitativa)

ENTREVISTAS A EMPRESAS ENTREVISTAS
CON PRESUPUESTO DESTINADO A RR.PP. A PROFESIONALES DEL SECTOR

(TANTO A CLIENTES COMO A NO CLIENTES DE LAS CONSULTORAS) (CONSULTORAS, RESPONSABLES DE COMPRAS DE CLIENTES Y PERIODISTAS)

CONCLUSIONES ESTRATEGICAS

(para contribuir a mejorar la gestidon, comunicacién, nuevo negocio y toma de decisiones)

[ o | SCOPEN |
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1. INTRODUCCION Y METODOLOGIA

Ficha Técnica

Ba
EDICION

ESPANA

DE MARZO A
JUNIO
2017

[ o= 1

| SCOPE |

ESPANA 2017

TRACKING
BIENAL

CUANTITATIVO

EMPRESAS

PROFESIONALES
DEL SECTOR

ESTUDIO
UNICO

ENEL
SECTOR

I MUESTRA
TOTAL |

TIPO DE ESTUDIO

+ TRACKING CUANTITATIVO con periodicidad bienal. 2017 es la 52 Edicién del estudio.

UNIVERSO
+ Mdaximos responsables de EMPRESAS, usuarias e inversoras en Espaia de servicios profesionales
de comunicacién y PROFESIONALES del Sector (que trabajan en las Consultoras de Comunicacion
y RR.PP. y en los Medios de Comunicacién).

MUESTRA

« 271 profesionales de empresas que trabajan en 253 empresas distintas (338 relaciones
analizadas).

« 43 profesionales de empresas que no trabajan con consultoras de comunicacién.

» 25 responsables de compras (Procurement) de grandes empresas.

« 166 profesionales que trabajan en consultoras.

+ 30 periodistas de los medios de comunicacién.

CUESTIONARIO
+ SEMI-ESTRUCTURADO (preguntas cerradas y abiertas) de acuerdo a metodologia propia.

TIPO DE ENTREVISTA

» Entrevistas personales en el puesto del entrevistado asistidas por ordenador a través de CAWI
(Computer Aided Web Interview), con una duraciéon media de 30 minutos.

» Entrevistas on-line auto-administradas con refuerzo telefénico a los profesionales que trabajan en
las consultoras, en los medios de comunicacidn y responsables de compras con una duracién media
de 10 minutos.

FECHAS DE TRABAJO DE CAMPO
» Del 13 de marzo a 2 de junio de 2017.

| SCOPEN |




1. INTRODUCCION Y METODOLOGIA

Consultoras GnGIiZGdGS (40 consultoras con al menos dos clientes entrevistados en la muestra)
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ESTUDIO DE COMUNICACION
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Resumen muestral

Base: EMPRESAS entrevistadas en 2017. Datos en menciones
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1. INTRODUCCION Y METODOLOGIA | EMPRESAS l'

EmpreSCIS qutiCipqnteS (253 empresas distintas entrevistadas. 209 (82.6%) estdn de acuerdo en figurar como participantes)
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Resumen muestral
Base: EMPRESAS entrevistadas en 2017. Datos en menciones
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1. INTRODUCCION Y METODOLOGIA

Perfil (de la muestra de empresas que trabajan con consultoras)

GENERO 2015 2017

HOMBRE * 44.6
MUJER * 55.4

MADRID 735  60.7
BARCELONA 19.2 304
RESTO DE ESPANA 7.3 8.9

DIRECTOR GENERAL / PRESIDENTE 7.3 6.5
DIRECTOR DE COMUNICACION 48.7  47.0
DIRECTOR / RESPONSABLE DE RR.PP. 3.4 6.5
DIRECTOR DE MARKETING 15.0 131
DIRECTOR DE PUBLICIDAD 4.3 0.6
JEFE DE PRENSA 3.4 4.2
JEFE DE COMUNICACION - 14.9
PRODUCT MANAGER 3.4 1.8
DIRECTOR RELACIONES MEDIOS - 0.6
RESPONSABLE DE RELACIONES INSTITUCIONALES 3.0 2.4
OTRO CARGO 7.2 2.4

