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KPI's
¢,Por gquée me
suena tanto?

Para todos los que venimos trabajando en este mundo
de la publicidad y el marketing desde hace afos, hoy
podemos ver como el mundo digital nos entrega, como
nunca antes, resultados cuantitativos de nuestras
acciones y campafas que dejan claridad y aprendizaje
frente a resultados objetivos.

A esto es 1o que hoy se ha bautizado como “Indicadores
clave de desempenio”. Son los famosos KPI's que nos
permiten determinar los resultados reales de nuestras
campanas respecto de objetivos predeterminados (segun
sea el caso) y, en definitiva, el éxito de ésta.

Para nosotros en la disciplina del marketing relacional y
digital esto hace la gran diferencia, esto marca el antes 'y
el después entregando gran valor a la industria.

Y ¢Qué son entonces estos maravillosos niumeros que
determinan la diferencia? Pueden ser muy variados
y van desde el numero de impresiones, los leads, la
tasa de conversion, los CPC, CTR, CPL, CPM, CPA, el
churn, la tasa de rebote, entre otros. Bueno mucha
sigla, pero bdsicamente son el trdfico o numero de
visitas que tiene una web en un periodo determinado;
las impresiones son el numero total de individuos que
se exponen a un anuncio; los usuarios unicos son el
numero de individuos diferentes que visitan un sitio
web en un periodo determinado; la tasa de rebote es
una métrica que indica en porcentaje de visitantes de
una web que abandonan el sitio después de haber visto
una sola pagina web durante unos pocos segundos; la
tasa de conversion sirve para medir la relacién entre el
numero de visitas que recibe una web y el numero de
leads o de transacciones comerciales que se realizan; el
churn es el indice de clientes que se dan de baja en un
periodo de tiempo concreto, medido en porcentaje; el

Fel

e pe RT0S ]
Presidente Directorio AMDD

CPC o Costo o Precio Por Clic que determina la cantidad
pagada por cada clic que un usuario hace y que le lleva
a una pdgina especifica de un sitio web en una campana
de publicidad en Internet; el CTR , el N¢ de clics x 100 y
que mide la relacién porcentual entre clics y el numero
de impresiones publicitarias. Estos por nombrar los mas
bdsicos, generales y cuantificables.

Pero no olvidemos que el mundo digital no solo habla de
publicidad o avisos, también entran las redes sociales,
lo que hoy llaman marketing emocional o las campanas
de posicionamiento y marca.

Por ejemplo, podemos mencionar el SoV o Share of
Voice, que es un dato muy util en la monitorizacion
de la reputacion online y se refiere al numero de
conversaciones sobre una marca en un contexto y tiempo
determinado.

Esta métrica es muy importante cuando hablamos
de la reputacién online de tu empresa. También nos
encontramos con el ROE o “Retorno en Vinculacién
Emocional”, que valora cualitativamente el tiempo y
la inversion en lograr la interaccion con otros usuarios
en las redes sociales, y que se mide en funcién de
los comentarios, likes, interacciones, retweets, post,
favoritos, entre otros.

Estas métricas (por nombrar las mds utilizadas) son las
que finalmente nos ayudan dfa a dia a mejorar el trabajo
y nuestros resultados, con numeros reales y objetivos.

Tema que nos parece relevante y que hemos querido
dedicar este numero de nuestra revista de tal manera que
sigamos avanzando en este camino fascinante, profundo,
y cambiante del marketing relacional y digital.

_Marlene Larson — Verdnica Novoa
— Alejandra Poli - Felipe Rios

_Rodrigo Edwards
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Pedro del Favero
Gerente de Publicidad y Research en Telefdénica Chile

la Importancia
de la publicidad
online

Hoy en dia la publicidad en medios online ha cobrado
mayor relevancia. Existe una mayor variedad de formatos
digitales, 1o que entrega un abanico de posibilidades
en torno a la creatividad para Ilegar a los consumidores
finales con el mensaje adecuado en el momento preciso.
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“Manejar las posibilidades
que entrega cada formato nos
desafia a adaptar los procesos
creativos y de planificacién a
un nuevo escenario”

De estos temas y mds conversamos con Pedro del Fdvero,
Gerente de Publicidad y Research en Telefénica Chile.

¢Como ve el desarrollo de Chile en términos de
inversion y adopcién de publicidad online de las
marcas en comparacion con el resto de la region?

Lo que veo en Chile es que estamos en el promedio
de la regién, sin embargo hay pafses como Argentina
y Brasil donde la publicidad digital es un porcentaje
bastante mds alto que en Chile.

Probablemente estd relacionado con la potencia de la
television abierta en Chile que es muy importante y eso
puede hacer mds lento el traspaso de recursos desde
este medio, que concentra la mayor inversion, a los
nuevos soportes digitales. Lo que si es claro, es que
pafses mds desarrollados hoy estdn destinando la mitad
de su presupuesto de medios y eso deberfa ocurrir
rdpidamente en la regién durante los préximos afios.

¢Cudl cree usted que es el punto mds importante a la
hora de desarrollar publicidad para las plataformas
digitales?

Me parece que una de las cosas mads relevantes tiene
que ver con la adaptacion de los procesos de desarrollo
de campafas a nuevas estructuras. Cada dia vemos més
formatos digitales y eso abre la puerta a nuevas formas
de creatividad. Las agencias, las marcas y 1os creativos
debemos estar al dia y experimentar con estos nuevos
formatos. Hemos estado acostumbrados por mucho
tiempo a que una campafa se desarrolla sobre un
spot de 30 segundos para tv abierta, unos avisos de
prensa de determinadas dimensiones, frases de radio

y via publica. Hoy tenemos que pensar como llevar ese
mensaje de campafia usando banners dindmicos, social
ads, prerolls, entre otros.

Manejar las posibilidades que entrega cada formato
nos desaffa a adaptar los procesos creativos y de
planificacién de campana a un nuevo escenario. En el
caso del video pasamos de un formato de 35 segundos
a un set de adaptaciones de 5 minutos, 1 minuto, 30, 15
0 5 segundos.

Desde su punto de vista, ¢Cree usted que se
complementan la publicidad online con la publicidad
tradicional? ;Como ha sido la experiencia en Telefénica
en ese sentido?

Hoy en dfa no solo son complementarios sino que
ambos medios los consideramos igual de importantes.
La publicidad en digital ha dejado de ser un medio
complementario y estd pasando a ser un medio troncal.
Para marcas con targets mds acotados esto es evidente
porque la posibilidad de segmentacién y optimizacion
del presupuesto que permite el digital no tiene
competencia en el mundo de los medios tradicionales.

Sibien aun es complejo para marcas muy masivas migrar
a un mix de medios 100% digitales, cada dia vemos que
se pueden lograr alcances cada vez mdas importantes
con el digital. Deberfamos entrar a una fase donde el
mix de medios destinado a TV abierta debiera caer
fuertemente y los medios tradicionales deberfan estar ya
preparados para este cambio que estd ocurriendo a tasas
muy aceleradas. No resulta légico que la TV abierta siga
concentrando tanto presupuesto cuando hoy los ratings
que muestran son menos de 1/3 de los que velamos en
décadas pasadas.



06 ENTREVISTA NACIONAL

En Telefénica tuvimos una interesante experiencia
con la campana de Copa América, donde nuestra
apuesta fue justamente poner el contenido y los medios
digitales como soporte troncal. Los medios tradicionales
funcionaron como un soporte, pero la gente vio la
campana principalmente en un video de 5 minutos
pensado solo para ser visto en Internet. Esto, obviamente
requiere una inversion en produccién de contenidos de
calidad para que genere medios no pagados.

¢Cudles cree usted que son las principales tendencias
futuras en términos de publicidad online y estrategias
digitales?

Me parece que la principal tendencia que observo es que
los medios propios y no pagados tendrdn cada vez mds
relevancia por sobre los pagados.

Veo en el futuro una explosién de contenidos que las
marcas entregardn directamente a sus audiencias y que
en la medida que se vitalizan terminan llegando a la TV
o prensa en forma de noticia.

Esta forma de publicidad no solo es efectiva en términos
de visibilidad sino que también tiene un componente
adicional importante para las marcas. No es invasiva ni
unidireccional lo que cual tiene importancia cuando
impactas a tu audiencia.

Y
N

“Veo en el futuro
una explosion
de contenidos
que las marcas

entregaran
directamente a
sus audiencias”

Un ejemplo de esto puede ser lo molesto que son los
formatos pagados. Nos vemos impactados por mensajes
de ofertas que no queremos y que como comunicacion no
te dicen nada relevante en medio de un contenido que nos
entretiene. Esa interrupcidén invasiva también comunica
sobre la marca. Esto no aplica solo a la publicidad
tradicional. En digital también hay cosas que resolver
al respecto porque lo mismo ocurre con formatos rich
media, prerolls o banners de Youtube. Si la publicidad
no es relevante y a la vez invasiva probablemente no
genere un buen vinculo con los consumidores. Si haces
un contenido que vale 1a pena ser visto, tu mensaje llega
mejor y la relacion con la marca se fortalece. El mejor
ejemplo de esto es Red Bull donde la audiencia busca ser
impactada por su publicidad.

ProLAM YER

Wwazzaaap

soclal media?

Twitter, 8 Julio2015: @zorro_ladino:
Esta la escoba en las bencineras #Iquique; @Info5Chile:
#Colapso En Distintas Copec de la V Region

Se acuerdan cuando llego este rumor por WhatsApp,
y nos preguntamos ;Y si fuera cierto esto del paro de
combustibles a nivel nacional? No pocos se apresuraron
a poner bencina, y el colapso de las bencineras esa noche
fue mayusculo en varios puntos del pafs. La prensa al
dia siguiente hablé mucho sobre las intenciones de
generar caos y lo relacionaban a un mavil politico. Pero
poniéndome mi sombrero de marketero, fue como estar
presenciando un experimento social in-situ sobre el

SOCI0S AMDD ()7

S\IM| Nz

poder de influencia y rapidez de alcance que tienen las
redes sociales.

Es por esto marketeros, tenemos que estar conscientes
de lo potente que puede ser este canal de comunicacion
con nuestros clientes, y disefiar una estrategia capaz de
influenciar en ellos. Queremos compartir con ustedes
esta Infograffa realizada por el Aimia Institute, la cual
entrega estadisticas sobre qué es lo que mueve a los
consumidores, en quienes confian, y que tiene que
considerar un marketero al disefiar una estrategia en
redes sociales. Mds detalles los podrdn encontrar en la
infografia “Social Media Influencers” la cual accedes en
www.aimiainstitute.com.

