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y expansión en el mercado estadounidense, apoyadas en tendencias de consumo 
relevantes y en la capacidad de aprovechar su propio ADN latino para conectar con 
un mercado amplio, dinámico y lleno de oportunidades.

Y aun para quienes no se identifiquen directamente con estos objetivos, espero que 
estas páginas aporten una reflexión valiosa sobre el poder de la cultura y el uso de la 
segmentación como herramienta estratégica en cualquier mercado.

Finalmente, deseo que esta obra contribuya a una mayor comprensión y celebración de 
nuestra latinidad. Que nos recuerde que los latinos podemos ser una fuerza impulsora 
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Uno de los aspectos más valiosos del cargo de director de marca de P&G es la maravillosa 
oportunidad de hablar en conferencias, conceder entrevistas y escribir sobre opiniones 
acerca de marcas, marketing y del sector en general. Un tema de interés siempre 
significativo y relevante es la importancia del marketing multicultural, liderado por 
el segmento de consumidores hispanos, para impulsar el crecimiento y crear valor de 
forma sostenida. Durante muchos años, en el sector del marketing se ha hablado de 
aprovechar la considerable y sustancial oportunidad de crecimiento que representa el 
marketing multicultural. Ha sido una alarma que no ha dejado de sonar, pero muchos 
en el sector parecen seguir haciéndose los dormidos.

Es preocupante que nuestra industria siga sin aprovechar el enorme potencial del 
marketing dirigido a la población afroamericana, hispana, asiática, de las islas del 
Pacífico, nativa e indígena estadounidense, que representa más del 40 % de la población 
de Estados Unidos y está creciendo rápidamente. Al mismo tiempo, todos podemos 
estar igualmente entusiasmados, porque el marketing multicultural puede ser la mayor 
fuente de crecimiento del mercado en nuestra industria ahora y durante los próximos 
años, quizás incluso décadas. Si nos lo proponemos, juntos podemos asegurarnos de 
no quedarnos dormidos en los laureles en los próximos años y evitar perder lo que 
más deseamos en nuestra industria: el crecimiento.

Según el censo de EE. UU. de 2020, el 100 % del crecimiento demográfico de la última 
década proviene del aumento de los segmentos de población afroamericana, hispana, 
asiática, de las islas del Pacífico, nativa, indígena, multirracial y multiétnica. El poder 
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adquisitivo multicultural supera ahora los cinco billones de dólares y ha sido el principal 
motor del crecimiento del mercado durante una década.

En ese sentido, el crecimiento del mercado es importante porque es el motor más 
significativo del crecimiento empresarial. Cuando los mercados crecen, todas las 
marcas se benefician: nuevos usuarios entran en el mercado, aumenta el consumo de 
productos y florece la innovación con nuevas ofertas que impulsan un mayor uso y 
niveles más altos de valor. Cuando se hace bien, esto se traduce en un aumento de los 
ingresos y la riqueza, lo que implica un mayor poder adquisitivo.

La oportunidad es significativa, pero no es nueva. Y eso nos lleva de nuevo a una 
preocupación.

Simplemente, tenemos muchos hábitos de marketing arraigados y los viejos hábitos 
son difíciles de romper. Son cómodos, seguros y nos han funcionado en el pasado, 
factores para tener en cuenta si pensamos en la vulnerabilidad del marketing en un 
mundo hiperconectado.

Romper con los viejos hábitos para crear otros nuevos es mucho más difícil; por 
ello, es más sencillo seguir pulsando el botón de repetición de la alarma. Pero si no 
nos despertamos y nos ponemos en marcha ahora, dentro de unos años, cuando los 
consumidores multiculturales sean la mayoría de la población estadounidense, moldeen 
la cultura, tengan la mayor parte del poder adquisitivo e impulsen un mayor crecimiento 
del mercado, dejarán atrás a las marcas que se quedaron dormidas, deseando haber 
hecho mucho más y mucho antes.

Entonces, ¿cómo rompemos los viejos hábitos y creamos los nuevos con el fin de 
aprovechar la enorme oportunidad de crecimiento del mercado multicultural que se 
nos presenta? La respuesta parte de empezar a adoptar una visión objetiva de nuestro 
comportamiento actual a través del cambio y del crecimiento.

Eso es lo que hace que este libro de Isaac Mizrahi sea tan oportuno y poderoso. El 
liderazgo de Isaac en nuestra industria ha sido respetado y venerado durante muchos 
años. Ha trabajado de primera mano en marcas. Ha sido un destacado ejecutivo de la 
legendaria agencia de publicidad Alma. Ha liderado la industria como presidente del 
Consejo de Marketing Hispano. Y ha sido uno de los socios más valiosos y confiables 
de P&G en lo que respecta al marketing multicultural.

Isaac ha plasmado toda esa dilatada experiencia y sabiduría en el contenido de este 
libro. Mientras que algunos hablan de las oportunidades del mercado hispano desde 
una perspectiva teórica, este libro ofrece una visión pragmática basada en la amplia 
experiencia de Isaac en el sector, enriquecida con casos prácticos y ampliada con las 
opiniones expertas de varios invitados de renombre.

Este libro puede convertirse en un recurso para todos los líderes y profesionales de 
nuestro sector, desde los estudiantes principiantes que consideran dedicarse al marketing 
hasta los altos ejecutivos y sus consejos de administración. Espero que disfruten 
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leyéndolo, pero más importante, confío en que apliquen sus enseñanzas. Si todos lo 
hacemos, podremos ayudar al segmento hispano y a todos los segmentos multiculturales 
a alcanzar su enorme potencial como, quizás, el motor más importante del crecimiento 
empresarial en los próximos años.

Marc Pritchard, Chief Brand Officer de Procter & Gamble.





El 12 de agosto de 2021 fue un día importante. Ese día, la Oficina del Censo de los 
Estados Unidos publicó los primeros datos oficiales del censo de 2020. Por primera vez, 
se confirmó lo que algunos expertos habían pronosticado: que el número absoluto de 
la población blanca caucásica en este país está disminuyendo por primera vez.

Además, el censo también reveló que el 100 % del crecimiento demográfico del país 
durante la última década procede de las minorías étnicas, lideradas principalmente 
por tres grandes grupos: hispanos, afroamericanos y asiático-americanos e isleños del 
Pacífico (Oficina del Censo de los Estados Unidos, 2020).

Para algunos observadores, esta fue solo otra curiosidad pasajera que apareció y 
desapareció en el ciclo constante de noticias en el que vivimos hoy en día. Otros tal 
vez interpretaron esta noticia como una tendencia emocionante que puede dar forma 
al futuro de los debates políticos y sociales del país. Pero unos pocos también pudieron 
estudiar este informe como si se tratara de un experimento académico a gran escala.

Sin embargo, para cualquiera que haga negocios en los Estados Unidos de América, 
esta es una de las fuerzas más transformadoras que influirá significativamente en 
quiénes serán los ganadores y los perdedores en el dinámico mercado del país en los 
próximos años y décadas.

Decidí escribir este libro con tres intenciones principales en mente. En primer lugar, 
quiero ayudar a las empresas a hacer crecer sus negocios aprovechando el poder del 
segmento hispano y compartiendo mi experiencia de más de dos décadas trabajando 
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