ANTIGUEDAD (MEDIA EN ANOS RELACION) 2015 | 2017

EN LA EMPRESA 8.26 8.88
EN EL PUESTO 7.72 815

FUNCIONES EN LA DECISION
MAXIMO DECISOR:

-DEL AREA OFF-LINE

-DEL AREA ON-LINE
MANDO INTERMEDIO

Sl
NO

MULTINACIONAL ESPANOLA
MULTINACIONAL EXTRANJERA
NACIONAL

EMPRESA PUBLICA
ASOCIACION, ONG

GRAN CONSUMO

ALIMENTACION

BEBIDAS

BELLEZA, PERFUMERIA E HIGIENE
TABACOS

SALUD, FARMACIA'Y PARAFARMACIA

2015
333

*

*

30.2

*

*

17.9

56.8

17.1
0.9
6.0

27.8
6.4
4.7
3.0

13.7

2017
43.5
255
23.8
30.4

ESPECIALISTA DIGITAL 2015 | 2017

22.6
774

TIPO DE EMPRESA 2015 | 2017

23.8

56.0

15.5
1.2
3.6

333
7.7
9.5
2.4
0.6

13.1

I EMPRESAS
COMUNICACION I

SECTOR 2015 2017
CONSUMO DURADERO 158 185
HOGAR Y ELECTRODOMESTICOS 17 1.8
AUTOMOCION 4.3 4.8
INDUSTRIAL / AGROPECUARIOS 2.1 4.2
OBJETOS PERSONALES 0.9 2.4
TEXTILY VESTIMENTA 13 2.4
DEPORTES Y TIEMPO LIBRE 2.6 18
EQUIPOS DE OFICINA 3.0 1.2
SERVICIOS 50.0 42.9
FINANZAS Y SEGUROS 128 107
TELECOMUNICACIONES 9.4 5.4
SERVICIOS PUBLICOS Y PRIVADOS 8.1 7.7
TRANSPORTE, VIAJES Y TURISMO 8.5 7.7
DISTRIBUCION Y RESTAURACION 4.7 3.0
ENERGIA 2.6 2.4
CONSTRUCCION 13 1.8
CULTURA, ENSENANZA Y MEDIOS 2.6 4.2
SOCIALES Y DIVULGACION 6.4 5.4
EMPRESA PUBLICA 17 1.2
ASOCIACION, ONG 4.7 4.2
Sl 201 29.8
NO 79.9  70.2

Preguntas Sugeridas

Base: COMUNICACION entrevistados en 2015 (234) y 2017 (168). Datos en porcentaje (%)
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RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

SCOPEN

Estructura de las Empresas
Seleccién de Consultora
Relaciones Cliente — Consultora
Profesionales y casos destacados
Retos de futuro




2. RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

Ratio pre

| EMPRESAS I

esto de RR.PP/Ventas)

0.08 % 0.09 %

400.000.000 €

300.000.000 €

200.000.000 € PRESUPUESTO

B VENTAS

312.750.000 €

300.400.000 € v

100.000.000 €

2015 2017

Preguntas Sugeridas
Base: entrevistados en 2015 (234) y 2017 (271) Datos en millones y miles de euros y RR.PP/VENTAS = RATIO

[
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2. RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

Remuneracién (variacién del presupuesto frente al pasado y estimaciéon hacia el futuro)

¢HA VARIADO LA REMUNERACION A SU CONSULTORA EN 2017?

100%

75%

50%

25%

0%
COMUNICACION COMPRAS

mAUMENTADO
B MANTENIDO
B DISMINUIDO
H Ns/Nc

100%

75%

50%

25%

0%

I EMPRESAS |

¢VARIARA LA REMUNERACION A SU CONSULTORA EN 2018?