HOW MUCH DO YOUR CUSTOMERS TRUST SOCIAL MEDIA?
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Banco de Chile

El banco de Chile

CANJEA 699 DOLARES-PREMIO
POR 60.000 MILLAS SKYMILES®

Ingresa ahora a bancochile.cl e inscribete en el programa SkyMiles®

TRAVEL

Beneficios Tarjetas Banco de Chile

AE

Beneficios exclusivos para clientes titulares de las Tarjetas de Crédito Travel Club emitidas por Banco-de Chile (incluye segmento Banco Edwards I Citi y excluye Banco CrediChile). Valido hasta el 31/12/2015.
Mas informacion, detalle, término y condiciones en www.bancochile.cl
Banco de Chile. Informese sobre la garantia estatal de los depdsitos en su banco o en www.sbif.cl
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CBR celebra

18 anos
de ideas mas resultados

18 anios no se cumplen todos los dias, por eso quisimos mirar con retrospectiva nuestra historia, y como parte de
las celebraciones en torno a nuestra mayoria de edad, nos reencontramos con 18 clientes de ayer y de hoy a través
de un entretenido ciclo de almuerzos para recordar buenos momentos.

Todos ellos ademads nos regalaron un testimonio sobre su experiencia con nosotros, que ahora lo compartimos en
nuestra recién estrenada web de aniversario (www.cbr.cl) donde también abrimos un punto de encuentro para
hablar y comentar sobre temas relacionados con creatividad, marketing y comunicaciones.

TESTIMONIOS EN NUESTROS 18 ANOS ‘lf- CBR

Ha llegado
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g @ bigblue g

BigBlue a la ciudad

A partir de Julio de 2015 BlueDigital pertenece a BigBlue.
Los socios de BlueDigital junto a nuevos inversionistas,
y con la llegada de Philippe Lapierre (Ex Gerente General
de DDB Chile) dieron un impulso importante a la agencia.
Primero crearon BlueMedia, agencia especializada
en la planificacion de medios on line, y luego
BigBlue, marca bajo la cual vivirdan BlueDigital,
BlueMedia, y las Blue que estén por venir.

Andrés Joannon CEO de BigBlue declaré que:
“Estamos orgullosos del gran paso que hemos dado,
hoy pasamos de manejar una agencia, a participar en
el comienzo de un grupo publicitario, especializado
en digital, creo que es el unico en la industria”.

Bigblue es un grupo ligado a la publicidad y
marketing que apoyado en sus agencias especialistas
BlueDigital y BlueMedia entrega soluciones
integrales a las necesidades de comunicacion,
publicidad y marketing en el mundo digital.

Philippe Lapierre, Gerente General, afirm¢é: “Hoy me
siento revitalizado, me entusiasma ver a un grupo de gente
que estd haciendo las cosas bien, y que piensa distinto,
poniendo los resultados por delante. En mis muchos
afios en la publicidad no hab{a visto el potencial que hoy
encuentro en BigBlue, y eso me tiene muy contento. Invito
a todos quienes estén interesados en escuchar una forma
distinta de enfrentar la publicidad y la planificacion de
medios digitales a que nos llamen, se sorprenderdn”.

LATERCERA

¢ Mujer

“Ser yo misma
va mas alla de la moda’

www.revistamuijer.cl

Visita nuestro nuevo sitio y conoce las ultimas tendencias
en moda y wellness. Los mejores datos de alimentacion
saludable, entretencién y panoramas.

Siguenos en /revistamujerlt u @RevistaMujerLT

I
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Marketing Relacional / Publicidad / Digefio

en el World Best

Advertising

Jose Politino, Directora Digital de Wunderman, participo
como jurado en el World Best Advertising, una de las
tres instancias del New York Festivals, evento que ha
estado a cargo de premiar el “World Best Work” en todos
los medios desde 1957.

En este festival se dieron cita las mentes mds creativas
de la publicidad de todas partes del mundo en todas las
categorias. La directora digital de Wunderman Chile,
se incorpord a un selecto grupo de jueces de diversos
pafses y agencias, quienes desde el 21 de mayo pasado,
estuvieron revisando mas de 300 casos de creatividad
digital.

“Luego de revisar cientos de piezas de todo el mundo
en la categorfa Digital,fue un orgullo constatar que en
términos de creatividad, en Chile estamos a un nivel
bastante competitivo. Lo que me llamé la atencion es que
la creatividad mundial estd enfocdndose rdpidamente
en la utilidad que las marcas le ofrecen a las personas
y tratando asi, de lograr una mayor relevancia en sus
vidas cotidianas.”

“Otra cosa interesante que pude presenciar, fue un
panel compuesto por las MAD Women, las mujeres
mads creativas de la industria publicitaria como Lauren
Connolly, Directora Creativa de BBDO NY entre otras.
La buena noticia es que estd aumentando la cantidad
de mujeres en estos cargos, que hasta hoy no superan
el 3%”, nos asegura Jose Politino.

En esta ocasion, la campana integrada “Inglorius Fruits”
fue elegida como “Best in Show” galardon méaximo de
la competencia. Esta campana destacaba las frutas y
verduras imperfectas que iban a parar a la basura, el
lema de la compania era “unidos contra la vida cara”.
Se instd a los consumidores a comprar productos que
no se ven estéticamente atractivos demostrdndoles que
no solo es bueno para sus carteras, pero bueno para el
planeta entero.

Jose Politino, Directora Digital
de Wunderman

Conversamos con Marfa José Ferndndez, de Agencia
Gonzdlez, para que nos contara mds del proceso de
certificacién y la relevancia que tiene éste para la
agencia.

Proceso de Certificacion

El proceso de certificacion fue completamente distinto
a lo que pensdbamos, de por si es un poco intimidante
dar a conocer la forma en la que realizas el trabajo con
el miedo de que te digan vas por mal camino. Fue una
buena experiencia, rdpida ya que no esperdbamos que en
tan poco tiempo lograramos certificarnos. Y es un bueno
el proceso, ya que te ayuda a definir cada 4rea, y que
conlleva como trabajo, cuales son los pasos a seguir, etc.
En general las agencias saben de manera empirica como
hacer el trabajo, pero siempre es bueno establecerlo de
manera formal.

Claves de éxito y dificultades

La clave es querer y estar motivado en hacer el trabajo
bien en beneficio de nosotros como agencia y en la
de nuestros clientes, que todo este en regla, que todo
funcione, y que aun asf conserve el espiritu y pasion del
trabajo que realizamos dia a dia en Agencia Gonzdlez, las
dificultades son minimas cuando esta la disposicion, y
apoyo de las diferentes dreas.

Buenas Pricticas de Marketing Directo y Digital
Ahora que estamos certificados, 1a idea es mantener el
trabajo realizado, hacer seguimiento de como se realizan
los diversos procesos, y entregar un trabajo eficiente a
nuestros clientes.

Beneficios de la Certificacion

Contamos con clientes que dejan en nuestras manos
toda su confianza, y esta certificacion nos respalda
para seguir brindando esa confianza, y seguridad que
empefian con Agencia Gonzdlez.
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Nuevo

Socio Agencia
Mayopublicidad Chile

Conversamos con Javier Yranzo,

Gerente General de

Agencia Mayopublicidad Chile sobre el marketing directo
y digital y sus expectativas de entrar a la AMDD.

;Alguna vez se te olvido el smartphone en la casa?
;Como te sentiste? Estds en una reunion con amigos
un sdbado a la noche y basta que uno saque el teléfono
para que el resto lo haga y uno de ellos diga, vieron el
video de.. Estds en un semdforo en rojo o en un taco,
;Qué haces?, si ya sé. Y los nifios, ¢Nuestros futuros
clientes? cuando se portan mal la manera de castigarlos
es quitarles el acceso a sus dispositivos digitales, el no
dejarlos ver TV ya no significa nada para ellos, ahora,
diles que no van a usar el iPad por una semana y eres el
peor papd del mundo.

El avance de los medios digitales 1o han cambiado todo
en términos de comunicacién, estamos entrando a
una etapa de madurez en el marketing digital, donde
conceptos como “Growth Hacker Marketing” son moneda
corriente para cualquiera que esté lanzando una marca
hoy. Existen y se lanzan herramientas extraordinarias

para acelerar los procesos casi todos los dias que son
accesible a todos los presupuestos. Estamos claramente
en un momento tremendamente excitante para todos los
que trabajamos en comunicaciones.

El desaffo de las marcas por crear valor en nuestras
vidas nunca fue mayor. Ya no basta con comprar
pauta, interrumpir el contenido que nuestro querido
consumidor estaba viendo y decirle ven y compra. Es
por eso, que una de mis tendencias favoritas estd en el
branded content, bien diferente al placement cuidado,
donde la idea es que todo lo que la marca haga tenga
utilidad para el usuario. Fdcil decirlo, dificil hacerlo.
Pero se ven buenos ejemplos por todos lados y vamos a
ver mucho de esto en los aflos que se vienen.

Ve ahora a google.com/trends y pon “content marketing”.
jBoom!
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Clientes y Estrategias

Hoy en dia, aun existen marcas que separan las estrategias
de marketing en “offline y online” 1o que en mi opinién
es un gran error. La estrategia de comunicacion vive
hoy en un ecosistema de medios compleja, donde el
consumer journey claramente ha cambiado y pensar en
contenidos que no estdn perfectamente sincronizados
es un desperdicio de recursos. Mi héroe personal en
este tema es el buen Avinash Kaushik, vean su blog, es
brillante, tanto que le hicimos un altar en la agencia.

Por otro lado, el nivel profesional que se requiere por
parte del cliente y su agencia es muy superior al que
se necesitaba en el pasado. Antes bastaba con que la
agencia aportard el “Arte”, con algo de planning, pero
ahora también se necesita un gran aporte de “Ciencia”
y un profundo conocimiento de la tecnologia, esa es la
parte “hacking” del concepto que mencioné més arriba.

Parte de esto es la “big data”, tendencia que si estds
leyendo esto no hace falta explicar, tiene que poder
ser interpretada de manera tal que pueda ser la fuente
de creatividad, ciencia y arte van de la mano hoy mads
que nunca para entender la data y crear el contenido
apropiado para cada medio. Esto es clave para alcanzar
el éxito que las marcas se proponen. Todos los que
trabajaron en marketing directo como disciplina fueron
pioneros en todo esto y hoy el avance de la tecnologia lo
lleva a otro nivel.

AMDD

Nos asociamos a la AMDD porque creemos que para
mejorar siempre es importante compartir lo que
sabemos con los otros socios y viceversa. Creemos que la
retroalimentaciéon entrega siempre valor y pertenecer a

Javier Yranzo, Gerente General Agencia Mayopublicidad Chile

un grupo de profesionales como los que hoy forman esta
asociacion es clave para el desarrollo de las habilidades
que el mercado necesita. Esperamos ser un aporte,
no solo a esta organizacion sino que a la sociedad en
general, no queremos ser la mejor agencia de Chile,
queremos ser la mejor agencia para Chile y enfatizo el
“para’”.

