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El mundo ha camblado
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10 formas en que internet ha cambiado para siempre
nuestras vidas durante la ultima década (Cisco):

Acceso a la Ocioy P Comunicacién y Relaciones Consumo
Informacion entretenimiento Expresion interpersonales

Formacion Trabajo Asistencia ) Relacion con Conciencia
Medica-Sanitaria el Estado eco-responsable
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Estamos V|V|endo una profunda transformacion

digital en el ecosistema del marketing...
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Este nuevorcontexto, tiene ocupados y
preocupados a los avisadores, medios
e industria en general ...

-
s



mayo de 2017: Circulo de Marketing Digital A
/ - anda

Asociacion Nacional de Avisadores de Chile

CIRCULO
MARKETING
DIGITAL ANDA

Eduarda Pocley, presidente del
Ciecudo de Marketing Digital de ANOA

“Nuestro objetivo es

A\ ayudar a los avisadores

'\ en su proceso de

site, ) transformacién hacia
=

Emlde un marketing digital”
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efectividad en e 5 w58 o
digital?
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Circulo de Marketing Digital
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Eduardo Pooley Fernando Mora Celeste Devechi Rodrigo Orellana Serge Dé Oliveira

Presidente CMD Presidente Digital Mgr Pers.care Dir. de MKT digital Sub.Gte de MKT
Grte de Mktg BCI Anda Unilever Scotiabank digital Banco de
Chile
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Gonzalo Cerda Sebastian Cisternas Macarena Matthews  Roberto Poblete Mauricio Marchant

MARKETING Media & Dig Integ ~ Jefe MKT digital Gte de medios Dig. & Interactive ~ Gte de MKT Digital
Mgr. Nestlé Entel CCu Mgr Falabella
Coca Cola

CIRCULO
DIGITAL ANDA

Caterina Calvo Christopher Neary Philippe La Pierre Martin Pico Estrada Carolina Godoy
Gte de MKT digital Director Director Asesor Product manager
L’Oreal IAB Achap Anda
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agente de Liderar vincular difundir
cambio la'agenda ala mejores
industria practicas
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Ser un agente de.cambio y apoyo en la adopcion del

marketing digitalsen €hile por parte de las empresas y
ayudar a definir y.consensuar las mejores practicas




Liderar la agenda en los
temas relevantes para
los avisadores
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Vincular a todos los participantes de la
industria
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Difundir temas relevantes y
mejores practicas




Prioridades vs. desempeno

World Federation
of Advertisers
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*P. Hasta qué punto las siguientes areas son importantes para su organizacién (1: no es importante, 5: prioridad alta)

*P. Cémo calificaria el desempefio de su organizacién en las siguientes areas.
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Customer Decision Journey




La eX|genc1a de personallzamon del Marketlng neceS|ta
.que conozcamos a cada uno de nuestros clientes...
y para eso necesﬂamos Data y Ios sistemas que nos

permitan aprovecharla

??"







NUESTROS CLIENTES
MAS EXIGENTE,

OPCIONES

MUCHAS ? MENOS TOLERANTE

No quiere recibir mensajes genéricos
No quiere ofertas que no le son atingentes.
Quiere respuestas rapidas y por su canal

preferido en ese momento
¢, Coémo sé que es el producto correcto? Quiere sentirse especial

Pasamos de miles de productos en 1
Kilbmetro cuadrado en una tienda a
millones en una pantalla de 4” pulgadas

¢ Podré tener una mejor oferta? Siempre dispuesto a cambiar de proveedor

Las multiples opciones pueden ser

paralizantes M UCHO
CONTENIDO SIN TIEMPO

SO|ICI’[UdeS,. ofertas, promociones, Con la presién de ser cada
recomendaciones, redes sociales... vez mas competitivos,

balanceo de tiempo con la
familia, siempre conectados

Sitios web, lo que encontré en internet,
las noticias, lo que me recomendaron
en Facebook, el video de Youtube ...




UTILIZAR EL CONOCIMIENTO
QUE TENEMOS DELOS
CLIENTES Y NO CLIENTES, DE

SUS HABITOS, DE SUS

NECESIDADES PARA LLEGAR

AELLOS CON EL MENSAJE _
- CORRECTO, EN EL MOMENTO
CORRECTO, DESDE EL
DISPOSITIVO CORRECTO




La personalizacion es la clave del
nuevo marketing automatizado, que se
expande a través de todos los canales
que coexisten con nuestros clientes y no
clientes.

La clave es integrar la data propia que
tenemos del cliente, con sus necesidades
contingentes, obtenidas de fuentes
externas, para ofrecer soluciones a través
todas las plataformas en tiempo real
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Entender el ADN de los clientes requiere mas data

Es necesario conocer el ADN de los clientes y prospectos, para obtener informacion sobre sus preferencias,
comportamientos, decisiones, reacciones ante el marketing y esto permita entregar ofertas personalizadas exitosas.

Requiere reunir muchas fuentes de datos... y relacionarlas entre ellas

Perfil: Tipo de Relaciones con el cliente

‘ — & ® Demografico G ® Digital o sucursal
— =1 @ Relacién con la marca ® Moble o desktop = Datos externos
® Informacién de donde vive ® Cliente nuevo o fidelizado %
® Poder adquisitivo ® :Qué servicios utiliza? =| @ Comportamiento digital
® Historial de comportamiento ® Ciclo de vida ® Busquedas
® Redes sociales
. _ A . @® |nteracciones
<O Marketing: & Servicio al cliente ® E<til .
o . stilo de vida
® @ Campafias pasadas ® Digital o Call Center ® Ciclo de vida del cliente
® Ofertas exitosas @® Atencidn en sucursal
® Historial de respuestas @ Post-servicio

® Niveles de venta ® Redes Sociales



Marketing, Cslouci
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2nd Party Data

3rd Party Data




Muchas, muchas. ..

‘L-'/chiefmartec.com Marketing Technology Landscape (“Martech 5000%) April 2018
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Y cada dia mas. ..

2011
=190

2012
=30l

2014
~1,000

2015
~2,000

2016
~3.a00
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Esto no es solo sobre
tecnologia, los
conceptos basicos del
marketing son mas
importantes que
nunca
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