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Introduccion

En el presente trabajo de investigacion llamado “El Lobby empresarial como
estrategia de relaciones publicas en el sector de la pequefia y mediana empresa”. Se
presenta toda la informacion recopilada a través de una investigacién cualitativa

exploratoria, la cual nos lleva a alcanzar los objetivos planteados en el documento.

Asi mismo, esta tesis revela los antecedentes de la investigacion partiendo desde
los principios donde se desarrollo el Lobby empresarial, y donde se formularon los
objetivos de la investigacion, como también se encuentra el desglose de todo el trabajo de
campo. Hasta la fecha no se cuenta con un documento que profundice sobre el tema, la
escasa investigacion que manejan las entidades vinculadas al Lobby empresarial, la falta

de conocimiento e interés ha sido el factor principal de nuestra investigacion de campo.

Finalmente el estudio pretende la percepcion que tienen las pequefias y medianas
empresas de la zona metropolitana del Gran San Salvador sobre el uso de la estrategia de
relaciones publicas conocida como Lobby empresarial. La importancia que tiene el sector
de la pequefia y mediana empresa en la economia del pais es de suma importancia, para
mejorar cada dia el impacto en sus negocios, hacen uso de la estrategia de relaciones
publicas conocida como Lobby empresarial para crear alianzas con proveedores y

gremiales dentro y fuera del pais.



Capitulo I Antecedentes de la investigacion

El Lobby o también llamado cabildeo surgen en la politica estadounidense en
1791. William Hull fue el primer activista del cabildeo estadounidense, luego aparece el
término en 1800 y surge con el concepto de “Social Lobby”, que se desarrollaba como

una actividad que retine a los cabilderos y congresistas en casinos y burdeles.!

El registro formal de la palabra Lobby ocurre en 1808, durante la Décima
Legislatura del Congreso norteamericano, y para 1829 el término de “cabildero” fue
aplicado a quienes solicitaban favores en el capitolio de Albany, Nueva York. En 1876
se dio el primer intento de regulacion sobre el Lobby: con la disposicion de que todos los
cabilderos registraran ante la Camara de Representantes de los Estados Unidos; sin

embargo, la idea no prospero.

Unos afios maés tarde, en 1946, se adopto la Federal Regulation of Lobbying Act,
que define el concepto y, ademéas de establecer como obligatorio el registro de sus

activistas, pide un reporte trimestral de los fondos recibidos y gastados de cada cabildero.

En 1998, tras las modificaciones a la Lobby Disclosure Act, se adopta el término
“profesional del cabildeo”, y se establece que el intercambio de informacion realizado
durante el cabildeo sea registrado y de caracter publico. Actualmente, la misma legislacion
marca los limites monetarios y temporales por los cuales una agencia de Lobby o un

cabildero profesional se deben registrar como tal.

! Angeles Sistac Diego, A. (2012). Mas de 200 afios de historia sobre el cabildeo.



Un ejemplo importante del Lobby ocurrié en los afios 90, durante la negociacion
del Tratado de Libre Comercio de América del Norte (TLCAN), cuando empresarios
mexicanos contrataron agencias de cabildeo estadounidenses para representar sus
intereses ante el Poder Legislativo de ese pais. Es por ello que la practica del Lobby
empresarial podria ser una buena estrategia de relaciones publicas para los sectores de la

pequefia y mediana empresa para posicionar la marca e imagen.?

1.1 Formulacion del problema

El Lobby empresarial es una estrategia que se desprende de las relaciones publicas,
que se ha venido practicando desde el afio de 1791 en Estados Unidos, busca influir en las
decisiones del poder legislativo o ejecutivo a favor de intereses especificos de las

empresas publicas, privadas, las ONG u otro tipo de institucion.

El “Lobby es una disciplina que va de creciente en la sociedad, siendo esta una
accion muy extendida para las empresas, patronales, sindicatos o asociaciones sociales
que tienen el propdsito de conseguir decisiones favorables a sus intereses desde los

poderes publicos” (Castillo, 2011, p. 11).

¢Qué es lo que sucede hoy en dia? ¢Por qué muchos no saben que es el Lobby

empresarial? en El Salvador, existe la percepcion de que la mayoria de las pequefias y

2 Angeles Sistac Diego, A. (2012). 'Lobbying": mas de 200 afios de historia sobre el cabildeo. Adn politico.

Recuperado de

http://www.adnpolitico.com/congreso/2012/11/03/analisis-la-historia-del-cabildeo-y-regulacion



medianas empresas no practican Lobby, o si lo practican no lo hacen de la forma en que

este deberia ser ejercido.

Bernard Le Grelle, citado en Francés, (2013) afirma que los Lobbies funcionan de
esta manera. “Toda estrategia de lobby, para ser exitosa, debe reunir un veinte por ciento
de derecho, un 20 por ciento de politica, un 20 por ciento de economia, un veinte por

ciento de diplomacia y un 20 por ciento de comunicacion”.

El objetivo principal de hacer Lobby es, entonces, “justificar su propia legitimidad,
explicar y defender ante el poder establecido el por qué ellos son los representantes validos
de un sector y por qué las posturas que defienden son positivas para el conjunto de la

sociedad” (Francés, 2013, p. 16)

La mayoria de lobistas son personas que se han preparado en dicha rama, las
personas encargadas de hacer Lobby no estan sumergidas en la politica, es decir no son
parte de un partido en especifico, sin embargo se toman de ellos para poder ejercer su

trabajo, desarrollando los intereses del mismo o los de su representante.

Cabe mencionar que al realizar Lobby empresarial, este no trae como propoésito
beneficiarse a si mismo, sino a todo un pais, como sefiala Fernandez (2009) “Las
compafias pueden ser mas eficaces si operan en un entorno propicio para las empresas
(...)”, entonces, lo que las pymes buscan es influenciar en los legisladores,

administradores y la judicatura, contrarrestando asi la fuerza de los grupos de presion



contrario a las empresas y para ello es necesario realizar la estrategia de relaciones

publicas conocida como Lobby empresarial.

1.2 Enunciado del problema

¢Podria incidir el Lobby empresarial como estrategia de relaciones publicas en la pequefia

y mediana empresa para mejorar los resultados en sus negocios?

1.3 Objetivos de la investigacion
1.3.1 objetivo general

Identificar el nivel de conocimiento que tiene el sector de la pequefia y mediana empresa
en El Salvador sobre la estrategia de relaciones publicas conocida como Lobby

empresarial.
1.3.2 objetivos especificos

1. ldentificar si las pequefias y medianas empresas de la zona metropolitana del
gran San Salvador conocen sobre el Lobby empresarial como estrategia de
relaciones publicas.

2. Determinar si las pequefias y medianas empresas aplican el Lobby empresarial

como parte de la estrategia global de las organizaciones.

3 Angeles Sistac Diego, A. (2012). 'Lobbying': més de 200 afios de historia sobre el cabildeo. Adn politico.

Recuperado de

http://www.adnpolitico.com/congreso/2012/11/03/analisis-la-historia-del-cabildeo-y-regulacion



3. Conocer si el uso del Lobby empresarial se ha reflejado en los resultados de
negocios de las pequefias y medianas empresas de la zona metropolitana del gran

San Salvador.

1.4 Justificacion de la investigacion

En El Salvador cada dia la pequefia y mediana empresa busca posicionarse dentro
de las mejores en El Salvador, es importante que dichas empresas conozcan las estrategias
de comunicacién; una de ellas es la utilizacion del Lobby empresarial que podria ser que
no se esté ejecutando de la manera idonea para favorecer a estos sectores importantes de

la economia salvadorefia.

En esta investigacion se pretende conocer cuél es la percepcion que tiene el sector
de la pequefia y mediana empresa sobre la estrategia de relaciones publicas conocida como
Lobby empresarial. También conocer la contribucion que esta herramienta podria causar

en las pymes en pro de la imagen de las compafiias de este sector.

1.5 Limitaciones de la investigacion

En esta investigacion se analizo el sector de la pequefia y mediana empresa, con
el objetivo de identificar, cual es el nivel de conocimiento que las empresas tienen al
realizar Lobby empresarial como estrategia de relaciones publicas y asi poder indagar en

la problematica.



1.5.1 limitaciones geogréficas

Las investigaciones se realizaran en el sector de la pequefia y mediana empresa
que operen en la zona metropolitana del gran San Salvador. Es necesario conocer cuales
de estas pymes ponen en préactica la estrategia de Lobby empresarial como estrategia de

relaciones publicas. Se tomaran como muestra:

v' 3 Pequefias empresas

v 3 Medianas empresas

Los criterios para clasificarlas obedecieron primero: que pertenezcan a diferentes
sectores productivos del pais, segundo al numero de colaboradores y tercero por su

facturacion anual.

1.5.2 limitaciones temporales

La investigacion se realizara en un periodo de tiempo determinado desde febrero

hasta junio del 2017 para recolectar las muestras de estudio de la investigacion.

1.5.3 limitaciones espaciales

La investigacion se centrara en el sector de la pequefia y mediana empresa de El

Salvador, especificamente en las pymes de la zona metropolitana del gran San Salvador.