Uno de los mds importantes desafios con que cuenta
nuestra industria es con el acceso y desarrollo del
talento. Hace algunos afios atrds lef una nota, creo que
fue en AdAge.com donde un alto ejecutivo declaro:
“Un empleado de Starbucks recibe en promedio mucha
mads capacitacién que un empleado de una agencia de
publicidad”, y debo decir que es tristemente cierto. Por
eso hemos decidido lanzar MAYO University, nuestra
iniciativa para entregar permanente capacitacion a
los equipos que trabajan en la agencia y ser parte de
esta organizacion, me refiero a la AMDD, es parte del
programa de desarrollo y capacitacién de nuestros
equipos.

Autorregulaciéon y Codigo de Certificacion

Hace mucho tiempo que como agencia nos tomamos
muy en serio los procesos, por ejemplo en el afio 2012
nos certificamos bajo los estdndares internacionales ISO
9001 y cuando se nos presento la posibilidad de obtener
el codigo de certificacion que entrega esta asociacion
nos parecié realmente importante. Demuestra la
seriedad con que nos tomamos todo lo que hacemos en
esta organizacion. La profesionalizacién de los servicios
de creacion y distribucion de contenido es algo que he
visto poco en la ultima década. Ver que la AMDD se estd
tomando este trabajo muy en serio, me entusiasma y me
hace querer pertenecer.
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READS9:

La plataforma que busca

publicidad efectiva

Y s [—

Nos cansamos de la

¢ publicidad invasiva!

Ver Videa e

ReAD59 es una
plataforma que nace
de la necesidad de
hacer una publicidad

efectiva para

las personas en
Internet de acuerdo
a las necesidades
especificas de cada
uno.

Para conocer més de este emprendimiento, conversamos
con el creador de www.read59.com Carlos Grunert, que
nos cuenta mds detalles del funcionamiento de esta
plataforma.

.Como nace ReAD59?

ReADS59 tiene su origen en la busqueda de una publicidad
mas efectiva.

El punto de partida fue una investigacion de mercado
que indicaba que “el 86% de las personas que asisten
a un Focus Group terminan siendo consumidores y/o
recomendadores de la marca que evaluaron”. Esta
frase nos hizo ver algo evidente: cuando las personas
le prestan atencién a un mensaje, le dan tiempo y lo
escuchan, las probabilidades de que “de verdad” lo
entiendan aumentan considerablemente.

Entonces nos preguntamos ¢Cémo debemos mostrar

la publicidad para que las personas realmente se
sientan interesadas en verla y que no la consideren
invasiva e impertinente? Y la respuesta fue hacer una
cartelera personalizada de campanas publicitarias
segmentadas por intereses y que las personas pueden
ver voluntariamente cuando quieran y al mismo tiempo
ser recompensadas por hacerlo. Eso es ReAd59.com

¢Qué necesidades vieron que el mercado actualmente
no cumplia o tenia?

La publicidad actual estd siendo cada vez maés
cuestionada por ser esencialmente invasiva. La gente
estd aburrida de que le muestren avisos en momentos
en que no quiere verlos. Aquf es donde vimos una gran
oportunidad, ya que estamos convencidos de que las
cosas se pueden hacer de una manera distinta, que no
vulnere los derechos a la privacidad de las personas.
ReADS59 demuestra con hechos concretos que se puede
hacer una publicidad efectiva respetando todos los
valores que defendemos. Publicidad 100% voluntaria,
relevante y sobre todo pertinente.

¢Como funciona ReAD59?

ReAdS59 es una cartelera de campafas publicitarias en
donde hay decenas de anuncios para cada persona. Los
anuncios se muestran en 4 etapas: Ver, Opinar, Comprar
y evaluar. Primero se ve un video, luego se contesta una
encuesta, a continuacién se puede comprar el producto
en un tienda online y finalmente se evalua la experiencia
de uso del producto. Todo eso en el lapso de 30 dias, que
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es el tiempo que dura una campana.

Por otra parte, ReAD59 recompensa a las personas por
participar con su tiempo, ya que si son parte del juego
entonces es justo que les demos su parte. La mitad de lo
que nos paga el anunciante nosotros se lo entregamos a
nuestro usuario.

¢.Cual es el atributo diferenciador de la plataforma?
ReAD es altamente efectiva ya que establece una relacion
diferente entre marcas y personas. Acd el mensaje
publicitario no sélo tiene mayor tiempo de exposicion,
sino que también mejora la calidad de la informacion,
ya que las marcas pueden decir las cosas importantes
sin necesidad de gastar tiempo en llamar la atencion.
En ReAD la atencién estd garantizada, por lo tanto
las marcas s6lo deben preocuparse de contar bien su
historia. Ademads, la publicidad no la entendemos soélo
como ver un mensaje, sino que ademds la vemos como
una interaccion que incluye opinar y también comprar.
Es decir, publicidad orientada a resultados concretos y
medibles.

¢Cuales son los planes a futuro?

Nuestro plan a corto plazo es consolidar el modelo en
Chile llegando a 100.000 usuarios registrados activos.
En marzo abriremos Colombia y México y si los numeros
siguen como hasta ahora, a mediados de 2016 estaremos
desembarcando en USA. De hecho, para abordar la
expansion ya estamos hablando con Fondos de inversion.

Corlos

S300

Real E;‘]{: ’ i,cl

ORIGEM

540650

PASILON

$30.775 $50.700

@YAMAHA

S400  for sty camoate garme 85575

€ Vertientes € o &
1‘.‘:} Aguade vida § 3 48




16 EMPRENDIMIENTO

global

La plataforma para medir el

metrics

pulso

de la atencioén al cliente

Saber el pulso de la atencién a los clientes en los
distintos puntos de contacto presenciales, es esencial
para poder saber si la experiencia de los usuarios es
satisfactoria.En ese punto se enfoca Global Metrics,
una plataforma que nace para mejorar las experiencias
de las marcas y los clientes.

Conversamos con Felipe Rozas, Gerente General
de Global Metrics para que nos cuente mds de este
emprendimiento y sus beneficios para las marcas.

¢Como nace la idea de crear una empresa como Global
Metrics?

Global Metrics nace fruto de la inquietud de un grupo
de ejecutivos por mejorar la captura de informacién
de la experiencia que los clientes tienen dia a dia con
sus marcas, permitiendo as{ optimizar la gestién de los
recursos disponibles.

Las preguntas que nos hicimos fue: ;Serd posible tener
informacién de la experiencia que viven nuestros
clientes en tiempo real? ;Serd posible que un sistema
entregue la informacion ordenada y tabulada segun
las necesidades de la empresa? ;Existird la opcion de
que me alerten en caso de que unos de mis puntos de
atencién/venta no esté rindiendo segun las politicas
de servicio definidas? Y nos pusimos a trabajar en
eso, en encontrar una solucion que si pudiera resolver
esas inquietudes y nos apoyamos en casos exitosos de
Inglaterra, Alemania, Estados Unidos, Israel. Cuando
existe una variable humana de por medio en el proceso
de interaccién con los clientes, es ahf donde nuestra
solucion se hace relevante, ya que permite identificar la
realidad de la experiencia que viven nuestros clientes en
los diferentes puntos de contacto (presenciales). Contar
con esta informacion en tiempo real, permite agilizar la
gestion de la experiencia del cliente, optimizando los
recursos y la capacidad de reaccion.

LO QUE PIENSAN DE NOSOTROS

¢Qué necesidades identificaron en el mercado para
implementar la plataforma?

Esta herramienta permite conectarnos con la calidad
de la atencién, es decir, podemos conocer la actitud
de servicio que nuestros colaboradores, que estdn
en el front con los clientes, estdn atendiendo en todo
momento y por lo tanto permite medir si su performance
estd alineada o no con la promesa de marca.

Otra ventaja de Global Metrics, es la simplicidad y
rapidez con la que se pueden analizar los datos recibidos,
considerando que nuestro servicio contempla el envio
diario, semanal y mensual de reportes disenados a la
medida de las necesidades de los clientes. Esto permite a
los ejecutivos destinar un tiempo eficiente para quedarse
con los datos mds relevantes para su gestion.
Finalmente, implementar un sistema de medicion
como este, es de bajo costo. Asf como lo es también la
mantencion del servicio. Para un cliente con un alto nivel
de encuestas, es mds bajo aun ya que la herramienta
se hace mds eficiente. El costo es fijo por punto de
medicion.

¢Cudles son las principales funcionalidades que te
permite realizar Global Metrics y como éstas benefician
a las marcas?

Una de las principales virtudes de esta tecnologia, tiene
que ver con su grado de flexibilidad y gran adaptacion
a diferentes necesidades de medicion. Esta tecnologia
permite monitorear experiencias de servicio, clima
interno, evaluaciéon de proveedores, evaluacién de
eventos, experiencia en clinicas, house keeping en
hoteleria, experiencia en bafos, etc.

-Escuchar en todo momento la opinion de los clientes.

-Medicién del Indice de Satisfaccién Neto (ISN) y Net
Promoter Score (NPS) en tiempo real.

-Permite generar preguntas de tipo secuencial, aleatoria,
condicional y por cluster.

-Dashboard en tiempo real que permite ver el
performance de los principales indicadores.

-Captura de datos de los clientes (Mail, teléfono, RUT,).

-Informes automadticos con métricas, graficos, opiniones
y antecedentes de las personas que contestaron las
encuestas.

-Alarmas de mala atencién via mail.

-Exportar datos a Excel para poder realizar cruces con
otras encuestas que pudiera tener la empresa.

Toda la informacién capturada es respaldada en sistema
SaaS, lo que asegura la disponibilidad y seguridad de los
datos. Ademds, permite no depender de dreas de soporte
como IT, ya que la implementacion de nuestro sistema
necesita solamente de un enchufe para comenzar a
operar en el cliente.

¢.Cudl es el atributo diferenciador de Global Metrics en
particular?

En Global Metrics nos enfocamos dia a dia por entregar
la mejor solucion posible para las necesidades que
nuestros clientes nos presentan. Es por eso que hoy
contamos con una plataforma solida que administra mds
de 500.000 encuestas al mes y mds de 6 millones en los
dos afios que llevamos de operaciones.

Contamos con una estructura de servicio con personas
en terreno, lo que permite solucionar cualquier tipo de
problema o contingencia en el mismo punto de contacto
de los clientes y un drea de soporte que monitorea
minuto a minuto el estatus de los puntos de medicion.
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¢Cuadles son los planes a futuro?