B AUMENTADO
B MANTENIDO
B DISMINUIDO
m Ns/Nc

8,9

COMUNICACION COMPRAS

Preguntas Sugeridas

Base: COMUNICACION (168) y COMPRAS (25) entrevistados en 2017. Datos en porcentajes medios (%)

[
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2. RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

I EMPRESAS |

Presupuesto (distribucién por disciplinas: ON-LINE / OFF-LINE)

2015 2017

+1.80 pp.
m ON-LINE m ON-LINE
B OFF-LINE m OFF-LINE
Ns/Nc Ns/Nc

Pregunta Sugerida
Base: entrevistados en 2015 (234) y 2017 (168). Datos en porcentajes (%)

[ o | SCOPEN |
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2. RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

I EMPRESAS |

Presupuesto (distribucién por disciplinas: Paid-Owned-Earned Media)

2017

m PAID MEDIA
B OWNED MEDIA
B EARNED MEDIA

Ns/Nc

Preguntas Sugeridas
Base: entrevistados en 2017 (168). Datos en porcentajes (%)

[ o | SCOPEN |
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2. RESULTADOS DE LA INVESTIGACION | |
COMUNICAGION |

Caracteristicas de la Consultora ‘Ideal’ © ¢jemplar

>

Creatividad / Innovacién

Conocimiento (mercado, cliente, marca)
Proactividad / Iniciativa

Relaciones (medios, instituciones)

.)l
>
&

Equipo de profesionales

QR
>

Servicios integrados (360)

€

Planificacién estratégica
Servicio de cuentas / Atencién al cliente
Adaptarse a las necesidades del cliente

(-|
&

Experiencia previa m 2017

Investigacién / Datos / Herramientas
Capacidad digital

m 2015

&

Especializacién en multiples disciplinas
Cumplimiento de tiempos / Rapidez
Implicacién / Compromiso / Confianza
Eficacia / Resultados / ROI

Tamafo / Estructura adecuada

[Illrl

Buena relacién calidad/precio / Coste
Otros

>

o
[y
o

20 30 40 50

Pregunta Espontdnea
Base: COMUNICACION entrevistados en 2015 y 2017 (152 y 140). Datos en porcentajes (%) (3.01 y 3.49 menciones de media)

[

| score | | SCOPEN |

ESPANA 2017




2. RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

I EMPRESAS I

Caracteristicas de la Consultora ‘Ideal’ (o ejemplar por los responsables de comunicacién y los de compras)

Experiencia previa de la consultora

Implicacién / Compromiso / Confianza

Equipo de profesionales

Servicio de cuentas / Atencién al cliente

Buena relacién calidad/precio / Coste / Fee razonable
Conocimiento (mercado, cliente, marca)
Cumplimiento de tiempos / Rapidez

Relaciones (medios, instituciones)

Adaptarse a las necesidades del cliente

H COMPRAS
Creatividad / Innovacién )
.. N H COMUNICACION
Proactividad Iniciativa

Servicios integrados (360)
Especializacién en multiples disciplinas
Seguimientos / Reportes

Planificacién estratégica

Capacidad digital

Investigacién / Datos / Herramientas
Otros

m

o
=
[S)
N
o
w
o

40 50

Pregunta Espontdnea
Base: COMPRAS y COMUNICACION entrevistados en 2017 (25 y 140). Datos en porcentajes (%) (2.67 y 3.49 menciones de media)

[ e | SCOPEN |
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EMPRESAS
COMUNICACION

P

2. RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

Criterios de Seleccidon (sugeridos a las empresas que trabajan con consultoras)