Capitulo Il Marco teorico

2.2 Generalidades del Lobby

Para desarrollar la tematica del Lobby como estrategia de relaciones publicas en
el sector de la pequefia y mediana empresa, es necesario indagar desde un contexto
historico que ilustre como nace y su evolucion con el pasar del tiempo. De esta forma se
podra entender mejor esta tactica de relaciones publicas, para ello, se hara un recorrido

por varias versiones historicas.

También esto permitird conocer todo el panorama y hechos que hayan marcado
momentos importantes hasta llegar a la actualidad. Asi mismo, interpretar los primeros

agentes que practicaron Lobby, y en los paises donde este dio sus origenes.

Los afios 70’s presenciaron un rapido crecimiento en la actividad llamada “asuntos
publicos corporativos” es decir, las actividades de una organizacion para dirigir y
gestionar su respuesta a los temas politicos y sus relaciones con los gobiernos. Esto
obedece a los cambios en las filosofias empresariales, en las que se da una mayor
relevancia a las actividades que pueden desarrollarse a través de las relaciones publicas y
sus multiples aplicaciones. Relacionarse con el gobierno no esta exento de las relaciones
publicas, y siendo un factor importante para la imagen y desarrollo empresarial se han
creado varias técnicas orientadas a mejorar las relaciones existentes entre empresas y

gobiernos, entre ellas se encuentra el “Lobby”. Sefiala Jordi Xifra.



El lugar de nacimiento del Lobby institucionalizado no ha sabido concretarse, para
unos el Reino Unido, para otros Estados Unidos de América. Alonso Pifieiro, después de
recordar que el término “lobby” significaba los salones situados antes del recinto de
sesiones de Camara de los Comunes en el Reino Unido del siglo XVIII, donde se daban
citas los representantes de distintos intereses comerciales para conversar con los
parlamentarios a fin de obtener favores, sitGa el nacimiento del Lobby como institucion

parlamentaria en febrero de 1884 en Londres.*

Los primeros esbozos del concepto de lobbismo se acufian a raiz del lugar en que
los politicos del Parlamento inglés se reunian al terminar una sesion para generar
conversaciones: era el gran pasillo o lobby; lugar donde se ejercian toda suerte de
presiones, persuasiones e influencias similares a las de hoy. Tales acciones, fueron
utilizadas para producir el cambio de ideas o de toma de posicion de los actores, para que
las regulaciones y leyes por aprobar conllevaran el sello a favor o en contra de las politicas

de gobierno.

Entonces, se podria concretar que el concepto del Lobby, no ha cambiado
radicalmente, es decir, si se han hecho cambios al respecto, pero este no ha cambiado. Es
necesario recordar que en aquella época lo que se observaba era un determinado grupo de
personas que por ciertas razones o intereses propios se reunian para poder ejercer presion

e influencias.

4 Jordi Xifra, “Lobbying” editorial gestion 2000, afio 1998, Barcelona, Espafia. Pag. 37



El origen anglosajon del concepto lleva a indagar en el concepto Webter’s
(considerado como oficial en los Estados Unidos), donde queda de manifiesto que se le
considera una accion anteroom in the U.S. capitols and British Parlament, es decir, se le
percibe como la accion clasica de antesala en congresos y parlamentos, para la solicitud

de votos de sus miembros en la legislacion a favor de alguna causa, medida o ley.

Duncan sefiala que el lobby es una técnica que busca persuadir a través de la
entrega oportuna de informacion a quienes toman las decisiones. En la blsqueda de
definiciones que ese ajuste a los efectos de las acciones del lobby tienen para las
necesidades de la empresa; esta técnica de comunicacion persuasiva ha evolucionada
desde Estados Unidos, a través de su aplicacion en el mundo empresarial, para la accion
de medios, en conglomerados y asociaciones internacionales, ademas el ya mencionado
mundo de las decisiones politicas, ejecutivas y legislativas. En tal sentido, se entiende el
lobby como una técnica de comunicacidn persuasiva que utiliza instrumentos y canales de
comunicacién para generar estados de opinion y escenarios que actlen a favor a un

objetivo determinado, afiade Duncan.

2.3 Las Relaciones Publicas

Las relaciones publicas nacen a finales del siglo XIX y principios del siglo XX, y
resulta familiar a la mayoria de relacionistas publicos, se ha utilizado para hacer referencia

a variedad de actividades. Para Philips Lesly las relaciones publicas son un ajuste de una



organizacion respecto a sus publicos y que se logran a través de un intermediario, el

profesional en relaciones publicas.®

La funcién principal de las relaciones publicas es administrar la reputacion de la
compafiia y contribuir a obtener la aceptacion de todas sus actividades para generar la
buena comunicacion con las personas y organizaciones; mantener las buenas relaciones e
implementar la tactica de Lobby Empresarial es una de las estrategias de las relaciones
publicas que se practican dentro de las empresas para mejorar las alianzas y crear

beneficios entre las partes interesadas.

2.4 Origenes y significado del Lobby

Hablar sobre Lobby puede resultar no muy comprensible para algunas personas,
es por ello que se estudiara el significado de este. La palabra Lobby etimolégicamente
significa pasillo o antesala, en referencia a los del Parlamento Britanico donde
representantes de intereses privados iban al encuentro de los parlamentarios para

exponerles sus inquietudes y demandas.

Hoy en dia, debido a su creciente influencia legislativa, es la Union Europea el
principal escenario en el que se prueba la utilidad del Lobby. Actualmente existen mas de
4.500 grupos de interés y 13,000 lobbistas en toda la Union Europea que trabaja por la
aprobacion de resoluciones en los parlamentos europeos y nacionales mediante la

comunicacion oral, ponencias en comisiones, las reuniones personales con decisores e

5 Lesly, Philips;” Nuevo Manual de Relaciones Publicas”, ediciones Martinez, Barcelona.1981,Tomo 1,
Pag.27
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influenciadores, la imparticion de los seminarios, los insiders, la difusion y explicacion de

dossieres, las teleconferencias y los videos, etc.®

2.4.1 conceptos de Lobby

Para comprender mejor sobre el Lobby se estudiaran algunos conceptos que se
acerquen mas a la realidad, a su significado, aungue, es necesario decir que la palabra

Lobby como tal puede ser comprendida de diferentes formas.

“Lobby es la actividad mediante el cual el encargado (el lobista) se comunica con
una persona del gobierno con facultad para tomar decisiones a fin de tratar de influir en lo

que esta persona hara o no al respecto a determinado asunto”.’

“Lobby es el arte de comunicarse con las instancias politicas y administrativas para
obtener una inflexién de los proyectos legislativos o reglamentarios o una revision de las

leyes y reglamentes en un sentido favorable a las instancias profesionales y las empresas”.®

“Lobby es el hecho de ejercer presion sobre los parlamentarios”.®

“Lobby es el proceso planificado de comunicacién de contenido predominante

informativo, en el marco de la politica de relaciones publicas, de la empresa u

& Vendrell, F. (2003). El lobbying es también una profesién, F (Ed.) 40 éxitos en comunicacion: 2003.
(181-182). Madrid: Pearson Educacién, S.A.

" Dominique Boivin, lobista de origen canadiense.

8 Bernadet, Bouchez y Pihier.

® Black, Sam “ABC de las Relaciones Puiblicas” Pag. 100.
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organizacion de los poderes publicos, ejercidos directamente por esta, o través de un

tercero que interviene en una decision o propone una nueva”.

2.4.2 ¢ qué se necesita para hacer Lobby?

Para realizar la técnica de Lobby es necesario conocer los pasos que se deben de
seguir, donde el lobbista planifica y ejecuta un modelo de seguimiento para la efectividad
de esta técnica en las relaciones publicas. Organizar la informacion es esencial para el

desarrollo de un buen Lobby.
Estructura

Estos son algunos de los pasos para desarrollar la técnica de Lobby, cumpliendo

con un orden especifico para tener buenos resultados con esta tactica aplicada.

Team work: un equipo fuerte preparado y que crea en la causa ya que en el camino del

Lobby se reciben fuertes presiones que hacen complejo la continuidad del equipo.
Formados por:

1. Analistas: un buen equipo de investigacion para todo el periodo de trabajo
(capaz de avaluar y analizar a los grupos enemigos para establecer
prondsticos certeros de sus acciones).

2. Media Chairman: un director de medios eficaz (con una cartera de

contactos con editores, gate keeper (seleccionador), periodistas Yy

10 Jordi Xifra, “Lobbying” como influir eficazmente en las decisiones publicas de las instituciones
publicas, editorial gestion, 2000, afio 1998, Barcelona, Espafia.

12



reporteros), habil de explicar adecuadamente el caso y convencer a los
publicos especificos y a la sociedad.

3. Face to face team: capacidad para guiar a los grupos que nos apoyan, para
que por su cuenta hablen con los medios.

4. Hombre de linea: acceso facil a los dirigentes, empresarios, presidentes de
asociaciones y politicos, por via personal, o al menos sabiendo como llegar
aellos.

5. Iron team: comunicacion fluida entre clientes (empresa, grupo, personas)
y la agencia encargada de Lobby.

6. Mapping: seguimiento y analisis diario del caso (si el caso tiene que ver
con empresas multinacionales serd importante contar con contactos en las
agencias de noticias involucradas).

7. Dedicacion exclusiva: que al equipo escogido no le importe su tiempo
libre, ya que en una accién del Lobby para la empresa especialmente se

opta por un trabajo full life.