Los planes son seguir creciendo en Chile,
consoliddndonos como la mejor empresa para medir
la Calidad de Servicio y Experiencia de los clientes en
tiempo real.

Actualmente contamos con grandes empresas como
clientes, tales como Pronto Copec, Falabella, Corpbanca,
Relsa, Café Juan Valdez, Aramark, Sodexo, Compass
Group, Clinica Las Condes, Clinica Indisa, Mall Parque
Arauco, Mall Plaza, Agrosuper, MetLife, entre otros.
Adicionalmente a esto, estamos partiendo con Pilotos
en Colombia y Brasil con filiales de nuestros clientes
locales, sin marearnos por el tamafio de esos mercados,
sino que realizando las cosas bien planificadas.

www.gmetrics.cl
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Sin embargo, no hay que desesperar. Las oportunidades

Desafios en las herramientas actuales de Reportes de Analitica
que nos entregan los datos para mejorar la creatividad,

de acuerdo con los Profesionales de Analitica de Estados Unidos

La gran promesa del marketing digital ha sido siempre
la posibilidad de medir la efectividad de todo 1o que
se hace, y pasar de un enfoque de ‘“spray and pray”

donde se bombardea a todo el

mundo con un mensaje

genérico, hacia una practica mucho mas personalizada y
relevante para cada persona, considerando su contexto,

preferencias e iIntereses.

Sin embargo, durante los ultimos afios la diversificacion
de los canales digitales y 1a penetracion de las redes
sociales han hecho que los datos que se generan sean
dificiles de usar efectivamente, es decir para generar
insights concretos y accionables. Para ver el panorama
digital de una marca, tenemos al menos cinco fuentes
de informacién, a velocidades distintas y formatos
diferentes. A esto hay que sumarle lo que podemos
agregar de informacién offline. Por esta razén, seguimos
mirando la informaciéon por canal, de manera separada.
Sin embargo, la oportunidad real estd en la mezcla
de todos estos datos, lo cual nos abre la posibilidad,
entre otras cosas, de realizar andlisis sofisticados de los
consumidores en tiempo real.

Pero, ¢por donde empezamos? El riesgo de ahogarnos
en el mar de datos disponibles es realmente grande. Asf
lo demuestran los estudios:

Datos de Emarketer demuestran que, incluso con

equipos profesionales e infraestructura tecnolégica mas
avanzadas, las grandes empresas de medios tienen mds
problemas que las empresas pequefas en el proceso de
abordar los datos digitales.

Segun estudios de Econsultancy, en los tltimos afios no
ha habido una buena evolucidon en el uso de los datos
para guiar recomendaciones de negocio. Es mds, solo
el 23% de las empresas encuestadas declara hacer un
buen uso de los datos, y un 60% declara utilizarlos
efectivamente en algunas ocasiones.

En Chile, seguro que no estamos mejor. Hoy en dfa los
presupuestos de marketing en el pais no destinan la
proporcion que deberian a la analitica e inteligencia de
marketing. En parte las agencias somos responsables de
no ayudarlos a entender el real impacto del trabajo que
hacemos en su negocio, y la todavia baja inversién en
medios digitales tiene que ver directamente con esto.

el conocimiento de los consumidores y los resultados
del negocio hacen que valga la pena invertir tiempo
y recursos en ellos. El punto de partida es alinear
las necesidades de informacion con la estrategia del
negocio, y lo que viene a continuacion es una serie de
recomendaciones para hacerlo.

Definir objetivos

Lo primero que hacemos es entender cémo la actividad
digital encaja dentro de la estrategia de marketing
general, y como podemos ayudar a lograr los objetivos
de negocios a través de herramientas digitales. ;Qué
queremos lograr a través de la actividad digital? El
foco puede estar puesto en aumentar ventas online, en
aumentar el conocimiento de la marca o la conexion
emocional con la marca, o tal vez en mejorar el
servicio al consumidor. En cada caso, las prioridades
que se establecen en el desarrollo de canales digitales
son completamente diferentes, y por lo tanto lo que
queremos medir también cambia.

Entender como se usan los datos

Probablemente el error mds comun que cometemos es
que el uso final de los datos es un reporte de actividad
o de campana, o un reporte de un periodo. Al final todo
el esfuerzo que se lleva a cabo termina en un informe
del pasado y del cual no se obtiene mucho aprendizaje.

En Bond consideramos que los datos tienen tres roles
clave:

- Alimentar la creatividad: Creemos que los datos son
una tremenda fuente de inspiraciéon y de oportunidades,
y que para aprovecharla, tenemos que disponibilizar la
informacion en un lenguaje que haga posible que todos
puedan utilizarla. Todos los dias recibimos gran cantidad
de informacién de comportamiento de los consumidores,
en los sitios, las redes sociales y las aplicaciones. Esto nos
permite identificar, por ejemplo, qué tipo de contenidos
estdn generando mejor engagement o interaccién, o
qué temas estdn adquiriendo importancia en ciertos
segmentos de consumidores.

- Optimizar las iniciativas en curso: Siuna campafa parte
con sus métricas de optimizacion claras y disponibles
para todos, se pueden rdpidamente hacer ajustes que
generen considerables mejoras en los resultados. Esto
requiere mucho trabajo previo y un trabajo conjunto
entre el equipo de analitica, de medios y de experiencia
del usuario.

y Reino Unido , seglin el tamafio de compafiia, mayo 2015.

% de los encuestados

Gran cantidad de datos

60%

44%

Plataformas de datos dispares
59%
32%

Incapacidad para obtener una vision Unica de multiples
fuentes de datos

56%

38%

Integracion de métricas dispares
54%

28%

Falta de profesionales calificados en analitica
53%

29%
Tiempo para solicitar/recibir un informe personalizado de
analitica para el proveedor
49%
35%

Fecha de latencia, rapidez en la entrega de los datos
48%

34%

Tk

. Compaiiias grandes ** . Compaiiias pequenas

Nota: pequefias empresas n=47, n=63 grandes empresas , "las respuestas de muy
desafiante”, **mas de 500 empleados ***menos de 500 empleados. Fuente: Forrester
Consulting, "Real-Time Data Analytics: Capacitar a los editores para tomar mejores y

mas rapidas decisiones" encargados por PubMatic, Agosto 19, 2015 .
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- Atribuir resultados: Probablemente esta es el drea de
uso de los datos donde mds espacio tenemos por ganar, ya
que aqui es donde conectamos las métricas digitales con
los objetivos de negocio. Datos de Econsultancy muestran
que dentro de las prioridades de las empresas por usar
los datos para acelerar el crecimiento y las ganancias,
se encuentran la adquisicién de nuevos clientes, la
retencion de clientes y el retorno de las iniciativas de
marketing. Como comentaba anteriormente, tener una
clara estrategia de marketing digital ayuda a saber qué
tipo de retorno le puedo pedir a mi negocio. Muchas
veces las empresas de consumo masivo, que no ven un
impacto directo en sus ventas, captacion o retencion de
clientes, por lo que la inversion en los medios digitales
se hace mds discutible. En estos casos se hace mds
importante todavia conectar el aumento de la inversion
digital con la participaciéon de mercado, el ROI del
presupuesto de marketing y los estudios de tracking de
marca, ya que es ahi donde podremos medir el impacto
real en el negocio.

Enfocarse los

correctos

en recursos

Para lograr un trabajo mds eficiente y que realmente
contribuya al negocio, consideramos que hay dos
aspectos clave:

- El plan de marketing y contenidos como parte de la
data: Para poder interpretar los resultados correctamente
es necesario relacionar el estimulo con la respuesta con
mucho mas precisién. Por ejemplo, para nosotros una
publicacién en las redes sociales se relaciona a al menos
ocho atributos cualitativos, como la hora de publicacion,
el llamado de atencién del texto, la composicion de la
gréfica, la presencia de links y otros. De esta manera
podemos abrir los resultados a la luz de todos estos
atributos y asi encontrar dreas de oportunidad y mejora
en nuestras pautas de contenidos.

- Tecnologia y personas: La diversidad de fuentes y
formatos de la informacién digital hace necesario contar
con las personas y la tecnologia necesaria para analizar
y disponibilizar los datos en funcién de los objetivos
de las marcas. Por ejemplo, en nuestra agencia estamos
pasando de analistas con formacién de publicidad a
ingenieros con experiencia en Business Intelligence,
dado que el escenario al que se enfrentan requiere una
fuerte formacién matemadtica, conocimiento de bases de
datos, y formacion de negocios.

El camino para llegar a hacer un uso eficiente de la data
digital no es claro ni facil. Lo que sif sabemos, es que
cuando la usamos bien, esta data nos ayuda a ir generando
insights del consumidor potentes y aprendizajes que nos
permiten contestar preguntas de negocios e impulsar la
estrategia. Creemos que vale la pena el esfuerzo.

<<

¢La analitica genera recomendaciones y acciones que permiten
marcar una diferencia en tu organizacion?
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Requisitos mas importantes para analisis relativos a la
comprension del cliente

Identificacion de patrones de contenido asociado al
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Personalizacién y segmentacion

Evaluacion de la experiencia total del cliente

Seguimiento del comportamiento a través de
dispositivos y canales

Identificar valor en los segmentos de clientes

Evaluacion del impacto en los cambios e
iniciativas en la satisfaccion al cliente

Sentimiento del contenido generado por el usuario

Cristian“Ritalin” Leon

_Vicepresidente de McCan Santiago
Director de Integracién Digital
y Asesor Digital de McCann WorldGroup

Mi primera incursién con Twitter fue por ahi por el
2007, con Leo Prieto y Huasonic comentdndome de este
pajarito azul, que la verdad la primera vez no entend{
muy bien. Viniendo de los chats de IRC, pensé que era
cosa de hablar, y alguien me iba a hablar de vuelta.

El resultado, un par de primeros twitteos que borré
rdpidamente por vergtienza propia: “;Aldooo? ;Hay
alguien ahi?”..No. Nadie.

Asi que creé mi twitter, y lo dejé macerando hasta que
tuviera algun sentido. Como con otras redes, que ahora
que lo recuerdo, efectivamente nunca prendieron.

Pero Twitter si lo hizo. Y rdpido. Supe por ahi, casi en
vivo y en directo, de la muerte de Michael Jackson. Y
cuando pasé el terremoto de Chile, a miles de kilémetros
y sin forma de conectarme con mi casa, fue una ayuda
tremenda también.