VA 368 316 344 3.40 EEEACEM 3.22 3.16 326 299 | 3.07 290 290 308 211 1.85 246 251 186 1.56 1.88

3.76

PROMEDIO 2017

3.04 232 182 259 232

2.89

2.99

2.83

3.58 354 318 337 334 326 308 311

3.68

PROMEDIO 2015

H (4) DETERMINANTE

= (3) IMPORTANTE

H(2) ALGO INFLUYENTE

(1) SIN IMPORTANCIA

PREMIOS

PERTENECE A UN GRUPO

CONSULTORA INDEPENDIENTE

TAMANO / ESTRUCTURA

RELACIONES ANTERIORES

DECISION INTERNACIONAL

RED INTERNACIONAL

EL COSTE DEL SERVICIO

ESPECIALIZACION SECTOR

§ EXPERTA EN SOCIAL MEDIA

SERVICIOS INTEGRADOS

MARCA / PRODUCTO

CAPACIDAD ANALITICA

CAPACIDAD DIGITAL

CORPORATIVA

s CREATIVIDAD / INNOVACION

EXPERIENCIA

CONSULTORIA ESTRATEGICA

NO CONFLICTO CUENTAS

ETICAY TRANSPARENCIA

PROFESIONALES

CAPACIDAD DE RELACIONES

Pregunta Sugerida

Base: COMUNICACION entrevistados en 2015 (152) y 2017 (140). Datos en porcentaje (%)

| scopeN
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2. RESULTADOS DE LA INVESTIGACION | l
COMUNICAGION |

Servicios que debe cubrir la Consultora en Comunicacién Digital

Creacién de contenidos I 32,7
Asesoramiento estratégico I 30,1
Analitica / Mediciéon I 30,1

Medios sociales | —— 25,7
Servicio digital (solucién de necesidades) IIEEEEEEEEEEEEEEE———— 20,4
Conocimiento y formacion I —— 18,6
Bloggers / Influencers I 18,6
Presencia en medios on-line / Ruido I 18,6
Creatividad I 11,5
Gestidon de crisis I 88
Integracién I 88
Posicionamiento en buscadores SEO / SEM I 7,1
Retorno de la inversiéon Il 2 7
Otros N 35

'

NS/NC . 2,7

0 10 20 30 40

Pregunta Espontdnea
Base: COMUNICACION 'RESPONDEN DETERMINANTE O IMPORTANTE EN CAPACIDAD DIGITAL" en 2017 (113). Datos en porcentaje (%) (2.37 menciones de media)

[ e | SCOPEN |
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2. RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

Herramientas Utilizadas para Confeccionar una Lista Larga (de consultoras)

I EMPRESAS
COMUNICACION I

El trabajo realizado por la consultora / Casos __ *

Credenciales

Mi experiencia, conocimiento personal

Recomendacién de un amigo o companero

Cartera de clientes

Relacién personal con los profesionales de la consultora
La Web de la consultora

Presentaciones / Concursos anteriores

Articulos en medios especializados en el sector
Anuarios de consultoras

Informacién de asociaciones

Auditores externos, consultores

Costes

Informacién enviada periédicamente por la consultora

Presencia de la consultora en eventos y festivales

um

>

>

€

m 2017
m 2015

Otras herramientas

A

o
s
o

20 30 40 50

80

Pregunta Espontdnea

Base: COMUNICACION entrevistados en 2015 y 2017 (140). Datos en porcentaje (%) (2.11 y 3.37 menciones de media)

[
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2. RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

Herramientas Utilizadas para Confeccionar una Lista Larga (de consultoras)

Credenciales
El trabajo realizado por la Consultora / Casos

Mi experiencia, conocimiento personal

I EMPRESAS |

Articulos en medios especializados en el sector
Presentaciones / Concursos anteriores

Cartera de clientes

La Web de la Consultora

Recomendacién de un amigo o companero

Auditores externos, Consultores

Informacién de Asociaciones

Informacién enviada periédicamente por la consultora
Relacién personal con los profesionales de la Consultora
Anuarios de consultoras

Presencia de la consultora en eventos y festivales

m COMPRAS
® COMUNICACION

Otras herramientas

o

[y
o

N
o

w
o

~
o

\“Wll““"

v
o

o
o
~
o
©
o

90

Pregunta Espontdnea

Base: COMPRAS y COMUNICACION entrevistados en 2017 (25 y 140). Datos en porcentaje (%) (5.12 y 3.37 menciones de media)

[
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2. RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

I CLIENTES I

Nlllmero, Duracién Y Modelo de relacién (con las consultoras con las que trabajan habitualmente los clientes entrevistados)