Se debe tener en cuenta que durante un Lobby habra fuerte presiones desde los dos
grupos o intereses en pugna. El Lobby generalmente se posiciona en escenarios de
conflictos econdmicos, politicos, sociales, ecoldgicos, religiosos, etc.; es por ello que se

debe invitar a los medios a compartir el tema.
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En distintitos paises y culturas hay diversas opiniones de la utilizacion de las

posibilidades que ofrecen los medios y, a veces, de la forma de operar en un Lobby.

En Gran Bretafia aln se trabaja en general del viaje forma lo que significa que se
generan reuniones a puertas cerradas, sin ventilar los conflictos e intereses. En Estados
Unidos, algunos paises de la Comunidad Europea (Espafia e Italia, entre otros) y

Latinoamérica se cree en cambio que la discrecion no es parte fundamental de un Lobby.

2.4.3 pasos para el desarrollo de un Lobby

Se propone una manera de sistematizar una accion de Lobby, desde la
perspectiva de la empresa para manipular de una mejor forma la informacién para el
desarrollo de la estrategia de Lobby que busca un acercamiento entre dos entes y que

sean beneficiados de igual manera.

Pasos:

1. Conversacién con el cliente: se buscard comprender su posicién y por qué
necesita hacer un Lobby.

2. Advertencias al cliente: es importante hacer de su crecimiento a las
instancias precisas e intenso a las presiones que serd sometido el cliente
desde el comienzo, haciendo hincapié en la variada gama de fuentes desde
donde provendran (gobierno, grupos que presionan al gobierno y al cliente
directamente, competencias, etc.). Para una mayor proyeccion de las

presiones posibles se debera tener en cuenta:
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a) ¢Quiénes son los grupos que presionan al gobierno a favor de la
empresa?

b) ¢En qué momento esta el partido gobernante?

c) ¢Hasta qué punto se verd implicado quien o que entidad estara
presionando a quién?

d) ¢Qué implicaciones econdmicas pueden venir de grupos de presion.

3. Formar el equipo: elegido para desarrollar la accion del Lobby debe de
estar conformado por:

a) Director: controla el caso y tiene comunicacion diaria y directa con
el cliente.

b) Director de medios: tiene relacion y cartera de contactos en los
medios de comunicacion.

¢) Equipo de investigacion: compuesto habitualmente por dos 0 méas
personas con experiencia en analisis y prees clipping, que realizan
un monitoreo diario en los medios y soportes.

d) Ayudantes de redaccion.

e) Secretaria y asistente.

4. Timming: mientras dura el Lobby, este equipo se reunira para informar de
lo sucedido cada hora, lo que permite tomar decisiones oportunas asi como
repartir las labores. Después de esta reunidn, el director tomaré contacto
con el cliente para comentar el desarrollo de los hechos y para analizar lo

que haya ocurrido o este por ocurrir en los medios aquel dia.
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5. Mapping: hacer lista de casos a favor y en contra, en el ambito del Lobby
y en circunstancias similares. Analizar las experiencias exitosas y
considerar los factores asociados al caso en desarrollo.

6. Push up: lista completa de los dirigentes, empresarios, presidentes de
asociaciones, politicos, grupos, partidos y personas que nos pueda ayudar
para apoyarnos (grupo de influencia a nuestro favor) y generar
efervescencia en el caso.

7. Plan de visitas: una vez definidos por los politicos, dirigentes o0 empresarios
favorables (0 no) es conveniente hacer unas visitas con o sin el cliente;
ellos agradeceran la informacién aunque estén en contra. Con relacion a
ellos seré& necesario estar en antecedentes de:

a) Nombresy cargos.

b) Nivel en que encuentran, para llegar a ellos (o a través de quién).
c) Darimportancia a los medios que los rodean.

d) Recordar o enfatizarle que se utilizaran los medios.

8. Atraer opinién: el tema debe ingresar a la agenda tematica de los medios.

Esta accién implica:
a) Seleccion cuidadosa de los medios.
b) Seleccion de periodistas por sectores, secciones 0 actores
c) Cuidar a los redactores de opinion o gate keepers: a pesar de que la

informacion no se aparta de ellos, una vez en marcha ellos van
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hablar del asunto y eso es importante por la fuerza de sus juicios
como lideres de opinion.
d) Después de la seleccion de los medios, se programa y realiza la

rueda de prensa.l!

2.5 Lobby o grupos de presion
A los conceptos vertidos anteriormente se debe agregar el del grupo de presién,
gue Antonio Castillo Esparcia define, puntualizando las diferencias entre este tipo de
organizaciones con los grupos de interés (mucho mas especificos y con posibilidades de

variacion), que se conglomeran alrededor de un centro con miras a obtener beneficios.

“Los grupos de presién que se dedican a la defensa monotemética estdn mas

cohesionados que aquellos que defienden una multitud de cuestiones.”*?

Intentando conjugar los conceptos de grupos de presion y lobbistas, Jean Meynaud
concibe el Lobby como intermediario que no abarca todas las actividades que realizan los
grupos de presion, sino que los lobbistas se limitan a actuar sobre los representes del
gobierno, administracion, legisladores y juristas. Y es comun que dichas actividades sean

realizadas por especialistas, aunque no siempre es asi.

11 Garride, F. (2001). Lobby y empresa, F (Ed.) Ediciones Gestion 2000. Comunicacion estratégica: 2001.

(223-228).Barcelona.

12 Castillo Esparcia, Antonio. Los grupos de presién ante la sociedad de la comunicacion, Esparia,
Universidad de Malaga/Debates, 2001, p. 29.
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Por su parte, S. E. Finner identificé la tarea de los lobbistas con los grupos de
presion al ser ambas organizaciones que influyen sobre el sistema politico de forma
indirecta. Sin embargo determina no utilizar la expresion grupo de presion porque éste
implica que habra una sancion al receptor de la presion si no responde positivamente a las
demandas del grupo; porque la mayoria de las asociaciones que ya acttan sobre el sistema
politico lo hacen con demandas argumentativas y razonamientos intelectuales y no a través
de la coaccion, y finalmente porque el recurrir a la amenaza o uso de la presion tiene lugar
solo en momentos muy puntuales y de forma subsidiaria y no como un método de accion.

Lobby y comunicacion describe los mecanismos que permiten:

= Conseguir acceso a los poderes publicos
= Negociar propuestas publicas

= Participar en los procesos legislativos y administrativo. *3

2.6 Lobby Empresarial

El Lobby empresarial es una actividad legitima, por la cual una persona,
organizacion o empresa intentar influenciar en la toma de decisiones de una autoridad o

funcionario, ya sea que reciba una remuneracion por realizar dichas gestiones o no.

13 Esparcia, Castillo, A. (2011). Lobby y comunicacion. El lobbying como estrategia comunicativa.
Recuperado de http://www.comunicacionsocial.es/catalogo/colecciones/periodistica/Lobby-y-
comunicacion
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El ex-diplomético britanico Shaun Riordan, hoy profesor del Instituto de
Relaciones Internacionales de Holanda, manifiesta que “El Lobby busca el beneficio
cortoplacista de la empresa, y puede perjudicar sus intereses en el largo plazo porque no
tiene en cuenta las repercusiones sociales de la actividad”. Tampoco basta con que una
empresa se relacione con la Administracion y los proveedores al abrir un mercado.
“También hay que dialogar con los representantes de todos los niveles de la sociedad, sean
Organizaciones no Gubernamentales (ONG), la oposicion politica, los lideres religiosos,
los jefes sindicales, los medios de comunicacidn o los representantes de los consumidores.
Hay que respetar sus opiniones tanto por bondad como porque no hacerlo puede volverse

en contra de los intereses empresariales”, afiade.

En El Salvador, se comienza a ejercer Lobby con las entidades gubernamentales,
y una de las instituciones que comenz6 practicando esta tactica fue el Instituto
Salvadorefio del Seguro Social (ISSS), y a nivel empresarial el auge de las relaciones
publicas surgen a raiz de la firma los Acuerdos de Paz, dado esto las empresas se ven en
la obligacion de manejar una comunicacion mas amplia con otras entidades empresariales,
y es aca donde las relaciones publicas toman ese rol muy importante con la tactica del
Lobby, explico Xiomara Herrera, directora de relaciones publicas de la agencia de

publicidad Ogilvy & Mather EI Salvador.

El dnico objetivo de Lobby es ejercer presion en un determinado grupo de
personas, una empresa necesita estar conectada con otras entidades, mantener esa

comunicacion con sus stakeholders, "una empresa €s como un Ser vivo que necesita
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relacionarse, mantener una comunicacion permanente, constante con su publico de interés
para poder tener una buena imagen, una incidencia” agregd Herrera. Cabe mencionar que
para poder realizar Lobby es necesario tener una linea de ideas bien definidas, y para ello
se debe de seguir unos pasos antes de llevar a la accion esta estrategia de relaciones

publicas.

2.6.1 pasos esenciales del Lobby Empresarial

El Lobby, es una estrategia de comunicacion para las organizaciones, las empresas
o0 los particulares que afrontan situaciones en las que confluyen interés contrapuestos y
que dependen en su resolucion de decisiones externas y que es muy usada cuando se trata

de relaciones con el gobierno. 4

FIGURA 1
/ Investigar
Paszos esenciales del > Conocer
Lobbying Empresarial \
Analizar

Disefiar una estrategia

Fuente: Creacion del grupo.