Pero no todo ha sido urgencias y tragedias: el uso
realmente masivo de Twitter en Chile, recordardn
algunos, fue con la teleserie “Dénde Estd Elisa”. Cuando
todos (me sumo sin ponerme colorado) saboreamos el
tremendo maridaje de la tele y Twitter. Comentar una
serie en tiempo real con miles de personas, unidas por
un tépico. Un tema.

Un hashtag.

COLUMNA 27

@ChrisMessina de Google fue el primero en usarlo ¢La
idea? Usar el “gato” o “numeral” para poder indexar un
tema en particular. Tan buena idea, que al poco tiempo
Twitter lo hace oficial, y convierte el hashtag en un
link automdtico al tépico. Osea, pinchas el hashtag v,
magia, puedes ver la conversacién, sin necesidad de
estar siguiendo a quienes lo generan.

El problema, claro (y la razén del titulo de esta columna)
es que no falto quien vio de reojo este uso (que comenzo
con los #ff o “Follow Friday”, siguiendo con las series
de moda, eventos, etc.), y que creyé que con poner el
slogan de su tienda o el concepto en su gigantografia
imagia! (también), ese billboard seria digital. O todos
hablarian de su increible slogan en 3D y rutilante
technicolor. jUfl.

Corte a mediados del 2015. Cada aviso que vemos tiene
un hashtag. Y si, se ve “lindo”. “Ondero”..pero pdrala.
Plis. Hagan el ejercicio de buscar ese hashtag, y verdn
que el unico que lo usa, con suerte, es el Community
Manager que intenta desesperadamente de que alguien
lo adopte.

Se nota que quien lo propuso, no entendio la idea de
Messina.

Indexar conversaciones.

Con-Ver-Sa-Cio-Nes.

EL CANCER DE MAMA
NOS AFECTA A TODOS
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ENTREVISTA INTERNACIONAL

Las marcas
la globalidad
profunda

Las marcas hoy son globales, pero deben lograr conocer
a sus consumidores para llegar con un mensaje adecuado.
La comprension local es fundamental
1deas que tengan

impacto.

En el reciente seminario “Brands”, organizado por
la ANDA (Asociacion Nacional de Avisadores) con la
colaboracién especial de McCann WorldGroup, Suzanne
Powers Global Chief Officer Strategy de McCann, tuvo
una participacién relevante. Con una clara visién de
lo que sucede a nivel global con las marcas, recalcé
que la combinacion debe ser tener un punto de vista
y promesas globales, pero cada cosa que una marca o
comparfiia haga debe tener una relevancia local.

¢Cual es la importancia que las personas dan a las
marcas hoy en dia?

En un mundo de completa transparencia, donde todo
lo que una marca hace es propenso a ser telegrafiado
en todo el mundo y a gran velocidad, la gente tiene
altas expectativas de éstas. Puede sonar simple, pero
las personas esperan que las marcas hagan lo que
dicen que hardn. Y particularmente, esperan que las
marcas globales entiendan sus necesidades incluso
a niveles muy locales. Cuando una marca global
entiende la cultura local y, por lo tanto, las necesidades
y deseos locales de las personas, tienen muchas m4ds
probabilidades de conectar con ellas a un nivel mds
profundo. A esto lo llamamos Globalidad Profunda
(Deep Globality) en lugar de “globalizacién”. Esto crea
lealtad, y a veces, incluso un apoyo activo.

Desde su punto de vista, ;Co6mo se han adaptado las
marcas de cara al nuevo consumidor?

Las marcas que lo estdn haciendo bien se han adaptado a
este ambiente de transparencia y Globalidad Profunda.
Construyen confianza a través de todo lo que hacen,
desde ganar credenciales con los influenciadores; hasta
tener una estrategia realmente auténtica que abarque
toda su oferta en el mercado; hasta escuchar y responder
a las personas; vy, lo mds importante, afirmando esta
confianza (o probdndola) a través de cada accion que
ellos hacen.

para desarrollar

Las personas no piensan en marcas en aislamiento o por
piezas. Ellos esperan la misma experiencia, el mismo
valor, el mismo nivel de servicio, la misma marca
durante todas las interacciones. Este es el por qué las
marcas astutas entienden que todo lo que hacen estd
unido entre sf en un sistema. Un error en ese sistema
puede ser perjudicial globalmente o localmente.

Respecto al estudio TAGB (The Truth about Global
Brands) hecho en Chile, ;jCuales fueron los principales
hallazgos/conclusiones a los que se llegaron?

El estudio nos mostré que Chile se comporta como el
promedio mundial acerca de la idea de 1a globalizacion,
es decir, Chile es un mercado muy abierto a la
globalizacion y esto se refleja en que un 88% de los
chilenos se muestra positivo respecto a la globalidad.
También es reflejado en que, en comparacién con la
media mundial, los chilenos prefieren marcas globales
a marcas locales para absolutamente todas las categorias
de la encuesta (servicios bancarios, alimentos y bebidas,
tarjetas de crédito, seguros, salud y belleza, tecnologia,
automoviles).

Ademds, resulta interesante saber que un gran 73% de
los chilenos cree firmemente en que las marcas globales
tienen el poder de crear un mundo mejor, mds que
incluso los gobiernos. Otro aspecto interesante es que
a nivel latinoamericano se observa que la autenticidad
de una marca global es particularmente importante para
que pueda tener éxito, pero en Chile se da algo especial:
si a los chilenos no les gusta lo que estds haciendo como
marca (no eres auténtico y no cumples lo que prometes)
no dudardn en expresar lo que sienten. Mds que en
cualquier otro pafs, en Chile se cree que es importante
expresarse incluso si tu opinién no es popular.

¢Cuantes puntos tiene tu vida?
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La Globalidad
Profunda crea
lealtad y a veces
incluso apoyo
activo hacia las
marcas.

¢Cual fue la metodologia del estudio?

“The Truth About Global Brands” es el estudio mas
reciente conducido por McCann Truth Central, la
unidad de inteligencia de McCann Worldgroup. Es
el estudio mdas extenso hasta la fecha, abarcando
cuantitativamente a 29 mercados, 30.000 personas
y cualitativamente pasando por una recaudacion
de influenciadores clave dentro del marketing, el
entretenimiento y las dreas de influencia culturales.
Observando a fondo las cambiantes dindmicas del
marketing global de hoy, el estudio concluyé que
construir marcas globales actualmente requiere de
una aproximacion mds matizada e interactiva que
la agencia denomina “Globalidad Profunda” para
distinguirla de métodos tradicionalmente asociados
con la globalizacion.

McCann Worldgroup lanz¢ el “Truth About Global
Brands” el 22 de enero de 2015 en la ciudad de Nueva
York. Desde ese entonces ha sido presentado a mds de
3400 clientes y equipos en todo el mundo incluyendo
Hong Kong, Tokyo, Barcelona, Dubai, Londres, Nueva
Delhi, Madrid, Sao Paulo y Santiago, Chile. Durante el
proximo mes también serd presentado en Singapur y
Shangai. Ademads, ha habido numerosos compromisos
con los clientes producto de los resultados.

Conoce cada punto de nuestro pais
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Segun resultados del estudio
The Truth About Global Brands
Chile se muestra muy abierto a la

globalizacion.

¢,Como pueden las marcas resonar/hacer uso de los
resultados del estudio?

El estudio tiene muchos aspectos utiles y accionables.
Esto estd principalmente cubierto por los 3 principios
centrales de la Globalidad Profunda. El primer principio
insta a las marcas a entender cémo calibrar su propia
Globalidad Profunda. Esto incluye un conjunto de datos
y consultas para ayudar a las marcas a entender qué
tan global vs. local debe ser su marketing y su oferta de
negocio clave. La data que puede ayudar a las marcas
a descubrir esto define la preferencia y el deseo de las
personas por marcas globales vs. locales, basdndose en
la categoria, mercados y audiencias clave que una marca
espera atraer.

El segundo y tercer principio ayudan a las marcas a
entender como “ganar” su camino hacia las culturas
locales mediante lo que dicen/hacen; donde lo dicen/
hacen; y cémo todo esto debe converger a través de las
ideas que son llevadas a cabo. Esto se basa en el dato clave
encontrado que establece que el beneficio numero uno
de la globalidad es el acceso a otras culturas; mientras
que el miedo méds grande hacia la globalidad es la pérdida
de la cultura local propia. Estos principios ayudan a las
marcas a comprender cémo balancear esta tensién a
través del mix de data que puede contribuir a definir la
oferta/promesa nucleo de una marca y luego expresar
esto de manera localmente relevante. También refuerza
la préctica de encontrar una verdad universal poderosa
que idealmente cumple una creencia, necesidad o
deseo universal; pero que se expresa de maneras muy
locales. El set de valores, creencias y comportamientos
descubiertos en este estudio ayuda a las marcas con esas
expresiones locales.

En este contexto, ;Cual es el rol que juegan los medios?

El rol de los medios es muy importante. El escenario
global medial ha cambiado dramdticamente en los
ultimos dos afios, con mds puntos de contacto en mds
pafses que nunca antes. Esto es esencialmente cierto
dentro del escenario de las redes sociales, en donde las
plataformas globales permiten a las marcas conectarse
a través de mensajes universales. En muchos casos, las
plataformas de medios globales acarrean la habilidad
de localizar contenido a un nivel granular. Dicho esto,
no es suficiente con entender simplemente “dénde” las
personas estdn obteniendo su informacién, también
resulta critico entender cémo y por qué estdn usando
esas plataformas. Matices culturales diferentes, normas
sociales locales en torno a la expresion (o la falta de ella)
también influyen en el uso de medios por parte de las
culturas locales.

¢Como cree usted que las marcas deben enfrentar la
globalizacion?

Las marcas deberfan enfrentar la globalizacién con
un nuevo libro guia de los marketeros, identificado
mediante la Globalidad Profunda. Ellos deben adherirse
a las necesidades tanto globales como locales. Debes
balancear el deseo de las marcas globales para contribuir
a algo mejor (su regalo a la globalidad), pero hazlo de una
manera muy resonante localmente. Grandes insights y
entendimientos locales, junto con un claro sentido de la
misién global de la marca puede ayudarlas a ganar un
rol significativo en la vida de las personas de la manera
mads solida posible, a través y dentro de sus mercados
claves, hoy y mafiana.

para gue una empresa
tenga buena presencia en

google

LA WEB ES EL CENTRO NEURALGICO

Hacer de la web el centro neuralgico de la estrategia de marketing por Internet.
No olvidar que Internet es la calle mds transitada del mundo.

Hay que disponer de una web que informe de todos los aspectos
relevantes de la empresa, que se actualice con regularidad y que
se realice el SEO adecuado para conseguir la mejor posicion en
Google para la empresa.