MEDIA DE CONSULTORAS DURACION DE LA RELACION MODELO DE RELACION
(con las que trabaja de media un cliente tipo) (afios relacién media cliente-consultora) (continua vs. por proyectos)
4,76 v
4,53
1,28 v
1,21
80,9
86,7 I3 m HABITUAL
B PROYECTOS
26,8
133 R4
2015 2017 2015 2017 2015 2017
234 empresas 271 empresas 234 empresas 271 empresas 234 empresas 271 empresas

Pregunta Sugerida
Base: RELACIONES CLIENTE-CONSULTORA en 2015 y 2017 (298 y 338). Datos en porcentaje (%)

[ e | SCOPEN |
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2. RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

I CLIENTES |

Contribucién al Cumplimiento de Objetivos Estratégicos (segon una escala del 0% al 100%)

CUMPLIMIENTO DE OBJETIVOS ESTRATEGICOS DE NEGOCIO

(segln una escala de 0%-100%)

100%

75%

® MAS DE 50%
50% B 11%-50%
m HASTA 10%

NS/NC
25%

21,1
0% 68 8,0
COMUNICACION COMPRAS
2015 2017 2017
41.33% 35.63% ¥ 29.65%
298 relaciones 338relaciones 25 relaciones

Pregunta Sugerida
Base: RELACIONES EMPRESA-CONSULTORA 2015-2017 (298, 338 y 25). Datos en porcentaje (%)

[ o | SCOPEN |

| SCOPE | 27-

ESPANA 2017




2. RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

I CLIENTES I

Nivel de Satisfaccion e Intencidn de Cambio

NIVEL DE SATISFACCION INTENCION DE CAMBIO
(segln una escala semdntica 1-5 puntos) (segUn una escala semdntica)
100% 100%
33,2
41,1 ]
75% 75% 527
B MUY SATISFECHO (5) : 59,5 K B NO, CON SEGURIDAD
# SATISFECHO (4) = NO, PROBABLEMENTE
= DEPENDE DE SUPERIOR
50% B INDIFERENTE (3) 50%
INSATISEECHO 2 m DEPENDE INTERNACIONAL
| .
" @ m S|, PROBABLEMENTE
B MUY INSATISFECHO (1) - 3 m Si, CON SEGURIDAD
25% %
NS/NC NS/NC
50 53 /
b
7.1 » 7.4 7.7
0% . 41 0% 6
2015 2017 2015 2017
MEDIA (1-5) MEDIA (1-5) CAMBIARAN CAMBIARAN
4.23 4.24 10.1% 11.3%

Pregunta Sugerida
Base: RELACIONES CLIENTE-CONSULTORA en 2015-2017 (298 y 338). Datos en porcentaje (%)

[ e | SCOPEN |
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2. RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

I CLIENTES |

MOtiVOS de Cqmbio (entre aquellos que declaran intencién de cambio)

Finalizacion del contrato / Concurso | ENAANAANAN}NARNRNRRRRRRRR....._—GSM—M— Y
Insatisfaccion general [ — A
Creatividad / Innovacion [ mmm— 4+
Servicio de cuentas / Atencidn al cliente |

Equipo de profesionoles I —

Relacién calidad/precio / Coste [ — A

Proactividad / Iniciativa

Finalizacién proyecto puntua| e —— m 2017

Planificacién estratégico |———— m 2015

Nuevas necesidades [
Eficacia / Resultados / RO| e V
Servicios integrados (360) ————
Capacidad digital
Otras [
Ns/Nc | —

Pregunta Sugerida
Base: RELACIONES CLIENTE-CONSULTORA 'DECLARAN INTENCION DE CAMBIO' 2015-2017 (31y 39). Datos en porcentaje (%)

[ o | SCOPEN |
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2. RESULTADOS DE LA INVESTIGACION I PRE,;’EE{%QE‘ZES |

Profesionales de Empresas mds Admirados (destacados por clientes y profesionales del sector) (Top 7)