14 Agee, Warren k./Autt, Philips H./Cameron, Glen T ./Wilcox, Dennis L. "Relaciones Publicas, Estrategias
y Tacticas", pag. 345
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2.7 Pequeiia y Mediana empresa en El Salvador

En El Salvador la pequefia y mediana empresa (pymes), es un pilar importante del
desarrollo del pais, asi también en la economia. Los diversos programas de ayuda para
fomentar mayor crecimiento en el pais permiten mejorar la situacion financiera. La
implementacion del Programa CRECES MIPYME esta a cargo del Ministerio de
Economia a través de dos interventores: la Oficina de Atencion al Inversionista para la
atencion de medianas empresas, y por parte de la Comision Nacional de la Micro y
Pequefia Empresa (CONAMYPE), a través de su estructura territorial de Oficinas

CDMYPES para la atencion a las micros y pequefias empresas.

Las MIPYME’s juegan un rol importante en las economias, asociadas
principalmente a la generacion de empleo y negocios; estos establecimientos abarcan entre
el 25% y el 40% del Producto Interno Bruto (PIB), y representan alrededor del 60% de la
poblacidn rural en edad de trabajar. Para el caso de El Salvador se estima que cerca de 3
millones de personas pertenecen a familias que dependen de micros y pequefias empresas,
al mismo tiempo las MIPYME’s contribuyen en un 43% al Producto Interno Bruto (PIB)
de El Salvador. La Fundacién Salvadorefia para el Desarrollo Econémico y Social
(FUSADES), estos indicadores demuestran la importancia que tienen las MIPYME's en
la economia salvadorefia, siendo, la faceta de mayor importancia social, ya que éstas se

vinculan directamente a la generacion de empleo y reduccién de los niveles de pobreza.
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Tabla 1

Numero de Establecimientos y Personal Ocupado

Establecimientos Personal
Clasificacion ocupado
Establecimientos NUmero % Ndamero %
Micro 158,574 90.52 264,365 37.79
Pequefia 13,208 7.54 112,576 16.09
Mediana 2,624 1.50 80,913 11.57
Sub Total 174,406 99.56 457,854 65.45
MIPYMES

Fuente: Ministerio de Economia (2005)

En la tabla se observa el porcentaje que genera sobre los establecimientos de la

pequefia y mediana empresa en El Salvador.

2.7.1 definicion de pyme

Se llama pyme (Pequefia y Mediana Empresa) a toda empresa con menos de 250
personas y salvando las dificultades que trae aparejado el uso de estadisticas del Registro
Industrial que denomina como microempresa, pequefia, mediana y grande.

Pymees el acrénimo depequefia y mediana empresa. Se trata de
la empresa mercantil, industrial o de otro tipo que tiene un numero reducido de
trabajadores y que registran ingresos. Se denomina pequefia empresa por su un niumero de
empleados la cifra es de 1 a 50, esta cifra puede variar segun la evolucién de la misma,

debido a que es pequefia empresa no quiere decir que no es rentable todo y cuando tenga
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un buen administrador. Las medianas empresas, son instituciones creadas para el

desarrollo, comercio y la industria de un pais, esto ya sea un producto o un servicio.*®

Segun la Comision de la Micro y Pequefia Empresa (CONAMYPE) las empresas

se clasifican segun su tamafio en:

= Microempresas: Si posee menos de 10 trabajadores
» Pequefia Empresa: Va de 11 a 49 trabajadores

» Mediana Empresa: Va de 50 a 250 trabajadores

2.8 Analisis critico

2.8.1 andlisis del Lobby empresarial en las pymes de El Salvador

En EIl Salvador, el sector de la pequefia y mediana empresa, (pymes), es un pilar
importante del desarrollo del pais, asi también en la economia. Los diversos programas de
ayuda para fomentar mayor crecimiento en el pais permiten mejorar la situacién
financiera, se calcula, el sector de pequefias y medianas empresas, se define considerando
tres criterios: El laboral, que clasifica a las empresas de acuerdo al nimero maximo de
trabajadores empleados sea micro, pequefias, medianas o grandes empresas remunerados
y permanentes que las conforman; el financiero, que toma en cuenta el valor de las ventas

brutas de las empresas y por establecimiento o local fijo para la realizacion de sus

15 Julian Pérez Porto y Ana Gardey. Publicado: 2009. Actualizado: 2009.
Definicion.de: Definicién de pyme (http://definicion.de/pyme/
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operaciones empresariales; de esta ultima se exceptian a los empresarios unipersonales

que en su mayoria desarrollo de las actividades

Se tiene la percepcion, que el sector de pequefias y medianas empresas, no incluyen
en su agenda un Lobby empresarial, como estrategia de relaciones publicas, debido a que

no cuenta con un presupuesto destinado para este fin.

Sin embargo, el objetivo de usar Lobby como estrategia de relaciones publicas, es
crear posicionamiento y alianzas entre las dos partes beneficiadas, es necesario tener una
linea de ideas bien definidas, y para ello se debe de seguir una serie de pasos creadas por
un relacionista publico antes de llevar a la accion esta tactica, para que los resultados sean

positivos.
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Capitulo 111 Metodologia de la investigacion

Para la recoleccién de informacion y desarrollo del estudio de campo se utilizd una
investigacion de tipo cualitativa exploratoria, dado que los objetivos van encaminados en
conocer la percepcion que tiene la pequefia y mediana empresa en El Salvador acerca del

Lobby empresarial como estrategia de relaciones publicas.

La investigacion cualitativa exploratoria es un puente idéneo para la obtencion de
los datos que se necesitan, debido a que interesa mostrar el nivel de conocimiento que

tiene este sector empresarial con la practica del Lobby empresarial.

3.1 Participantes de la investigacion

A partir de las variables identificadas como esenciales para el analisis del problema
planteado: EI Lobby empresarial como estrategia de relaciones pablicas en el sector de la
pequefia y mediana empresa de El Salvador, la investigacion cualitativa exploratoria
permitird identificar si esta herramienta es utilizada y en qué medida les ha beneficiado

para el crecimiento de sus negocios.

Para efectos de estudio la seleccidn de los participantes se dividieron en 3 pequefias
y 3 medianas empresas. Los criterios para clasificarlas obedecieron primero: que
pertenezcan a diferentes sectores productivos del pais, segundo al ndmero de
colaboradores y tercero por su facturacion anual. Como sujetos de estudio dentro de las
pequefias y medianas empresas se perfilaron a los: Gerentes de Mercadeo, Gerente

General y/o Encargados de la sucursal.
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Entre las pequefias empresas destacan:

Estress Center:

Stress Center es el primer centro de tratamiento integral del estrés en El Salvador.
Se dedican a atender enfermedades del sistema nervioso, dolor cronico, fisioterapia y
neurorehabilitacion. Cuentan con 14 afios en el rubro de servicios médicos. Su objetivo es
ser el mejor centro terapéutico de tratamiento integral del estrés, dolor y rehabilitacion,

estd conformada por 13 colaboradores.

El Patio Creadores de ambiente:

Son una pequefia empresa creadores de ambientes para el hogar, empresas,
restaurantes, proyectos de construccion empresarial o habitacional, ademas cuentan con
un vivero amplio con diversidad de plantas. Cuentan con 17 colaboradores que apoyan

sus actividades comerciales.

Romero Textil:

Nace con un equipo que cuenta con mas de 15 afios de experiencia elaborando
bordados computarizados para la industria. Poseen maquinaria alemana (marca ZSK),
trabajan con materia prima de calidad y su capital humano es capacitado de forma

constante, el nimero de colaboradores es de 35.

En el sector de la mediana empresa se tomaron como sujeto de estudio los

siguientes negocios:
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Del Faro:

Es una empresa que desarrolla soluciones integrales de disefio, a través de cuatro

lineas complementarias de trabajo.

Son un equipo multidisciplinario, conformado por talento ademas de creativo,
perfiles administrativos y estratégicos; su objetivo no termina con la creacion de los
proyectos, sino con su desarrollo operativo total, y de ésta manera pueden abordar
proyectos hasta en su administracion empresarial si el cliente asi lo requiere, posee el
conocimiento para ello, y asi encuentran el mejor formato de trabajo para su desarrollo y
evolucion con el tiempo. Dentro de la empresa cuentan con 20 colaboradores y

subcontratados son 40 colaboradores quienes les apoyan al montaje de proyectos.

Mobelart:

Es una empresa dedicada al disefio y fabricacion de muebles modulares que se
adaptan a la medida de los diferentes espacios, supliendo asi los mas sofisticados gustos
y necesidades. Mobelart tiene mas de 15 afios en el mercado, implementando cada vez

nuevos procesos con disefios y materiales més actualizados con las nuevas tendencias.

Los productos de Mobelart son construidos con modernos procesos que permiten
un producto de alta calidad, sin componentes toxicos y con minimas tolerancias de error,

cuentan con 57 colaboradores.
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Advantage SA de CV:

Es una empresa especializada en todo tipo de seguridad, su éxito se basa en la
eficiencia lograda aplicando los mas altos estandares de calidad, estos estan orientados a
satisfacer las necesidades de sus clientes. Se basan en brindar seguridad a los clientes, para

que ellos puedan gozar de tranquilidad durante la realizacion de sus actividades.

