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Innovacion y tendencias
en marketing:

Nuevas necesidades del mercado
y su impacto en el rol del CMO
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Transformacién digital

1. Se plantea un cambio, migrar del papel a lo digital.
Este cambio impacta a:

» La gestién de la logistica, no es lo mismo la logistica
de recursos digitales, que de recursos fisicos

» Los procesos de la organizacion

» La cultura y las personas, tanto cliente interno como
externo.

2. Del Digital First al Digital Rigth

» Cultura y operaciones

» Identificar los objetivos.
A partir de ahi que herramientas nos pueden dar las
funcionalidades que necesitamos.
Esto implica el andlisis y la adaptacion de los procesos
y las personas involucradas.

3. Humanizacién de los datos y la tecnologia

» Pensar en las personas primero
Como la tecnologia y los datos puede ayudarles
en su dia a dia.
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Del arte a la ciencia y vuelta
1. Busqueda del equilibrio entre arte y ciencia en el MK.
2. El marco estratégico del MK

» Del branding al impacto de la compafiia.
Pasamos de simplemente mensajes, a acciones que
por si mismas definan a la compafiia

» Mantener el valor de la marca

Identificar quienes somos, y quienes queremos ser

3. No perder el arte y la creatividad en favor de los

automatismos
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La legalidad
1. Siempre va mas lento que el mercado
2. Juega un papel clave en los medios
3. Hay que ir por delante de las leyes
» Tener planes de contingencia
» Como se captan los datos
» Para que se usan

4, Cambio de mentalidad
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Las competencias del Dpto de MK

1. La unién del MK y las ventas 2. La estrategia y el objetivo como la base del MK
» La hibridacion de los modelos de ventas y MK » Pensar que y para qué, y ver donde poner los
esfuerzo

- MK, comunicacion y ventas han de estar alineados
para que los procesos comerciales sean eficientes » Que aporta mas parra los objetivos que quiero

. . . consequir
- Laestrategia y la gjecucion 9

» Como la estrategia me ayuda a centrar las
» ldentificar tu modelo de negocio prioridades y poner los esfuerzos en lo

- Ver si tiene sinergias con otros modelos verdaderamente importante

- Probar nuevos modelos > Del B2B al B2C > Probar
- Qué funciona y qué no
- No tener miedo

- Medir
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Las competencias del Dpto de MK
3A. El cliente externo
» Conocer al cliente

- Sus nuevos habitos

Ddnde estan las nuevas generaciones

Encontrar los canales de comunicacion adecuados

Entender sus valores

Fidelizacion

El antes, durante y después
No saturar al cliente

Elegir los mensajes que dan valor > Ver el valor del producto
y ofrecerle al cliente el valor que quiere y busca

Gestionar las expectativas del cliente > Hipersegmentacion

Cambiar la forma de pensar, de captar por captar, a explotar los
clientes existentes

Conectar con los clientes
Coherencia en los mensajes y las acciones

Riesgo reputacional > Ya no vale el que hablen de mi aunque sea
mal. Hay que cuidar la visidn y la misién con las acciones
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Las competencias del Dpto de MK Estrategia de MK

1. Identificar claramente los objetivos
» lIdentificar las acciones y los canales adecuados

3B. El cliente interno

» EI MK como herramienta de captacién de talento

» Tan importante el cliente externo como el interno - Qué quieres conseguir

» MK hacia fuera, MK hacia la propia compafiia - Paraqué
- Que los posibles talentos sientan afinidad con los - Para quién
valores y la mision de la compania » Sopesar la inversion e invertir de forma inteligente
- Convertirse en un aspiracional 2. Quiénes somos

» Quiénes queremos ser
» Medir la velocidad

- Un cambio y adaptacion constante
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El rol del CMO
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Se vuelve un rol multidisciplinar

1. Saber de todo un poco
» Hay que ser capaz de hablar y comprender otras
areas de la compaiiia
Desde IT a operaciones

2. Esto condiciona como nos acercamos al mercado

1>¢1

La automatizacion
1. Riesgo u oportunidad

2. Maquinas como CMOs
» Puede llegar un momento en el que las maquinas
tomen parte de las funciones del CMO
» Esto se ve en muchos perfiles/roles
- Identificar donde y para qué aportan valor las
personas
- ldentificar acciones repetitivas y sin valor para las
méaquinas
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MKy Ventas
Involucrar al cliente interno con el externo - Cada vez mayor integracion
- Objetivos conjuntos

El cliente interno

Ser capaz de aunar varios dptos., - MK hacia la propia organizacion
De la estrategia a la ejecucion - Actuar como gje de la compafiia
Interaccién interdepartamental - Laimportancia de estar alineado y compartiendo

. L con la direccion
Gestién de proyectos y coordinacion

No siempre el consenso ayuda

Ser el duefio y responsable del producto, vy si es desde
MK, el producto es la empresa
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