10 10 30 30
MARIA LUISA MELO MONTSERRAT TARRES ANA PALENCIA JOSE LUIS ARRANZ
HUAWEI NOVARTIS UNILEVER HP
10 menciones 10 menciones 7 menciones 7 menciones

'(

3e 3¢ 7°
PATRICIA LEIVA PILAR HERMIDA JUAN BRIZ
MAHOU-SAN MIGUEL HEINEKEN DEUTSCHE BANK
7 menciones 7 menciones 6 menciones

Pregunta Espontdnea
Base responden: CLIENTES, PROFESIONALES DE CONSULTORAS Y PROFESIONALES DE MEDIOS DE COMUNICACION entrevistados en 2017 (79, 99 y 12). Datos en menciones

[ o | SCOPEN |
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2. RESULTADOS DE LA INVESTIGACION I P“E,;’EESEQE'ZES |

PrOfeSionqleS de ConSUItorqs mds Admirqdos (destacados por clientes y profesionales del sector) (Top 9)

1¢ 20 4o 5¢
NURIA VILANOVA JAVIER CURTICHS JOSE ANTONIO LLORENTE NURIA PADROS ANNA DILOY
ATREVIA TINKLE LLORENTE Y CUENCA OGILVY PUBLIC RELATIONS TINKLE
34 menciones 21 menciones 21 menciones 18 menciones 14 menciones

: ANBerf Rle L
5o 5o 80 90
CARMEN MIRO FRANCISCO LOPEZ CARMEN VALERA ARTURO PINEDO ASUNCION SORIANO
APPLE TREE COMUNICATIONS BURSON MASTELLER BURSON MASTELLER LLORENTE Y CUENCA ATREVIA
14 menciones 14 menciones 13 menciones 12 menciones 12 menciones

Pregunta Espontdnea
Base responden : CLIENTES, PROFESIONALES DE CONSULTORAS Y PROFESIONALES DE MEDIOS DE COMUNICACION entrevistados en 2017 (111, 110 y 12). Datos en menciones
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2. RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

CCISOS més Destqcados (de los Ultimos dos anos) (Top 10)
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Pregunta Espontdnea

Base responden: CLIENTES entrevistados en 2015 y 2017 (65 y 87). Datos en porcentaje (%)
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2. RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

I EMPRESAS |

Retos (de los clientes y las consultoras)

RETOS RETOS
EMPRESAS CONSULTORAS

|

21.4 Entender la transformacién Digital 23,8
Ofrecer buen servicio / Atencién al cliente 22,0

14.3 —— Seleccionar bien los canales y mensajes 27,4
h Conocimiento, adaptacién al consumidor y puntos de contacto
12.5 I—— Conocimiento del mercado y de los medios 24,4
Im— . Contar con mds recursos internos / Mejores procesos internos
14.9 ——— Mayor notoriedad y relevancia
11.9 I— Dar valor internamente a la Comunicacién
8.9 I Apostar por la creatividad, innovacion Wkl
Estar al dia en tendencias y novedades I 10,7
10.1 —— Conseguir buena relacién con los diferentes pUblicos
Equipo (Seniority, Profesionalidad) I 10,1
8.3 I— Herramientas / Medicién / Data I 10,1
7.7 —— Diferenciarse de la competencia / Reinventarse I ] 9
8.3 I Credibilidad / Confianza / Transparencia I 10,7
3.6 I Integracién WV
8.9 I—— Mejora de la reputacion
9.5 I Ajuste presupuestario (a los presupuestos mds pequefios) I ./
7.1 I Estrategias a largo plazo / Creacién de marca I 38,3
7.7 BUsqueda de ROI / Ventas / Optimizacién . 36
3.6 s Apostar por contenidos N 346
Especializacién mmm 30

Pregunta Espontdnea
Base: CLIENTES en 2017 (Retos para empresas: 168 y Retos para consultoras: 168). Datos en porcentaje (%)

[ o | SCOPEN |

| SCOPE | -

ESPANA 2017
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3. SINTESIS DE RESULTADOS

Principales conclusiones
ESTRUCTURA DE LAS EMPRESAS

» Existe estabilidad con respecto a la edicién pasada tanto en la facturacién de las empresas entrevistadas como en los presupuestos destinados a

comunicacién y RR.PP.