3.2 Método de investigacion

Dentro de las posibilidades que brinda la investigacién cualitativa exploratoria, se
recurrié a la técnica de la entrevista a profundidad, la que posibilita conocer con mayor
intensidad lo que se quiere identificar. La investigacion cualitativa exploratoria es factible
porque en ella se obtienen respuestas de mayor amplitud, esto con el fin de analizar

percepciones y opiniones.

Las entrevistas a profundidad se realizaron utilizando como instrumento el
cuestionario de preguntas abiertas. La guia de preguntas se hizo rigurosamente de forma
estructurada y redactadas de acuerdo con indicadores que identifican las variables
esenciales para lograr los objetivos planteados en la investigacion. Para la definicion de
cada una de las interrogantes se busco desarrollarlas en orden Idgico y de acuerdo con
cada uno de los objetivos formulados al inicio de la investigacion, sin descuidar preguntas
que puedan dar pie a otros cuestionamientos y lograr profundizar en las opiniones de los

sujetos de estudio, abordando cada una de las variables identificadas:
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e EI Lobby como estrategia de relaciones publicas

e El sector de la pequefia y mediana empresa

3.3 Instrumentos de la investigacién

Se utilizara la investigacion cualitativa exploratoria para obtener la opinién de
forma directa de los participantes a través de la técnica de la entrevista a profundidad. El
cuestionario de preguntas abiertas, es el instrumento de la investigacion; comprende 13
preguntas, divididas en preguntas generales del tema, preguntas alineadas y especificas de
la investigacion y por Gltimo preguntas que buscan conocer cdmo se proyectan las pymes

en los préximos afos, de tal manera que se puedan visualizar algunas tendencias.

3.4 Investigacion cualitativa exploratoria

Es un método que proporciona un conocimiento y una comprension profunda de
las necesidades, motivaciones, actitudes, deseos y predisposiciones latentes del

entrevistado.

Los métodos cualitativos son humanistas. Al estudiar a las personas
cualitativamente, se llega a conocer la parte personal y a experimentar lo que ellas sienten

en sus luchas cotidianas en la sociedad y en las organizaciones segun Creswell.
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1.- ;CAmo surgid la idea de crear la empresa?

MATRIZ DE RESULTADOS DE PEQUENAS EMPRESAS EN EL SALVADOR

Estréss Center

Patio Creadores de Ambiente

Romero textil

Estréss Center surge de la necesidad de
atender a pacientes con diferentes
problemas de salud, brindando
servicios médicos, su principio se basa
en la atencién del estrés y el dolor, el
cual es tratado de una manera
multidisciplinaria. Tienen
aproximadamente 14 afios de brindar
atencion médica.

Surgio a través de una necesidad, 5
afios atras existio una crisis
inmobiliaria, el duefio de Patio
Creadores de Ambiente es un
arquitecto, y en esos momentos él, se
vio afectado por dicha crisis. Es ahi
donde se ve obligado a hacer algo
nuevo, algo distinto, de ver ingresos,
decide abrir un vivero como forma de
subsistir, el negocio ha crecido desde
esa fecha. Ha trabajado con proyectos
grandes como la ambientacion de
jardineria en centros comerciales,
proyectos residenciales y
mantenimiento a los jardines de las
entidades gubernamentales.

Empez6 como una simple idea de
bordar a maquina diferentes piezas, en
ese momento no solo se pensaba en
ropa, sino en todo tipo de accesorios y
hoy en dia son reconocidos como
Romero Textil. Tiene 15 afios sirviendo
en el mercado salvadorefio en el area de
bordados.
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1.- ;CAmo surgid la idea de crear la empresa?

MATRIZ DE RESULTADOS DE MEDIANAS EMPRESAS EN EL SALVADOR

MOBELART

DEL FARO

Adventage S.Ade C.V

La idea nace de innovar en muebleria
dando un toque diferente, lleva mas de
15 afios en el mercado implementando
cada vez nuevos procesos con disefios
y materiales més actualizados con las
nuevas tendencias.

Surge de la necesidad de dos socios, de
25 y 27 afios aproximadamente, uno de
ellos es disefiador de interiores y el otro
es licenciado en administracion de
empresas, unieron las dos ideas de crear
grupo Del Faro; siendo una empresa de
construccion al principio, nace en 2007,
en ese afio solo se dedicaron a la
construccion de restaurantes, bares
como los Alambiques, discotecas que
habian en el centro comercial
Multiplaza, a medida que fue creciendo
la construccion se diversificaron en las
ramas de disefio grafico, de redes
sociales, y disefio de interiores, se cred
un departamento que tuvo como
nombre Direccién Creativa, ahi
surgieron nombres de varios proyectos,
uno de ellos fue La Calaca, se cred el
nombre y todo el proceso hasta llegar a
la construccion.

Realmente Adventage surgio a través
de la necesidad econémica que
enfrentamos en esos momentos, pensar
en una idea de negocio encaminado a
la seguridad, era el objetivo para salir
adelante.
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ANALISIS: Dada la investigacion de campo en las diferentes ramas de empresas tanto pequefias como medianas y de como es
que estas decidieron abrir sus negocios, se observa que de las seis compafiias en estudio, todas tienen relacion en la forma de
cémo surgieron, ya que fue a partir de necesidades econémicas que presentaron sus duefios en un momento de crisis, lo que les
permitié emprender soluciones creativas que lograran satisfacer a diversos segmentos del mercado salvadorefio.

2. ¢ Cuales han sido los factores que han influido para el crecimiento de su empresa?

MATRIZ DE RESULTADOS DE PEQUENAS EMPRESAS EN EL SALVADOR

Estréss Center Patio Creadores de Ambiente Romero textil
Enfocarnos al 100% en nuestros Uno de los factores ha sido la | Paranosotros el factor principal han
clientes, es decir en los pacientes. persistencia, el hecho de no darnos por | sido nuestros clientes.

vencido, nuestros clientes, ellos forman
parte de nosotros y nosotros parte de
ellos.

2. ¢ Cuales han sido los factores que han influido para el crecimiento de su empresa?

MATRIZ DE RESULTADOS DE MEDIANAS EMPRESAS EN EL SALVADOR

MOBELART DEL FARO Adventage S.A de C.V

Se podria decir que uno de los factores | El factor principal es darnos a conocer | Principalmente, el reconocimiento que a
es la exposicion que se ha logrado a | como empresa, hacer un buen trabajo, | traves de nuestros clientes hemos logrado,
través de las redes sociales como | estar con la estrategia del “boca en | ellos se encargan de recomendarnos,
Facebook donde hemos dado a conocer | boca”, otro factor que ha funcionado ha | nuestros clientes han sido el factor
nuestros productos y servicios. sido la red social de Facebook. principal para nuestra empresa.

w
N



ANALISIS: Se observa que el factor principal para el crecimiento de los negocios han sido sus clientes a través de la estrategia
del boca en boca y en un segundo plano destacan las redes sociales como uno de los factores, que permiten esa dinamica de
sumar positivamente en los resultados de dichos negocios, siendo Facebook la plataforma mas utilizada.

3. ¢ Cuentan con un departamento de comunicaciones o persona especializada en dicha area?

MATRIZ DE RESULTADOS DE PEQUENAS EMPRESAS EN EL SALVADOR

Estréss Center

Patio Creadores de Ambiente

Romero textil

No se cuenta con un departamento de
comunicaciones, sino que lo que se
hace es contratar a una persona
especializada en dicha area, fuera de
nuestra empresa para que nos colabore
con las plataformas electrénicas,
aungue aqui se hacen los disefios de
promociones y ofertas, él se encarga de
regular las formas para sacarlas al
publico y en nuestras redes sociales.

Realmente no se cuenta con un
departamento de comunicaciones, si
contamos con una persona
especializada en esa area, quien se
encarga de llevar todo el control de las
redes sociales..

La empresa no cuenta con un
departamento de comunicaciones por el
momento, ya que no hay presupuesto,
“pero esperamos tenerlo en algun
futuro cercano, ya que sabemos que
contar con una persona especializada
en esa area nos puede beneficiar como
empresa”.
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3. ¢Cuentan con un departamento de comunicaciones o persona especializada en dicha area?

MATRIZ DE RESULTADOS DE MEDIANAS EMPRESAS EN EL SALVADOR

MOBELART

DEL FARO

Adventage S.A de C.V

No tenemos un departamento de
comunicaciones, pero si hay una
persona que se encarga de la pagina de
Facebook.

Si, si contamos con un departamento, en
este caso nosotros le llamamos” Bling”,
es el departamento de comunicaciones
es el que se encarga de manejar todo lo
relacionado con las redes sociales.

No, lastimosamente no contamos con el
departamento de comunicaciones.

ANALISIS: A través de la investigacion de campo que se llevd a cabo en las diferentes empresas del sector pymes, se puede
constatar que las compafiias no cuentan con un departamento de comunicaciones, a excepcion de la empresa Del Faro que ellos
si cuentan con este soporte, quienes desde sus instalaciones llevan el control de las redes sociales, el resto de empresas en
estudio si bien no cuentan con un departamento, si poseen una persona externa especializada en comunicaciones quién les
maneja el desarrollo y la generacion de contenido de las redes sociales, como una forma de posicionar sus respectivos negocios.

4. ;Como es que la pequefia empresa se da a conocer con sus publicos de interés?