INFORMACION COMPLETA

2

DE LA EMPRESA

Crear un blog de referencia al que se dedica la marca
(en el mismo dominio que la web).

Medir, comparar y analizar la presencia de |la marca y |a de la competencia y
aprender de los resultados.

PONER LA EMPRESA EN EL MAPA

Geoposicionar en la web las instalaciones de la empresa.

Tener una presencia en redes sociales adecuada, suficiente y de calidad. Deben
indicarse en la web, posibilita que los visitantes puedan publicar cualquier
apartado. Usar las redes de la empresa para difundir la web.

Evitar los castigos de Google en la web. Para ello,
se debe informar constantemente de cuéles sony
como evitarlos.

QUE GOOGLE NO TE CASTIGUE

Tener presencia
adecuada para que
pueda ser vista y
utilizada en todo tipo
de dispositivos.

RESPONSIVE

ESTRATEGIA

Adecuar, actualizar
y modificar |a estrategia de presencia
en la red atendiendo a los cambios que
la empresa pueda ir teniendo a lo
largo, y a los cambios que Google y que
el resto de las herramientas de
Internet vayan incorporando.

Estudiar la posibilidad de disponer de mds de una web, blog,
pagina de Facebook, cuenta de Twitter, que pueden hacer frente
a la necesidad de disponer de varios mensajes para ofrecer
informacidn sobre varios productos y servicios.

Fuente: Tics y Formacion
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NALITICA WEB:

La importancia
de medir para el negocio
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Gemma Muioz, _
CEO en El Arte de Medir.

Esacd donde la analitica web se vuelve parte fundamental
de cualquier estrategia de marketing que se esté
implementando. Todo lo que sucede en la red deja una
huella, que poco a poco puede ir entregando pistas del
comportamiento en todos los puntos de contacto de los
usuarios, las que pueden ser utilizadas para mejorar, o
cambiar de fondo, las estrategias planteadas.

La web hoy genera tanto trdfico y entrega un sinfin
de informacién, que no saber entenderla y analizarla
puede ser el punto de inflexion para las marcas. Asf lo
entendié Gemma Mufioz, diplomada en Informética y
con un Mdster en Web Analytics de la Universidad de
British Columbia, que ha visto en la analitica una base
de trabajo fundamental. CEO de la empresa “El arte de
medir” (www.elartedemedir.com ) en esta entrevista
conversa sobre la importancia de medir las acciones
realizadas para las estrategias de marketing.

Mucho se escucha sobre la importancia de poder
medir el impacto de las campanfas y de las estrategias
implementadas. Desde la base ;Qué es la analitica web?
¢Cudl es su funcion?

Una vez lef que desde que se empezaron a cronometrar
las carreras, se corre mds rdpido. Para esto sirve la

analitica web, para sacar el mdximo rendimiento a la
web y para no tomar decisiones basadas en suposiciones
de nadie de la organizacion, sino en datos y experiencia.
Creo que todo se entiende mucho mejor desde la
perspectiva del analista web, que desde la propia
disciplina. Para mi, ser analista es la profesion del futuro.
Estd relacionada tanto con el mundo de la tecnologia
como con los negocios, asi como del marketing online.
Esto quiere decir que hay que aprender a diario, puesto
que todo cambia muy rdpidamente y hay que hacer
frente a estos cambios.

Ser analista web consiste en ayudar a tomar decisiones
de negocio y de futuro en base a los datos, optimizar
la web para sacarle el maximo provecho, conocer a los
potenciales (y actuales) clientes de nuestro entorno
digital, para ser capaces de personalizar nuestra oferta
y comunicacion; y sobre todo identificar lo que funciona
y lo que no lo hace para poder actuar a tiempo sobre
nuestros esfuerzos de marketing.

La mision principal del analista web es ser capaz de
transformar los datos en informacién y transmitir
conocimiento para poder tomar las decisiones con una
base so¢lida.
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Desde su experiencia ¢Cual es el rol que juega
(o deberia jugar) la analitica web dentro de una empresa
o agencia?

Creo que la situacién de la analitica web estd creciendo,
las empresas se han dado cuenta de todo lo que implica
tener el conocimiento de lo que estd pasando en sus
entornos digitales y es eso, precisamente, lo que estd
provocando cambios profundos en muchas industrias.
Las empresas se dan cuenta de que el andlisis de toda
esta informacion es un elemento de disrupciéon que se ha
convertido en factor diferencial. Por eso, la prdctica de
la analitica ha crecido en los tultimos tiempos y estamos
dando pasos de gigante en la disciplina.

Ya sea de forma interna, dentro de la empresa, como
contratando el servicio como outsourcing, el resultado
es el mismo: debe estar integrado en el dia a dia. Yo lo
llamo “desayunarse con datos”. No entiendo cémo hay
equipos senior de e-commerce, por ejemplo, que toma
decisiones sin entender la conducta de sus potenciales
clientes. Esto cambia muy deprisa y hay que adelantarse
a la competencia, si no, estamos perdidos.

Se debe medir absolutamente todo: el lanzamiento de la
web, de un producto nuevo, de un servicio, de cualquier
campana. Se debe poner todo en contexto, entender
qué pasa y por qué puede estar pasando y construir
las decisiones en base al conocimiento que nos dan los
numeros.
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Herramientas de analitica web

Para Gemma Munoz hoy en dia lo importante no es
tanto la herramienta que se utilice en analitica, sino que
recoger los datos que realmente se necesitan y que son
relevantes. Destaca herramientas de andlisis como Google
Analytics, Adobe SiteCatalyst, ComScore, Webtrekk, las
que, agrega, que deben ser complementadas por:

* Herramientas de visualizacion como Qlikview, Tableau,
Sweetspot.

* Herramientas que miden lo cualitativo como CrazyEgg,
ClickTale.

* Herramientas de testing como Optimizely, Visual
Website Optimizer, Adobe Test & Target.

* Herramientas de competencia como similarweb, Alexa,
Semrush.

* Herramientas de andlisis en redes sociales como
Simplymeasured, Hootsuite o directamente las APIs de
cada red social

“Cada proyecto es un mundo, por lo que cada vez

N\
N
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usaremos distintas herramientas para componer la foto
final que nos permita sacar conclusiones y accionar”
finaliza.

KPI's

Al momento de implementar cualquier campana es
necesario fijar los KPI's esperados relacionado con los
objetivos planteados.

¢Cudles son los principales KPI's que se deberian
considerar al momento de crear, desarrollar e
implementar una campana?

La pregunta del millon en la analitica web es saber qué
KPI's hay que utilizar en cada momento para tener todo
controlado sin que se nos escape nada. Lo malo es que no
existe una regla exacta para determinarlos, su eleccion
depende bdsicamente de los objetivos que se quieran
alcanzar y del propio negocio.

Un primer paso para elegir el conjunto de KPI's que nos
van a ayudar a saber cudn cerca o lejos nos encontramos
de nuestros objetivos, serfa sacar todos los datos que
parezcan importantes (tanto de nuestra herramienta
de analitica web como datos cualitativos, de mercado,
entre otros), para partir de lo que nos parece a priori
importante.

Con los objetivos del site/campafa/accién presente,
habria que hacerse las siguientes preguntas:

- ¢Si sube o baja el dato? ;Es significativo?

- Si es significativo, ¢Me lleva a la accion? ;Tengo
recursos para actuar?

Y elegir unicamente para determinarlos que respondan
afirmativamente.

En cualquier caso, existen unas para determinarlos que
podemos llamar bdsicas que nos ayudan a establecer una
linea de estrategia, dependiendo del objetivo principal
de nuestro site en funcién de la campana:

Para una campafa: nuestro objetivo serd estudiar lo que
se genera previamente al click y después lo que pasa en
el site:

-¢.Tasa de Conversién (conversiones/visitas)? ¢Cudntas
ventas conseguimos?

-.Clickthrough/Impresiones: (cudntas veces se interesan
por nuestro anuncio/cudntas veces se muestra nuestro
anuncio)? ¢Estd funcionando nuestro anuncio?

-;Tasa de Rebote (visitas <30 seg/visitas)? ;Estd
funcionando nuestra landing page?

-¢ROI? ;Qué beneficio hemos conseguido con la
campafa?
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Empezando por estas métricas, seguro que nos irdn
saliendo mds para dar respuestas. No podemos olvidar
que no hay que limitarse a sacar los datos. También
podemos segmentar: por cliente, por no cliente, por
visita desde buscador, por visita desde favoritos, por
visita que convierte, por visita que no convierte, por
visita que va por aqui, por visita que ve cierto contenido.
Si algun indicador sube, podemos ir profundizando
hasta encontrar exactamente cudl es el segmento que se
ve afectado y actuar en consecuencia.

Anadlitica web y redes sociales

Hoy las redes sociales juegan un papel fundamental
en el desarrollo de las estrategias digitales ;Qué nos
puedes comentar sobre las métricas en las principales
redes como Facebook y Twitter?

Lo primero y mds importante es definir los objetivos
en estas redes sociales. Teniendo los objetivos claros,
podremos definir los indicadores que vamos a utilizar
en cada red social. Es decir, tendremos mds claro QUE
HACER y COMO MEDIRLO. Pero no basta con tener
claros los indicadores, lo importante es definir acciones
a partir de los valores que tengan éstos.

Por eso es fundamental, igual que seguir una estrategia
en Redes Sociales, avanzar en un plan de medicion que
nos permita actuar donde haga falta para optimizar
dicha estrategia.

Hay que medir en base a cada fase del embudo de
conversion y determinar los indicadores que utilizaremos
en cada una de ellas. La diferencia, es que ahora no
estamos midiendo unicamente los indicadores “de
negocio”, sino que complementamos las métricas con
las propias de cada nivel: escuchar, notoriedad, didlogo,
conversion y fidelizacion. Estos serdn los objetivos de
cada una de las etapas de nuestro embudo de conversion:
pasar de impactar al usuario a que se convierta en FAN.

Ademds se deben considerar los datos cuantitativos:
cudntos me siguen, comentan, comparten, quiénes van
mads alld y se interesan por lo que hacemos en una web
0 app, entre otros. Deberiamos entender qué tipo de
producto o servicio es mds interesante para cada una de
las redes y generar contenido que nos permita que los
que nos escuchan nos tengan en cuenta, luego pasen a
dialogar, cumplan nuestros objetivos y para que luego
finalmente nos ayuden a captar a mds interesados.

Nadie dijo que fuera fécil, pero si partimos de objetivos
claros en cada una de las redes nos serd infinitamente
mads sencillo determinar como medirlos y de donde sacar
los datos.
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Especialista en analitica web

¢Cree usted que hoy es importante para las agencias
y empresas contar con una persona (o darea) que se
dedique a analitica web? ;Como definiria usted ese
perfil?

