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Juan Fernando Castro Pineda, es un publi-
cista egresado de la Universidad Jorge Ta-
deo Lozano de Bogota que en la actualidad
se desempeiia como Director General de la
agencia Abstraer estrategias.

“Somos una agencia de Publicidad con
operacion en Colombia y México, confor-
mada por un equipo con una experiencia
mayor a 10 afios”, dijo Castro en un diélo-
go informal con EL PERIODICO.

Asegura que su
agencia trabaja
enfocada en
la calidad del
servicio al
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Juan I Castro , director general de Abstraer.

El servicio al cliente es fundamental

Realizadores de ideas

Juan Fernando Castro, director general de Abstraer estrategias hace un andlisis de
ese mercado de [a publicidad y las relaciones ptblicas en el pais.

cliente, entendiendo que el cliente necesita
ir a una velocidad acorde con su negocio y
admite que la publicidad no es facil, pero
que merece mucha responsabilidad.
“Pensar es gratis, no hacerlo sale cari-
simo”, es una reflexién que aparece en la
pagina web de Abstraer y que para Castro
es “lo mas real en cuanto a la publicidad”.

:Desde cuindo funcienan
ustedes?

Nosotros tenemos cinco
afios de operacion en Colom-
bia y afio y medio en México.

;Cémo funciona una
agencia en Bogotd y qué
prioridades tiene?

Su operacion es compleja
pero su prioridad es el servicio al cliente.
Las agencias grandes, bien sean de Publici-
dad o de Comunicaciones, tienen mecanis-
mos muy lentos para la reaccién que debe
dérsele a determinado producto.

;Abstraer est4 entre ellas o no?
Nosotros suministramos servi-
cios mas répidos, sin afectar la
calidad de lo que se haga, déan-
dole tramite prioritario bien sea
a un comunicado, una promo-
¢cién 0 una campafia externa.
Esto lo hacemos al dfa porque
quien atiende a los clientes es
la cabeza de-la organizaciéon
y es quien conoce justamente
los tiempos de cada uno de
ellos.

¢LLa existencia de muchas
agencias, atomiza el merca-
do?
La verdad es que cuando se
abren nuevas agencias terminan
saturando el mercado sin profe-
sionalizarse y si no lo hacen es
un poco complejo el servicio que
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puedan proporcionar. Esto puede ocurrir
por la calidad del equipo que tengan.

{Cémo se forman los buenos equipos
en una agencia de publicidad?

Tenemos dos formas de integrarlos.
Recibimos practicantes de la Universidad
Jorge Tadeo Lozano que nos tan un soporte
mas operativo porque también vienen con
la intencion de aprender y como
se lo dije yo a la Universidad,
yo no quiero aqui personal que
crea que ser el presidente de la
comparifa, es el creativo méds
grande. No, yo los pongo a ha-
cer de todo porque ellos deben
aprender muchas cosas.

.En Colombia el frente de
las Relaciones Piiblicas se maneja profe-
sionalmente?

Yo creo que en las agencias de comuni-
caciones los juicios de valor que hacen no
son reales y no son claras. No se cumple, y
es por eso que ¢l cliente termina no creyen-
do en las agencias o comienzan a cambiar
de agencia cada tres meses.

;Eso daiia el mercado?

Exactamente, y en cambio nosotros en
Abstraer tenemos clientes que llevan con
nosotros cuatro y hasta cinco afios.

Hay clientes pequefios, medianos y
grandes?

Nosotros consideramos que todos nues-
tros clientes son grandes. Cada uno tiene
un objetivo puntual y si bien Coca Cola
tiene sus agencias, ellas tienen sus respec-
tivos sistemas operativos. Con los clientes
que no son tan conocidos, son clientes a
los que no se les da la tarifa a largo plazoy
creo que son los que més gratitud te dejan.

En un mercado tan grande como el de
Colombia hay que estar abierto a varios
sectores. Lo que si es importante es es-
pecializarse. Nosotros, por ejemplo, nos
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gusta el sector automotor y estamos espe-
cializandonos un poco en el tema de nifios
en lo que son temas de juguetes didacticos.
Trabajamos en ;cémo los nifios pueden
aprender con sus juguetes?

;Cémo llegan a su agencia los clien-
tes?

Unos llegan por referencia o por infor-
macion de otros clientes. Nosotros evalua-
mos que necesidad tiene el cliente. Puede
Ser que necesite comunicaciones, por ejem-
plo, en cuanto a prensay se le hace una pro-
puesta enfocada a lo que necesita y de ahi
surge una estrategia.

;Los contenidos de comunmicacion
c6mo deben ser? .

En ellos hay que buscar que sean infor-
mativos, que contengan verdaderamente lo
que el cliente quiere que el publico conoz-
ca. Hay que descartar la basura. Los temas
cientificos, investigativos son dificiles y
mas cuando el cliente piensa que “soy el
mejor médico del mundo™.

¢;La apertura a México como se da?

En México se da porque habiamos vis-
to que era un mercado importante. Ecua-
dor también es un mercado interesante.
Pero la vida nos lleva a que un cliente te-
nia una situacion puntual en México en el
drea de mercadeo y necesitaba que quien
estuviera implementando la situacién aqui
en Colombia, lo pudiera hacer en México.
Obviamente que respetando cada merca-
do. Si yo hubiera llegado como colombia-
no a implementarlo, entonces no hubiera
sido justo con el mercado mexicano, Tenia
que pelear en las mismas condiciones, lo
que condujo a crear empresa, generando
empleo. De esta manera nos pusimos en
igualdad de condiciones para desarrollar-
se como empresa. Hubiera sido muy facil
para mi prestar servicios en México desde
Colombia pero resultaba que el tema no
era logico.