MATRIZ DE RESULTADOS DE PEQUENAS EMPRESAS EN EL SALVADOR

Estréss Center

Patio Creadores de Ambiente

Romero textil

Principalmente por nuestros pacientes
porque ellos hablan bien de nuestros
servicios y es asi como la empresa se da
a conocer.

En este caso a través de las redes
sociales, también a través de nuestros
clientes.

Por medio de la pagina de Facebook y
Twitter, ahi se dan a conocer nuestros
servicios, y se buscan posibles clientes.

143




4. ¢ Como es que la mediana empresa se da a conocer con sus publicos de interés?

MATRIZ DE RESULTADOS DE MEDIANAS EMPRESAS EN EL SALVADOR

MOBELART

DEL FARO

Adventage S.A de C.V

A través de nuestros clientes, ellos nos
recomiendan a nuevos compradores y
asi es como vamos creciendo.

Realmente por nuestros clientes
satisfechos que nos hacen la publicidad
y a través de las redes sociales.

Nada mas por la confianza que
nuestros clientes antiguos les
comparten a sus conocidos y ellos nos
contactan.

ANALISIS: En los seis sujetos de estudio del sector de la pequefia y mediana empresa, se logra percibir que su principal fuente
para darse a conocer con sus publicos de interés, son sus clientes, asi también el manejo de las redes sociales donde ellos pueden

llegar a clientes potenciales.

5. ¢ Ha escuchado alguna vez el término Lobby empresarial?

MATRIZ DE RESULTADOS DE PEQUENAS EMPRESAS EN EL SALVADOR

Estréss Center

Patio Creadores de Ambiente

Romero textil

Asi como tal no, posiblemente lo
estemos haciendo y lo aplicamos de una
forma empirica.

Realmente no, nunca habia escuchado
sobre ese término, pero entiendo que lo
que busca es llegar a punto de interés,
generando un beneficio mutuo entre dos
partes.

La verdad no, no conocemos el término
Lobby empresarial, serd porque somos
una pequefia empresa o porque en El
Salvador no se utiliza.
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5. ¢ Ha escuchado alguna vez el término Lobby empresarial

MATRIZ DE RESULTADOS DE MEDIANAS EMPRESAS EN EL SALVADOR

MOBELART

DEL FARO

Adventage S.A de C.V

“No, no lo habia escuchado hasta ahora
gue me acaban de explicar”.

“No, primera vez que lo escucho”.

“No, hasta ahorita”.

ANALISIS: Las seis empresas consultadas en esta investigacion, ninguna conoce el término de Lobby empresarial, por lo que
se infiere que existe un desconocimiento de esta herramienta de relaciones publicas en las pymes, sin embargo al explicarles a
los sujetos de estudio en qué consiste y cual es su objetivo, una de las cinco dijo que esta relacionado con obtener puntos de
interés y un beneficio para las partes involucradas.

6. Entendiendo que el Lobby empresarial es, una estrategia que se utiliza en las relaciones publicas y que tiene como
objetivo generar acercamientos con diferentes publicos de interés, permitiendo el crecimiento en resultados para los
negocios, considera usted que su empresa ¢Maneja el Lobby empresarial como estrategia de las relaciones publicas?

MATRIZ DE RESULTADOS DE PEQUENAS EMPRESAS EN EL SALVADOR

Estréss Center

Patio Creadores de Ambiente

Romero textil

Si la usamos de forma que tenemos
alianzas con algunos canales de tv y
unas radios, entonces llegamos a un
acuerdo con ellos y ambas partes
salimos beneficiadas.

Puedo decir que si, que se ha manejado
todo el tiempo, ya que tenemos alianzas
con otros viveros, yo les suministro
grama en alfombra que ese es nuestro
fuerte, ellos me dan un tipo de plantas,
podria decir que de esa forma nos
comunicamos.

Podria decir que si, ya que de alguna
manera tenemos alianzas con nuestros
proveedores de tela, hilo, que son
muestra materia prima.
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6. Entendiendo que el Lobby empresarial es, una estrategia que se utilizan en las relaciones publicas teniendo como
objetivo generar acercamientos con diferentes publicos de interés, permitiendo a la empresa el crecimiento de la misma.
Entonces, ¢La empresa maneja el Lobby Empresarial como estrategia de las relaciones publicas?

MATRIZ DE RESULTADOS DE MEDIANAS EMPRESAS EN EL SALVADOR

MOBELART

DEL FARO

Adventage S.A de C.V

Segun lo que usted me explico si
hacemos uso porque con nuestros
proveedores buscamos llegar a
acuerdos para salir beneficiados
ambos, igual buscamos al encargado de
las redes sociales.

Si, si lo practicamos, tenemos
proveedores uno de ellos es Freund,
también otro proveedor en madera es El
Oriental. Hemos hecho alianzas con
USAID donde se van a donar disefios
arquitectonicos para proyectos de ellos.

En nuestro caso no, lastimosamente no
lo aplicamos, a lo mejor con lo que
ustedes nos dijeron se aplique mas
adelante.

ANALISIS: Después de haber explicado qué es el Lobby empresarial y del beneficio que se podria obtener como estrategia de
las relaciones publica, la mayoria de la muestra dijo que si lo aplican al concretar alianzas estratégicas con proveedores y con
otros publicos de interés como medios de comunicacion y gremiales, a excepcion de la empresa Adventage S.A de C.V que dijo

que no usa este tipo de herramientas.

7. ¢Como considera que le ha ayudado la estrategia del Lobby empresarial para el crecimiento de su negocio?

MATRIZ DE RESULTADOS DE PEQUENAS EMPRESAS EN EL SALVADOR

Estréss Center

Patio Creadores de Ambiente

Romero textil

Ayuda posiblemente a largo plazo
porque no es algo que es de inmediato,
el fruto se ve a un plazo futuro.

Realmente considero que nos ha
ayudado mucho, ya que a través de la
misma se ha podido coordinar con
otros viveros muchas actividades.

La verdad bastante, porque sin saber
hemos estado practicando Lobby
empresarial, y si nos ha abierto muchas
puertas.
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7. ¢Como considera que le ha ayudado la estrategia del Lobby Empresarial para el desarrollo de su negocio?

MATRIZ DE RESULTADOS DE MEDIANAS EMPRESAS EN EL SALVADOR

MOBELART

DEL FARO

Adventage S.A de C.V

Nos ha ayudado bastante porque
convivimos con nuestros proveedores y
creamos alianzas y pues en este
negocio es de tener buenas relaciones
con nuestros proveedores.

Nos ha beneficiado bastante ya que este
tipo de proyectos se va dando a conocer
en diferentes medios, las personas leen
Y Ven que nosotros nos vemos
involucrados en dichos proyectos, y eso
hace que nos convirtamos en puntos de
interés para ellos.

En nuestra empresa por el momento no
aplicamos el Lobby empresarial.

ANALISIS: La mayoria de empresas entrevistadas respondieron que si les ha beneficiado de manera significativa la estrategia
del Lobby empresarial, logrando tener una buena relacién con publicos de interés, este tipo de acercamientos les ha permitido
concretar alianzas estratégicas que les ha ayudado a crecer en sus negocios. La Unica empresa que no usa esta herramienta es

Adventage S.A de C.V.

8. ¢ Considera que las pequefias empresas deberian practicar el Lobby Empresarial?

MATRIZ DE RESULTADOS DE PEQUENAS EMPRESAS EN EL SALVADOR

Estréss Center

Patio Creadores de Ambiente

Romero textil

Si claro porque es una estrategia que
ayuda a cada empresa para que se dé a
conocer la imagen y asi poder atraer a
méas clientes. Todas las empresas
queremos eso atraer y brindar mejores
servicios y expandirnos.

Si, ya que con esta estrategia podriamos
llegar a mas puntos de interés, y eso es
de gran beneficio para las empresas.

Si se deberia poner en préctica las veces
gue sea necesario para la mejora de las
empresas.
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8. ¢ Considera que las medianas empresas deberian practicar el Lobby empresarial?

MATRIZ DE RESULTADOS DE MEDIANAS EMPRESAS EN EL SALVADOR

MOBELART

DEL FARO

Adventage S.A de C.V

No sabria decirles, pero en nuestro caso
no conociamos este término, tal vez si
lo ponemos en practica, pero no
sabiamos que era eso exactamente, solo
haciamos las cosas sin saber cémo
llamarla.

Pienso que si, de una u otra forma nos
damos a conocer, se trabaja con otras
empresas de interés, lo que sucede es
gue no se conoce el término como tal,
quizé en eso es que estamos fallando ya
gue si se maneja el Lobby empresarial.

Si, la verdad es que si, mientras ayude a
crecer como empresa seria como lo
indicado.

ANALISIS: Basandose en la investigacion de campo y tomando como objeto de estudio a las seis empresas antes expuestas,
todas coinciden en que el Lobby empresarial es necesario para el crecimiento de sus negocios, en algunos casos insisten en que
desconocian el término técnico pero que si la han aplicado de forma empirica.

9. ¢Cree usted que en El Salvador la mayoria de las pequefias empresas manejan el término Lobby empresarial?

MATRIZ DE RESULTADOS DE PEQUENAS EMPRESAS EN EL SALVADOR

Estréss Center

Patio Creadores de Ambiente

Romero textil

En nuestro caso no sabiamos, pero si lo
aplicdbamos de una forma empirica, me
imagino que las deméas empresas no lo
saben, aunque quizas lo estén aplicando
COMO NOSOtros.