Es vital, puesto que Internet ya no es un canal mds, lleva
camino de convertirse en el inico en muchas empresas
y ya provoca cambios profundos en muchas industrias.

El andlisis de todos los datos disponibles en 1a web, estd
convirtiéndose en un elemento de disrupcién. El andlisis
de informacién en gran volumen, de diversas fuentes,
a gran velocidad y con alta flexibilidad, es un factor
diferencial para las empresas. Cronometrar las carreras
para llegar mds réapido.

Lo ideal seria tener un perfil técnico para poder
enfrentarse con los problemas e implementacion de la
herramienta, pero también se necesita una gran dosis
de conocimiento de marketing online, conocimientos
de estadistica y matemadticas para el andlisis y facilidad
para la transmision de conocimiento, también es util
saber de disefio, usabilidad, entre otros.

Como es muy dificil tener un background completo, 1o
mejor es dominar algunos de estos campos e intentar
formarse en el resto. La verdad es que un perfil
unicamente técnico o de negocio o marketing no capta
la esencia del analista web, por lo que es mucho mds
importante combinar ambas disciplinas para sacar lo
maximo posible como profesional.

Es util también el tener un espiritu inquieto, estar
abierto a cosas nuevas, Internet cambia muy deprisa y
hay que estar preparado para los cambios.
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METRICA

y estrategias digitales

Rodrigo Gelinek
actualmente es
e-commerce and
Digital Marketing
Manager en 3M.Con
mas de nueve afos
de experiencia

en el rubro,

nos habla sobre

las estrategias
digitales y como

la analitica web
hoy en dia es parte
fundamental de
todos los esfuerzos
reali1zados.

Desde su experiencia ¢;Cudles son los pilares en el
desarrollo de una estrategia digital?

Creo que una estrategia digital descansa en 3 pilares
fundamentales:

1.- Encontrabilidad: 1o primero es aparecer cuando la
gente te estd buscando, y para esto una estrategia robusta
de search es fundamental. Mezclando un always on de
inversiéon en SEM, mds un trabajo estratégico desde el
contenido para SEO, se puede maximizar el share of
voicey asi permitir mejorar las posibilidades de captura
de trafico relevante.

2.- Masividad: en este segundo pilar de una estrategia
digital buscamos que la mayor cantidad de gente posible
te conozca, y eso hoy en Chile se consigue a través de
una estrategia de redes sociales en Facebook. Con una
penetracién de usuarios en Chile por sobre el 90%,
ha dejado de ser una red social y se ha convertido en

Rodrigo Gelinek .
E-commerce and Digital Manager en 3M

un medio de comunicacion masivo. Ademds todas
las ventajas de segmentacion de audiencias que tiene
Facebook, podemos asegurar una comunicacién
efectiva y relevante a nuestro segmento objetivo, con
una relacion costo/efectividad muy por encima de los
medios tradicionales.

3.- Relacionamiento: para la gente que ya me conoce
o ya me ha encontrado, necesito establecer una
estrategia de relacionamiento en el tiempo. Acd es
donde un planteamiento robusto de eMail Marketing
cobra relevancia. Y como robusto me refiero al mensaje
correcto, a la persona correcta, en el momento preciso.
Una de las grandes ventajas del marketing digital es la
analitica web, y haciendo un poco de business intelligence
puedo diseniar un modelo de relacionamiento basado en
los comportamientos de navegacion o compra que los
usuarios tienen en mi website.

¢Qué rol juegan las redes sociales hoy en dia en el
desarrollo de estrategias digitales?

Como mencionaba anteriormente, hay redes sociales
que se estdn transformando en medios de comunicacion
masivos, y deben ser tratados como tal para establecer
una estrategia de marketing social. Y es en este contexto
que las estrategias de contenido digital toman una
tremenda relevancia. Establecer pilares de contenido
relevantes para los usuarios, y que a la vez hagan match
con mi esencia de marca, es el desafio en este dmbito. De
esta manera, nos aseguramos de llegar con un mensaje
que es relevante para los usuarios que nos interesan,
ademads de utilizarlo como un canal publicitario y de
servicio al cliente cuando sea necesario.

¢ Como se puede generar trafico de calidad para capturar
clientes en la web corporativa?

Para capturar trdfico de calidad, uno debe ser capaz de
responder tres preguntas fundamentales, que son las
que generalmente las agencias digitales se hacen para
proponer un plan de medios online:

JA Quién? => Acd necesito identificar a mi potencial
cliente: cudl es su perfil, en qué lugares online navega,
busca informacién o cotiza.

;Qué? => Necesito definir claramente mi propuesta de
valor: qué voy a ofrecer, como se diferencia del resto.
;Como? => Qué medios de publicidad online entonces
son relevantes: como lo contacto, como le presento la
propuesta de valor, cudnto debo invertir en cada medio
para ser relevante.

Respondiendo correctamente estas preguntas, y tomando
los cursos de accion correspondientes, generalmente
vamos a ver incrementos importantes de visitas con una
tasa de rebote controlada, garantizando asf trdfico de
calidad a nuestra web corporativa.

EMMEJOR RECONOCIMIENTO
ES SABER QUE SOMOS
TUS AEROLINEAS PREFERIDAS

Por 7mo afio consecutivo fuimos elegidas como las Mejores Aerolineas de Sudamerica,

p/

por 3era vez obtuvimos el premio de Mejor Servicio de Sudameérica por la mayor

encuesta global a pasajeros de aerolineas* En LAN y TAM seguimos esforzandonos

cada dia para lograr la excelencia.

MEJORES AEROLINEAS

*E
de

MEJOR SERVICIO

DE SUDAMERICA DE SUDAMERICA

n este 2015 en LAN ganamos el Ler lugar en Mejor Aerolinea
Sudameérica y Mejor Servicio de Sudamérica, y en TAM

obtuvimos el 3er lugar en las mismas categorias.
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¢Cuadl es el valor que hoy las marcas deben asignarle a
la analitica web? ;Qué beneficios les trae conocer los
datos entregados?

Lo que no se mide, no se puede mejorar. La analitica web
genera retroalimentacién positiva, y crea por lo tanto,
un circulo virtuoso continuo de mejora. Las iniciativas
digitales constantemente deben pasar por un proceso
iterativo de disefio, implementacion y medicion; para
luego volver al redisefio de ser necesario.

Dentro de los principales beneficios del uso correcto y
estratégico de analitica web, podriamos mencionar:

-La analitica web nos ayuda a segmentar usuarios
segin sus comportamientos, disponibilizando asi la
informacion para un modelo de marketing relacional
1:1. Ademds, en medios relacionales como Facebook,
nos permite saber los niveles de engagement que los
usuarios tienen con nuestras publicaciones y asf ajustar
nuestras estrategias de contenido.

-Revisando los embudos de conversién, podemos ver en
qué pasos se registran las mayores tasas de abandono
antes de conseguir un objetivo digital, y mediante
ajustes en la experiencia de usuario minimizarlas.

-Mediante split testings, podemos ofrecer experiencias
diferenciadas a distintos usuarios, y finalmente
quedarnos con la que genera mejores niveles de
conversion...jcustomer insights en tiempo real!

-Visto desde la perspectiva de la venta online, la analitica
web nos permite valorizar el trafico, y en consecuencia
entender el retorno sobre nuestras inversiones en
publicidad online, pudiendo asi justificar y priorizar
nuestros presupuestos de manera clara y precisa.

Para mi la analitica web es la base fundacional sobre la
cual se debe establecer cualquier estrategia digital.




34 NOTA

Storytelling:

Tenemos claro que hoy la comunicacion de las marcas
y sus usuarios debe ir mds alld que simplemente
entregar contenidos. Es necesario generar experiencias
satisfactorias, lograr que se involucren para lograr
llevarlos a la accién. La comunicacion cada vez es mds
competitiva, y a 1a hora de implementar estrategias de
marketing, las marcas deben deben saber diferenciarse.

Acd aparece el recurso del “Storytelling”, que se basa
en la comunicacion a través de historias que buscan
conseguir un mayor, y mds duradero, impacto en la
audiencia. Los mensajes emitidos deben ser capaces de
captar la atencion de los usuarios y conseguir con esto
que que logren recordar la informacion entregada.

La base de utilizar esta técnica no estd en lo que se dice,
sino que en la forma en que se dice y la informacién que
se quiere que la audiencia sea capaz de recordar. En ese
sentido, se puede destacar que los mensajes emocionales
tienen mayor impacto que los racionales.

En el blog de AdMetrics se destacan cinco caracterfsticas
que deberia tener una historia bien contada:

El contenido, el contexto, el tono y la forma deben ser
combinadas de manera tal que se logre una historia
entretenida, que llame la atencién y amena.

La historia debe ser lo mds sencilla posible para que
logre captar la atencién de la audiencia rdpidamente.
Es importante evitar palabras rebuscadas o entregar
demasiada informacion.

Es importante lograr el vinculo emocional de la
audiencia. Para lograrlo, 1a historia debe relacionar a
la persona con la marca de alguna forma. Un recurso
utilizado es tener a “terceros” que hagan este puente
relatando experiencias personales y emocionales.

La historia contada siempre tiene que ser verdadera,
honesta y transparente, aunque esté adornada para
hacerla mds atractiva. Demasiadas promesas pueden
volverse inverosimiles y alejar al consumidor de la
marca.

Un factor fundamental es adaptar la historia a la
audiencia a la que estd dirigida la informacion. Hacerla
relevante para ese grupo objetivo y conocerlo a cabalidad
para entregar el mensaje correcto.

~ ¢
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- Chile: pais de altos

- CatainaTénchezR. o

Planner de McCann Worldgroup

La participaciéon en este estudio con una metodologia
cuantitativa y cualitativa, nos permitié entender cémo
vivimos la globalizacion los chilenos y qué implicancias
tiene para las marcas.

Algo interesante es que somos un pafs de cifras altas. Si
bien tenemos comportamientos similares a la region,
tenemos los indices mds altos en algunos aspectos
abordados en el estudio.

Somos los mds propensos a creer que es importante
dejar que el extranjero influencie nuestras creencias en
cuanto a estudios. Tenemos uno de los tiempos mds altos
de almuerzo en la encuesta, con 42 minutos. Somos los
que mds pensamos que es importante expresarse incluso
cuando las opiniones no sean populares. Seguimos
siendo muy orientados a la familia, con un 61% que
afirma que el rol que tienen en su familia los define
como persona - mds que su pais de ciudadania - y un
94% de los chilenos escogié a sus hijos dentro de una
lista de cosas que mds quieren proteger, siendo el mds
alto.

