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En los próximos cinco años 
se espera invertir US$ 6,000 
millones en el mundo para 
dar soluciones para el Inter-
net de las Cosas, según un es-
tudio de Genexus.

Los millones 
del Internet
de las Cosas

El exceso y la falta de ra-
zonabilidad de requisi-
tos y formalidades son 
el verdadero “enemigo 
oculto” en algunas dis-
posiciones aduaneras.

Julio 
Guadalupe
Zona de
intercambio

Startup: el me-
jor socio de los 
negocios tradi-
cionales. La nu-
be permite al 
92% de las com-
pañías innovar 
más rápido. 

Entre las principales 
ventajas están: seguri-
dad a los usuarios, dine-
ro protegido, inmedia-
tez, interoperabilidad e 
inclusión financiera.

Carolina
Trivelli
Proyecto Dinero 
Electrónico

Empresas. App de ci-
tas Happn apunta a tener 
500,000 usuarios en el Pe-
rú para finales del 2016, dijo  
su directora Marie Cosnard.

gestión tv. José Beteta 
de Contribuyentes por Res-
peto explica si la regulación 
laboral en el Perú protege o 
no a los trabajadores.
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La fotogalería  
de hoy:

Los diez países con los 
salarios más altos en el 
mundo.
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Bitel reforzaría su posición 
en Lima con 4G y telefonía fija

De las provincias hacia la ca-
pital. Así parece caminar la 
estrategia de Bitel con el ser-
vicio 4G y de telefonía fija. Y 
es que, tras probarlos en el in-
terior, la firma vietnamita los 
traerá a Lima para completar 

—Servicios son probados 
en provincias antes de lan-
zarlos en Lima. Internet y 
telefonía móvil se reforza-
rán con más aplicativos. 
Empresa no descarta ne-
gocio de plataforma de TV. 
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césar salhuana

Reto.  Nuevo CEO busca elevar el 
market share a dos dígitos.

Cobertura. Nguyen The 
Nguia señaló que Bitel se-
guirá invirtiendo en ampliar 
su cobertura, aunque anotó 
que hoy ya brindan Internet 
con velocidad 3G en más de 
16,000 centros poblados. Con 

relación  a su presencia co-
mercial, detalló que cuentan 
con 64 centros de atención, a 
los cuales sumarán dos más 
en los próximos meses. El nú-
mero de puntos de contacto 
es mayor.

en corto

La economía peruana atra-
viesa por una serie de difi-
cultades que afectan el des-
empeño de las empresas. A 
la desaceleración producti-
va y la caída en la confianza 
de los agentes económicos se 
suma la retracción de las in-
versiones en un año electo-

ral. Ante ello, ¿qué deben ha-
cer las empresas en términos 
de inversión en marketing? 
¿Deben también retraer sus 
inversiones en este campo?

Los momentos difíciles co-
mo el actual deben ser toma-
dos por los ejecutivos como 
una oportunidad más que co-
mo una amenaza. Cuando el 
mercado se torna “más duro” 
se abre el espacio para estu-
diar iniciativas que permitan 
moverse en medio de dificul-
tades. Así, surgen campañas 
de marketing más creativas 
y eficaces empleando los mis-

“bombardeado” por produc-
tos de los competidores. 

Adicionalmente, los tiem-
pos difíciles constituyen una 
oportunidad para escalar la 
empresa en el ámbito inter-
nacional. Se debe explorar e 
ingresar a otros mercados. 
Por ejemplo, Bolivia registra 
desde hace buen tiempo un 
dinamismo interesante; Bra-
sil, pese a estar en recesión, 
cuenta con una ciudad enor-
me como Sao Paulo con altos 
niveles de consumo, entre 
otras oportunidades. 

Se deben tomar medidas 

que corresponden a las de 
un marco de dificultades. 
En ese sentido, se deben op-
timizar las inversiones en 
marketing ahí donde el re-
torno de la inversión sea 
mayor. Por ejemplo, hoy en 
día el marketing digital co-
bra mayor fuerza principal-
mente por los costos relati-
vamente más bajos y por ser 
más rentable. Además, de-
sarrollar campañas em-
pleando herramientas digi-
tales no es solo optimizar 
recursos, sino también 
apostar por una tendencia.

El marketing en tiempos difíciles

“Los momentos difíciles como el actual deben
ser tomados por los ejecutivos como una
oportunidad más que como una amenaza”.

opinión
mos recursos, sin necesidad 
de recortes.

En lugar de reducir la inver-
sión en marketing, esta debe 
aumentar. O por lo menos no 
deben dejar de invertir. 

Algo que recomiendo es 
que las inversiones se reali-
cen no solamente en promo-
ciones, sino especialmente 

en reforzar la imagen del 
producto. De esta manera, 
frente a una competencia 
que reduce o elimina su in-
versión en marketing, el pro-
ducto propio tendrá una me-
jor posición competitiva en 
el mercado, manteniendo su 
presencia en la mente del 
consumidor, quien ya no será 

su portafolio y fortalecerse en 
la mayor plaza del país.

Su nuevo gerente general, 
Nguyen The Nguia, detalló 
que la Internet de velocidad 
4G será probada en Juliaca y 
Trujillo el próximo mes. Lue-
go, en el tercer trimestre, se  
expandirá a las principales 
ciudades, incluyendo Lima.

En el Perú, los demás ope-
radores, Movistar, Claro y 
Entel, ya cuentan con una es-
trategia activa en 4G.

De otro lado, se indicó que 
en los próximos meses tam-
bién desplegarán a nivel na-

como líderes entre unas sie-
te empresas.

Internet móvil
Si bien los nuevos negocios 

son prometedores para Bi-
tel, la prioridad en el 2016 
seguirán siendo Internet y 
telefonía móvil. A la fecha, 
tendrían entre 3% y 4% de 
participación en dicho mer-
cado, y  su nuevo CEO ha 
asumido el reto de aumen-
tar la cuota a dos dígitos.

Para ello, anunció que en 
marzo comenzarán a pro-
veer nuevos y/o actualiza-
dos servicios relacionados. 
Dentro de esa estrategia, la 
empresa ha lanzado hasta 
el momento aplicativos de 
entretenimiento como 
BChat,Daleplay y otros.

Y no descartan implemen-
tar una plataforma para ofre-
cer contenidos de televisión 
por Internet. Aunque aclaró 
que no sería un negocio simi-
lar a la televisión por cable.

cional su servicio de telefo-
nía fija inalámbrica. Según lo 
programado, la apuesta co-
menzaría en ciudades de la 
selva (Gestión 16.10.2015).

En telefonía fija inalám-
brica, existían 502,767  lí-
neas en servicio a setiembre 
del 2015 en el país, con 
América Móvil y Telefónica 

José Luis 
Wakabayashi
Director de 
la Maestría de 
Marketing
ESAN Graduate 
school of Business