Considero que no, la mayoria no lo
maneja exactamente como Lobby
empresarial, en nuestro caso si lo
hacemos pero no sabiamos que era eso.

Como Lobby no, ya que se desconoce el
término, a mi punto de vista seria bueno
poder implementarlo para tener
excelentes resultados.
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9. ¢Cree usted que en El Salvador la mayoria de las medianas empresas manejan el término Lobby empresarial?



MATRIZ DE RESULTADOS DE MEDIANAS EMPRESAS EN EL SALVADOR

MOBELART

DEL FARO

Adventage S.A de C.V

No conocemos este término como tal, si
lo ponemos en préctica pero no
sabiamos que era eso exactamente, solo
haciamos las cosas sin saber coémo
llamarla tal vez.

Pienso que si, la mayoria de las
medianas empresas de una u otra forma
nos damos a conocer a través del Lobby
empresarial, se trabaja con otras
empresas de interés propio, lo que
sucede que no se conoce el término
como tal, quiza en eso es que estamos
fallando ya que si se maneja el Lobby
empresarial.

No como Lobby, es méas facil llamarlo
recomendaciones, todos dependemos de
ellas ya que el buen trato es inevitable.

ANALISIS: Segun las respuestas de la mayoria de empresas consultadas, tanto de la pequefia como de las medianas empresas
en El Salvador no manejan el Lobby empresarial como tal, ya que desconocen el termino técnico, aunque esta herramienta si

es practicada de manera empirica.
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10. ¢ Considera que las técnicas de relaciones publicas y comunicaciones como el Lobby empresarial puede dar resultados

exitosos para las pequeiias empresas?

MATRIZ DE RESULTADOS DE PEQUENAS EMPRESAS EN EL SALVADOR

Estréss Center

Patio Creadores de Ambiente

Romero textil

En cierto punto si pero lo esencial es
brindar un buen servicio para que el
cliente vuelva a venir y hable bien de
nuestra empresa. Lo que buscamos es
que sean fieles a nuestra empresa.

La verdad es que si, si ayuda. Un
ejemplo, a veces nosotros no tenemos
alguna planta, y se tienen clientes que
piden algo que aca no se produce pero
como mi obligacion es mantener al
cliente conmigo y tener relaciones con
otro tipo de viveros o productores de
plantas me puede beneficiar a mi en este
caso.

Desde luego que si, dado a que las
estrategias son bien efectivas si es que
se saben usar.

10. ¢Considera que las estrategias de comunicacion como el Lobby empresarial puede dar resultados exitosos para las

medianas empresas?

MATRIZ DE RESULTADOS DE MEDIANAS EMPRESAS EN EL SALVADOR

MOBELART

DEL FARO

Adventage S.A de C.V

Si porque como esto de las
comunicaciones nos ayudan a darnos
posicionamiento de nuestra marca y asi
que las personas nos busquen.

Considero que si, porque es una
herramienta que hoy en dia esta a manos
de todos, el hecho de usar el internet es
un gran beneficio ya que a través de esta
se puede hacer publicidad.

Considero que si, solo que va a de
depender del area que se desee aplicar.
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ANALISIS: De acuerdo con las respuestas obtenidas se infiere que las estrategias de comunicacion si son importantes en ambos
sectores empresariales, porque se puede llegar muy lejos a través de los resultados obtenidos en cada negocio, uno de los puntos
en los que hacen énfasis los sujetos de estudio es que el Lobby empresarial permite darse a conocer en el mercado.

11. ;Como ve a su empresa en los proximos cinco afos?

MATRIZ DE RESULTADOS DE PEQUENAS EMPRESAS EN EL SALVADOR
Estréss Center Patio Creadores de Ambiente Romero textil
Mas grande y con mas clientes. Realmente lo veo creciendo, mas La veo creciendo, y no hay duda que
Expandirnos en mas clinicas y atender | enfocado en proyectos grandes, darle | dentro de 5 afios estaremos mejor.
con nuevas tecnologias a nuestros un giro al vivero, darle otro tipo de
pacientes. imagen.

11. ;Cémo ve a su empresa en los proximos cinco afios?

MATRIZ DE RESULTADOS DE MEDIANAS EMPRESAS EN EL SALVADOR
MOBELART DEL FARO Adventage S.A de C.V

Creciendo y posiblemente abriendo otra | Realmente la veo como hasta el dia de | Como un despacho con mayor
sucursal y también queremos exportar a | hoy creciendo, con mas proyectos, y reconocimiento y prestigio.
paises centroamericanos. diversificandonos mas, e ir mas alla y
no solo acé en el pais, sino que también
hacer exportaciones por lo menos en
Centroamérica.
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ANALISIS: Como parte de sus proyecciones para los proximo 5 afios, las seis empresas que han sido sujetos de estudio en esta
investigacion coinciden en gque se visualizan con un crecimiento significativo, algunas incluso hablan de traspasar las fronteras
para explorar los mercados del resto de Centroamérica.

12. ¢ Le gustaria que su empresa creciera en otro pais? ¢Como lo haria?

MATRIZ DE RESULTADOS DE PEQUENAS EMPRESAS EN EL SALVADOR

Estréss Center

Patio Creadores de Ambiente

Romero textil

Si nos gustaria expandirnos a nivel de
Centroamérica. Quizas para comenzar
lo haria haciendo servicios a domicilio
con personas especializadas en las
diferentes areas que se nos soliciten.

Si, realmente me gustaria que la
empresa pudiera expandirse por lo
menos a nivel de Centroamérica, en mi
caso comenzaria exportando ciertas
plantas que en los paises hermanos no
cuentan.

Por supuesto que si, creo que es el suefio
de todas las empresas, posicionarse
fuera de su zona local.

12. ¢ Le gustaria que su empresa creciera en otro pais? ¢Como lo haria?

MATRIZ DE RESULTADOS DE MEDIANAS EMPRESAS EN EL SALVADOR

MOBELART

DEL FARO

Adventage S.A de C.V

Si nos gustaria y la forma en que lo
hariamos es tener nuevos contactos
extranjeros para crear alianzas con
ellos.

Si, claro que si nos gustaria para poder
crecer en otro pais asi como una
empresa que somos, nosotros lo
hariamos mandando algunos disefios de
construccion, reuniéndonos con los
interesados y dejando en ellos que si
somos confiables.

De cierto modo si, pero la aplicacion de
leyes mercantiles cambia en cada pais.
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ANALISIS: Centroamérica se perfila como un mercado atractivo para las empresas consultadas al indagar sobre el crecimiento
de sus negocios en otros paises y la mayoria aseguran que el tema de alianzas y aliados estratégicos es fundamental para lograr

dicho crecimiento.

13. ¢ Qué estrategia de las relaciones publicas usaria para darse a conocer en otros paises?

MATRIZ DE RESULTADOS DE PEQUENAS EMPRESAS EN EL SALVADOR

Estréss Center

Patio Creadores de Ambiente

Romero textil

Creo que seria el Lobby empresarial,
La hemos venido utilizando de forma
empirica y si hemos tenido frutos.

Realmente si esto se hiciera realidad
pusiera mas en practica esto del Lobby
empresarial, tomandole mas en serio.

Seria de analizar, nosotros no somos
expertos en esa area pero si me gustaria
al menos tener una persona
especializada

13. ¢ Qué estrategia de las relaciones publicas usaria para darse a conocer en otros paises?

MOBELART

DEL FARO

Adventage S.A de C.V

Quiz4 esa del Lobby empresarial
pondriamos mas en practica porque si
que funciona.

Las relaciones publicas tienen varias
estrategias, considero que es
multifuncional, pero quizé en esta
ocasion si el Lobby empresarial, me
diera buenos resultaos para poder
darme a conocer en diferentes paises.

Nosotros lo hiciéramos a través de la
publicidad.

ANALISIS: Segun lo que se ha investigado las empresas destacan que para darse a conocer en otros paises, hay que poner en
practica el Lobby empresarial, ya que consideran que esto les da buenos resultados, como también estan de acuerdo en usar la
publicidad, que son plataformas de comunicaciones que permiten posicionarse en los diferentes mercados.
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Capitulo V Conclusiones

De acuerdo a la investigacion se logré llegar a las siguientes conclusiones:

1. Las pequefias y medianas empresas, desconocen el término técnico del

Lobby empresarial como estrategia de relaciones publicas, sin embargo
manifiestan utilizarlo de forma empirica como parte de la naturaleza de sus
negocios pero no de la forma estratégica por no contar con el conocimiento
y con el personal profesional idoneo para este tipo de herramientas.

Pese a no ejecutar de la forma correcta el Lobby empresarial las pequefas
y medianas empresas reconocen que esta practica incide en los resultados
de sus negocios, porque sin saberlo han logrado acercamientos importantes
con diferentes publicos de interés, que se han reflejado en la consolidacion
de alianzas con otras empresas que hoy son sus proveedores, también han
logrado acuerdos con gremiales empresariales que les han ayudado en la
formacion y capacitacion para sus empresas.

En esta investigacion también se logré constatar que ninguna de las
empresas entrevistadas cuenta con un departamento de relaciones publicas
y comunicaciones que dé soporte a las herramientas estratégicas de
relaciones publicas, s6lo poseen outsourcing community externos que
apoyan en la parte de la generacién de contenido en las redes sociales.