* EI 33% de los DIRCOM entrevistados declara que ha aumentado la remuneracion de sus consultoras en 2017 y el 21% prevé que lo hard en 2018. La
cifra es mds baja para los responsables de compras (16% vs. 8%). En lineas generales, tanto DIRCOM como responsables de compras declaran que se

ha mantenido la remuneracién y que seguird igual en 2018.

* Los profesionales entrevistados indican que distribuyen el presupuesto entre 3 disciplinas y los datos indican que el 44% se destina a earned media, el
31% a owned media y el 25% restante se invierte en paid media. En cuanto a la inversién en Digital, las cifras se mantienen con respecto a hace dos

anos, las empresas contintan invirtiendo mds en off-line (62%) que en on-line (38%).
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3. SINTESIS DE RESULTADOS

Principales conclusiones

SELECCION DE CONSULTORA

Las caracteristicas mds destacadas a la hora de definir una consultora como ‘ideal’ o ‘ejemplar’ son la creatividad-innovacién (valor diferencial que
cada vez va formando mds parte del discurso de los DIRCOM), el conocimiento del cliente, marca o sector, que aunque se sitUa como segunda
cualidad mds importante, recibe menos menciones que en la edicidén anterior, la proactividad e iniciativa, la relaciéon con los medios (competencia
distintiva de las consultoras) y el equipo de profesionales, que gana peso y cada vez se tiene mds en cuenta cuando se evalta a una consultora.

Si analizamos el discurso de los responsables de compras detectamos que lo que mds define a una consultora como ejemplar es su experiencia previa
(28%), la implicacién- compromiso-confianza (24%) y buen el equipo de profesionales (20%). Es decir, los directores de procurement no dan tanta
importancia a la creatividad-innovacién y al conocimiento que pueda tener la consultora (como hacen los responsables de comunicacién), sino que
exigen la demostracion de resultados anteriores y valoran la actitud y la implicacion que el equipo tenga con la cuenta.

De forma sugerida, para los responsables de comunicacién, los aspectos clave en el proceso de seleccién de consultora son las relaciones con medios e
instituciones y el equipo de profesionales. El 73% considera importante el coste del servicio, el 59% la capacidad analitica de la consultora y el 52% la
capacidad de la consultora para ofrecer servicios integrados en los procesos de seleccidn, estos Ultimos, son aspectos diferenciales que facilitan la
entrada en listas cortas de prospects.

La creatividad-innovaciéon cada vez tiene mds peso en la decisidén; aumenta el nUmero de profesionales que lo consideran determinante (38% vs. 46%)
e importante (50% vs. 52%) y se reduce el nUmero de los que no le conceden importancia a la hora de elegir a una nueva consultora.

A los profesionales que consideran determinante o importante la capacidad digital de la consultora les preguntamos ‘qué servicios debe cubrir la
consultora en comunicacion digital' y los principales servicios que mencionan son creaciéon de contenidos (33%), asesoramiento estratégico (30%),
analitica-medicién (30%) y medios sociales (26%).
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3. SINTESIS DE RESULTADOS

Principales conclusiones

SELECCION DE CONSULTORA

* Los responsables de comunicacién entrevistados mencionan principalmente tres herramientas de selecciéon: los casos -trabajos realizados para otras
empresas- (72%), las credenciales (46%) y la experiencia previa o conocimiento personal (39%). Con respecto a la edicién anterior, sube
considerablemente la utilizaciéon de las credenciales de la consultora (46% vs. 2%) y los casos (72% vs. 44%). Sin embargo, se reduce la recomendaciéon

de un amigo o comparero de la profesiéon (29% vs. 51%).

* Si analizamos las herramientas utilizadas por los responsables de compras para la creacién de una lista larga de consultoras, lo primero que
detectamos es que son mds exigentes (utilizan mds herramientas) que los responsables de comunicacién, ya que citan una media de 5 herramientas
frente a las 3 de media de los de comunicacién. Las principales herramientas utilizadas son: las credenciales (80%) y los casos - trabajos realizados

para otras empresas- (76%).
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3. SINTESIS DE RESULTADOS

Principales conclusiones

RELACIONES CLIENTE - CONSULTORA

Por término medio, las empresas trabajan con 1.21 consultoras de media (1.28 en 2015). La duracién media de las relaciones es de 4.53 anos (4.76
anos en 2015).

La mayoria de las empresas mantienen una relacién continuada en el tiempo con sus consultoras (86.7%) y este tipo de relacién crece con respecto a
la Ultima edicién (80.9%). Sélo el 13.3% de los profesionales entrevistados confirma que trabaja con sus consultoras por proyectos puntuales, cuando
en 2015 era el 26.8%.

El porcentaje de contribucién al cumplimiento de los objetivos estratégicos de la empresa que los responsables de comunicacién atribuyen a cada una
de sus consultoras es del 35.63% (2015=41.33%), mientras que los responsables de compras asignan un 29.65% de contribucién.

El nivel de satisfaccion de los clientes con sus consultoras actuales también es muy elevado. El 88% de los entrevistados declara sentirse satisfecho
con el servicio que recibe y aumenta, con respecto a hace dos afos, el niUmero de clientes muy satisfechos. El 7.1% se declara indiferente (ni
satisfecho, niinsatisfecho) y sdélo el 4.7% confirma estar insatisfecho con el servicio de sus consultoras.

Existe un 11.3% de los entrevistados que se estd planteando un cambio de consultora. Aunque el 80% de los clientes actuales no tiene intencién de
cambio.

Entre aquellos profesionales que declaran que tienen intenciéon de cambiar consultora se desprende que, los principales motivos para justificar el
cambio, son la finalizacién del contrato o concurso (34.2%), la insatisfaccion en general (15.8%) y la falta de creatividad-innovaciéon (13.2%). En la
ediciéon anterior, el servicio de cuentas y atencidén al cliente era uno de los principales motivos de cambio, este afio se reduce el nUmero de menciones
en este aspecto, sintoma de una mejoria del servicio global por parte de las consultoras.
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3. SINTESIS DE RESULTADOS

Principales conclusiones
PROFESIONALES Y CASOS DESTADACOS

*  Maria Luisa Melo de HUAWEI y Montserrat Tarrés de NOVARTIS son las DIRCOM mds destacadas por sus colegas de profesién, los profesionales que
trabajan en consultoras y los profesionales que trabajan en medios de comunicacién. Ana Palencia de UNILEVER, José Luis Arranz de HP, Patricia
Leiva de MAHOU-SAN MIGUEL y Pilar Hermida de HEINEKEN, cierran el Top 3 con 7 menciones.

* Nuria Vilanova de Atrevia con 34 menciones, es la profesional mds destacada por los clientes, profesionales que trabajan en consultoras y
profesionales que trabajan en los medios de comunicacién. Le siguen Javier Curtichs de Tinkle y Jose Antonio Llorente de Llorente & Cuenca con 21
menciones cada uno (compartiendo la segunda posiciéon).

*  Campofrio es la empresa mds destacada por su comunicacién y alcanza el liderazgo, con '‘Nueva Bureba’, 'Hijos del entendimiento’y 'Mensaje al futuro’.
Justo por detrds, se asienta IKEA con 5 casos distintos destacados y superando a Coca-Cola, que pierde la primera posicién (con 6 casos distintos
pero con menos menciones que hace dos anos).

RETOS DE FUTURO

* Los principales retos que los DIRCOM asignan a las Consultoras son entender bien los canales y mensajes (27.4%), tener conocimiento del mercado y
de los medios (24.4%) y entender la transformacién digital (23.8%), tres peticiones clave para contribuir en mayor medida a la consecucién de los
objetivos de negocio planteados.
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iGracias!

Para mds informacién contactar con:

Maria José Ramiro (Communications Director) - mjramiro@scopen.com
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