A través de esta investigacion logramos observar que las pymes buscan

expandirse a nivel centroamericano, por lo que consideran que el Lobby
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empresarial puede ayudarles a cumplir esos objetivos de negocios, creando

relaciones con diferentes publicos de interés.

5.2 Recomendaciones

Como grupo investigador se hacen las siguientes recomendaciones:

A la Universidad Tecnoldgica de El Salvador (Utec) que dentro de sus planes de
estudios de la carrera de Comunicaciones se incluya o se refuerce las herramientas
de relaciones publicas como el Lobby empresarial, esto como una forma de cerrar
la brecha de desconocimiento generalizado que existe en las empresas sobre esta
estrategia.

Es importante que la Utec paralelamente promueva seminarios, foros o diferentes
encuentros en los que se visualice el tema de Lobby empresarial, como estrategia
de relaciones publicas que aporta significativamente en los resultados de los
negocios, informando oportunamente sobre los beneficios y su aplicacion.

Al sector de pequefias y medianas empresas, se les recomienda que dentro de sus
equipos puedan contar con un experto en comunicaciones que les colabore con el
desarrollo de una estrategia de comunicaciones en el que se incluya el Lobby
empresarial como una herramienta que se puede rentabilizar en los negocios.

A las agencias de relaciones publicas se les sugiere promover mas el Lobby

empresarial como estrategia que puede ser utilizada por todo tipo de empresas
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independientemente de su tamafo, es decir desde las micros, pequefias, medianas
y hasta la gran empresa.

Por ultimo se recomienda a los profesionales de las relaciones publicas ya sea que
trabajen para si mismos o dependan de una agencia de relaciones publicas, que
informen y promuevan mas el Lobby empresarial para que sea mas conocido.
Finalmente como futuros profesionales de relaciones publicas, el equipo hace suya

las recomendaciones.
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Anexos

Anexo 1

Glosario

Antesala: Arquitectura, habitacion o sala de espera anterior a una sala principal.
Conglomerados: Amontonar o agrupar desordenadamente personas o cosas.

Controversia: Discusion extensa entre varias personas que defienden opiniones

contrarias sobre un mismo asunto.
Cortoplacista: Que persigue resultados o efectos a corto plazo.
Esbozos: proyecto, plan o cosa que puede alcanzar mayor desarrollo y extension.

Esbozos: Descripcion o idea vaga de una cosa que puede desarrollarse mas el plan de

trabajo.

Gate keepers: Persona que en un equipo de trabajo actla como especialista de
informacion, no solamente con capacidad reactiva, respondiendo eficazmente a las
demandas de informacién que recibe de sus compafieros de trabajo sino también
proactivamente, adelantdndose a las necesidades de informacion antes de que sean

percibidas.

Insiders: Expresion anglosajona que se corresponde con un acto delictivo referido al uso
de informacion privilegiada con la que conseguir beneficios no habituales mediante

inversiones en los mercados financieros.
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Lobby: grupo de presion (segun RAE).

Lobbying: Lobbying es la actividad mediante el cual el encargado (el lobista) se comunica
con una persona a fin de tratar de influir en lo que esta persona hard o no al respecto a

determinado asunto.

Mapping: Seguimiento y andlisis diario de un caso.

Media chairman: Director de medios con cartera de clientes.

Monotematica: Que hace referencia a un Unico tema, 0 que trata constantemente un

mismo tema.

Parlamentario: Politica, Institucion politica constituida por una asamblea encargada de
aprobar las leyes y controlar la actividad del gobierno hoy se debate en el parlamento el

proyecto ley.

Push up: Lista completa de dirigentes, empresarios, asociaciones, grupos y partidos.

Relaciones publicas: Actividad profesional que se ocupa de promover o prestigiar la
imagen publica de una empresa o de una persona mediante el trato personal con diferentes

personas o entidades. Persona que se dedica a esta actividad o profesion.

Timming: Revisar a cada hora para tomar decisiones oportunas.

Webter: Accidn clasica de antesala.
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Anexo 2

CLASIFICACION DE LAS EMPRESAS SALVADORENAS SEGUN EL

“BANCO CENTRAL DE RESERVA DE EL SALVADOR”

El Banco Central de Reserva de El Salvador, en cumplimiento de su Mision,

genera y divulga estadisticas econdmicas y financieras, investigaciones sobre temas

macroecondémicos y documentos de analisis sobre la evolucién de la economia

salvadorefia.

No existe un concepto universal sobre la clasificacion del tamafio de las empresas.

Esto es un criterio de cada pais. En el Salvador el Banco Central de Reserva Clasifica el

tamafio de las empresas segun lo establece MIPYMES.

Cuadro de Clasificacion de las empresas salvadorefias adoptado por el BCR.

Clasificacién de
empresas

Micro Empresa

Pequefia empresa

Mediana Empresa

Gran Empresa

las = Criterio institucional.

N° de empleados

Delal0
De 11a19

De 20 a 99

De 100 a méas empleados

Monto de los activos de
las empresas

No excede de $11,428.57

Cuyo activo total es inferior
a $85,714.42

Cuyo total de activos no
excede los $228,571.41

Cuyo total de activos sea
mayor de $228,571.41
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Anexo 3

Eﬁversidad ﬂano]ég:ioa
de El Salvador

FACULTAD DE CIENCIAS SOCIALES
ESCUELA DE COMUNICACIONES

DEPARTAMENTO DE RELACIONES PUBLICAS, PUBLICIDAD Y
AUDIOVISUALES

\‘ 7

5
%, 0wt o g®
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GUIA DE ENTREVISTA A EMPRESAS DEL SECTOR DE LA PEQUENA
EMPRESA DE SAN SALVADOR

Obijetivo: Recopilar informacion a través de diferentes empresas del sector de la
pequefia y mediana empresa sobre lo que es el Lobby, dicha informacion sera tomada
como objeto de estudio.

1. ;Cémo surgio la idea de crear la empresa?
2. ¢Cudles han sido los factores que han influido para el crecimiento de su empresa?

3. ¢Cuentan con un departamento de comunicaciones o persona especializada en dicha

area?
4. ;Como es que la pequefia empresa se da a conocer con sus publicos de interés?

5. ¢Ha escuchado alguna vez el término Lobby empresarial?
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6. Entendiendo que el Lobby empresarial es, una estrategia que se utiliza en las relaciones
publicas y que tiene como objetivo generar acercamientos con diferentes publicos de
interés, permitiendo el crecimiento en resultados para los negocios, considera usted que

su empresa ¢Maneja el Lobby empresarial como estrategia de las relaciones publicas?

7. ¢;Como considera que le ha ayudado la estrategia del Lobby empresarial para el

crecimiento de su negocio?
8. ¢Considera que las pequefias empresas deberian practicar el Lobby Empresarial?

9. ¢(Cree usted que en El Salvador la mayoria de las pequefias empresas manejan el término

Lobby empresarial?

10. ;Considera que las estrategias de comunicacién como el Lobby empresarial puede dar

resultados exitosos para las pequefias empresas?
11. ;Como ve a su empresa en los proximos cinco afos?
12. ¢Le gustaria que su empresa creciera en otro pais? ;Como lo haria?

13. ;Qué estrategia de las relaciones publicas usaria para darse a conocer en otros paises?
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Eziversidad ﬂanolo’g:ioa
de El Salvador

FACULTAD DE CIENCIAS SOCIALES
ESCUELA DE COMUNICACIONES

DEPARTAMENTO DE RELACIONES PUBLICAS, PUBLICIDAD Y
AUDIOVISUALES

GUIA DE ENTREVISTA A EMPRESAS DEL SECTOR DE LA MEDIANA
EMPRESA DE SAN SALVADOR

Obijetivo: Recopilar informacion a través de diferentes empresas del sector de la
pequefia y mediana empresa sobre lo que es el Lobby, dicha informacion sera tomada
como objeto de estudio.

1. ¢Como surgio la idea de crear la empresa?

2. ¢Cudles han sido los factores que han influido para el crecimiento de su empresa?

3. ¢Cuentan con un departamento de comunicaciones o persona especializada en dicha

area?

4. ;Como es que la mediana empresa se da a conocer con sus publicos de interés?

5. ¢Ha escuchado alguna vez el término Lobby empresarial?

6. Entendiendo que el Lobby empresarial es, una estrategia que se utiliza en las relaciones

publicas y que tiene como objetivo generar acercamientos con diferentes publicos de



interés, permitiendo el crecimiento en resultados para los negocios, considera usted que

su empresa ¢Maneja el Lobby empresarial como estrategia de las relaciones publicas?

7. ¢;Como considera que le ha ayudado la estrategia del Lobby empresarial para el

crecimiento de su negocio?
8. ¢Considera que las medianas empresas deberian practicar el Lobby Empresarial?

9. ¢Cree usted que en EIl Salvador la mayoria de las medianas empresas manejan el

término Lobby empresarial?

10. ¢Considera que las estrategias de comunicacién como el Lobby empresarial puede dar

resultados exitosos para las medianas empresas?
11. ;Como ve a su empresa en los proximos cinco afos?
12. ;Le gustaria que su empresa creciera en otro pais? ;Cémo lo haria?

13. ;Qué estrategia de las relaciones publicas usaria para darse a conocer en otros paises?
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