El estudio nos define como “Globalistas de silla” (47%
Chile / 35% Global), lo que podria indicar que nos gusta
disponer de la globalizacién, pero ain con un poco de
distancia. Considerando que todavia estamos en un
proceso de maduracién cultural en comparacion con
otros mercados que tienen muchos anos de historia,
nos interesa poder conocer otras culturas y rescatar 1o
mejor de ellas para incorporarlo en nuestro pafs. Una
de las cifras en la que nos diferenciamos es que con

"QUE NECESITAS PARA

ESTA TEMPORADAZ

Todo en un click easy.C| ™

un 47% pensamos mds que el promedio global (27%)
que uno de los beneficios de la globalizacion es que
“donde quiera que vaya voy a encontrar cosas que me
son familiares (como marcas y restaurantes)”. Esto
podriamos interpretarlo como una forma de apertura
a la globalizacién, pero también desde una zona de
confort, lo que se condice con lo que esperan los
chilenos para sus hijos en un mundo mds globalizado:
54% afirma que serdn mds tolerantes y abiertos de mente
acerca de distintas forma de vida. Se podria relacionar
con el estado actual del pais en donde vemos que nos
estamos abriendo a temas que hace algunos afos atrds
no habriamos tocado y que en unos anos mas ya sera
algo cotidiano.

Viendo estos datos se podria concluir que estamos en
un escenario en el que queremos ir paso a paso, por
ejemplo, conociendo lugares y culturas, pero sabiendo
que contamos con restaurantes conocidos. Se trata de
disfrutar lo local, pero también lo global. El rol que
pueden tener las marcas en Chile, mds que imponer
modernidad o globalidad, es acompafar a los chilenos
en el proceso de maduracién cultural considerando
la globalizacién. El lado positivo es que marcas
globales y locales pueden convivir en Chile, sobre todo
dependiendo la categoria, ya que somos un mercado que
sigue rescatando lo mejor de cada una. Dado el ambiente
de desconfianza en el que estamos hoy, mas que nunca
es importante considerar que las marcas deben hablar
de una forma que genere confianza, de manera creativa
y con mucha autenticidad, especialmente sabiendo que
somos los que mds decimos nuestra opinion.

cencosud

Cambia, vive mejor




36 ENTREVISTA

en redes sociales

Hoy las redes sociales se han convertido en centro de
las estrategias digitales, por la capacidad de mantener
una relaciéon directa con los usuarios y de conocer sus
intereses y gustos.

Conversamos con Andrés Joannon, CEO Agencia BigBlue
sobre la publicidad online en redes sociales y sus
beneficios para las estrategias digitales.

¢Como definir la mejor manera de promocionarse por
Internet, especificamente en redes sociales?

Todo parte por definir los objetivos, atributos de la
marca y el valor que perciben los consumidores. No
es lo mismo una campafa de promocién, que otra de
posicionamiento. Ademds, se deben de considerar las
acciones de marketing complementarias en offline.

La tarea siguiente es elegir qué soportes son los mejores
para la campafa segun sus caracteristicas. Hoy online
es video, audio, buscadores, display y RRSS. Tenemos
que entender las caracteristicas de cada soporte y como
aporta cada uno a la campana para elegir el o los soportes
mads adecuados. En este momento se debe decidir si uno
de esos soportes es RRSS o no.

En RRSS no todas las plataformas son iguales y no
necesariamente debemos estar en todas. Tienen
diferentes dindmicas, herramientas de marketing,
publicos, entre otros. En base a las particularidades de
cada una, debemos elegir 1a o las que mejor sirvan a los
objetivos. No es bueno estar en todas por estar, mejor
una bien ejecutada y con sentido.

Definido en cudles se participard y por qué, otro factor
a considerar es cémo relacionarse con el publico. Las
RRSS son de ida y vuelta, y tenemos que considerar
esto al definir el tono y estilo de la comunicacion,
cuidando que sea coherente con la realidad. No sacamos
nada con intentar ser cercanos al cliente si en la practica
la marca no lo es. En ese caso, es mejor tomar como
punto de partida la realidad y generar una estrategia
de comunicacion que se haga cargo, y saque provecho
de los elementos positivos. Si no, tendremos cero
respuestas de la audiencia, y en el peor de los casos,
podemos generar reacciones negativas.

Finalmente, debemos definir lo que queremos hacer en
funcion de los objetivos. Por ejemplo: generar leads;
generar posicionamiento mediante una campana
que busque efecto viral; o lograr el posicionamiento
mediante la gestion de una comunidad.

Proximo paso, hacer un plan, y seguirlo.

¢Cuadles son los beneficios de la publicidad online en
redes sociales para las marcas?

Uno de los beneficios mds relevantes es que se
convierten en un canal de comunicacién propio con
bajo costo por contacto, y que nos permite segmentar
psicodemograficamente.

Sin embargo, creo que el mds importante y diferenciador
valor respecto a las demds plataformas de marketing,
es la comunicacién de ida y vuelta. Esto genera la
oportunidad de entablar conversacion con la audiencia,
llevar la publicidad a personas. Ademads, es una fuente
inmensa de informacién. A través del social listening
podemos detectar problemas, conocer la percepcién de
la marca, probar campanas antes de lanzarlas en medios
masivos, etcétera. Tiene un potencia tal, que las marcas
las deberfan utilizar para obtener informacién que sirva
para disefiar o mejorar sus productos o servicios.

¢Como ha evolucionado la publicidad online en redes
sociales especificamente?

Se van grandes cambios respecto a unos pocos afios
atrds, como la inversion en estas plataformas. Muy pocas
marcas invertian en RRSS. Hoy se han dado cuenta de
que, por una parte es rentable y por otra es necesaria
para trabajar este canal de comunicacion.

Otro punto que ha evolucionado es la forma de utilizar
los anuncios en RRSS. Varias marcas ya han entendido
que no sirve simplemente pensar en anuncios como
pondrian en Google Search. Hoy vemos que estdn
tratando de mostrar el valor de la marca, mds que sus
atributos.
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Destacaria también que ya casi no quedan marcas que
estdn por estar. Hoy vemos que las marcas tomaron
conciencia de que es necesaria una estrategia de
comunicacién en redes sociales, y que mejor o peor,
estdn actuando con mayor planificacién y seriedad.

Sin embargo, desde mi punto de vista, la publicidad ha
evolucionado mucho menos de lo que 1o han hecho las
redes sociales. La velocidad de éstas es extraordinaria.

Un buen ejercicio es comparar cudnto tardaron las mds
importantes plataformas de comunicacién en alcanzar
50 millones de usuarios: El teléfono 75 afios; la radio
38 afios; la televisién 13 afios; el Internet 4 afios;
Facebook 9 meses; Whatsapp 2 meses.. claramente las
redes sociales evolucionan mds rdpido que las marcas,
las agencias digitales somos las que estamos llamadas
a poner el ritmo en nuestros clientes y a apoyarlos
para que sus estrategias de comunicaciéon y marketing
evolucionen mds rdpidamente y asf ser capaces de tomar
las oportunidades que aparecen vertiginosamente en el
mundo digital.

Desde su punto de vista ;Publicidad directa en redes
sociales especificas, como Facebook, o en buscadores?

La experiencia me indica que la publicidad directa
en buscadores es donde mejor funciona, bdsicamente
porque es la respuesta a una necesidad revelada de un
consumidor. Se asemeja de cierta manera a una estrategia
de placement, ya que hay que estar cudndo (en vez de
donde) el cliente tenga la necesidad. Sin embargo, hay
ocasiones donde la publicidad directa si funciona bien
en redes sociales, y justamente es cuando se utilizan a
favor de la estrategia las particularidades de éstas.

SONRIE

Hoy puede ser
un gran dia

CMR

Falabella
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Facebook adelanta a Google como fuente

de trafico de referencia

Después de muchos anos de ser la principal forma de
entrada de los usuarios a Internet, hoy las redes sociales
se han convertido en lo primero que hacen las personas
al conectarse. Del universo existente, la gran ganadora
es Facebook, que es la primera pdgina que muchos
consumidores ven en primer lugar.

Algunos estudios ya indican que lo anterior modificara
la forma en que las marcas estdn buscando posicionarse.
Facebook ya ha superado a Google como fuente de
trafico. Esto es lo que ocurrié con BuzzFeed, una web
de contenidos triunfadora en Internet, de la cual su
principal trafico no viene de Google, sino que en las
redes sociales, donde el 75% de sus visitantes unicos
mensuales proviene de ellas.

Los antecedentes de este cambio en la fuente de
trafico fueron entregados por Parse.ly. Segin los datos
entregados, basados en 400 sitios web top, Facebook

Instagram se sale

del cuadrado

Instagram ha dado un significativo paso fuera de lo que
hasta ahora podria considerarse su zona de confort: la
aplicacion y red social de fotografia maévil, propiedad
de Facebook desde 2012, permite, desde su ultima
actualizacion, que los usuarios compartan sus imdgenes
(en foto y video) en formato rectangular, tal y como las
toma su smartphone, sin necesidad de que tengan que
seguir siendo reducidas al cuadrado que, hasta ahora,
habia sido sefial de identidad de la app, junto con los
filtros vintage.

supone el 38,3% del trafico de referencia, frente al 35,8%
que llega desde Google.

Fuente: PuroMarketing

En el blog oficial, Instagram cita cdlculos segun
los cuales estima que, aproximadamente, una de
cada cuatro fotos y videos que se comparten en su
plataforma no estdn en formato cuadrado. Lo que no
dicen, sin embargo, es que ya existia un abanico de
aplicaciones de terceros que permitian editar las fotos
para que éstas fueran subidas a Instagram conservando
su encuadre original, tanto para iOS como para
Android. La actualizacion posibilita que las imédgenes
se muestren en su formato apaisado o vertical original
sin afiadir ni quitar nada de éstas. También se subraya
la importancia de esta actualizacion para el video,
un contenido que estd ganando peso en Instagram
y que, gracias a estos cambios, “puede resultar
mads cinematografico que nunca”. Por otro lado, la
actualizacion incluye otra novedad: que todos los
filtros podrdn utilizarse indistintamente tanto para
video como para foto, algo que antes no sucedia.

Fuente: TicBeat
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Las 5 Apps que utilizan el

tiempo de los usuarios

No es un secreto para los usuarios que por mds que se
tengan decenas de apps en el teléfono movil, pocas sean
las que se utilicen con cierta frecuencia. Esto lo corrobora
una investigacion de la consultora Forrester, en la que
ha determinado cual el top S de las aplicaciones en el
que los usuarios invierten un 80% del tiempo dedicado
a éstas.

El estudio realizado en Estados Unidos, muestra que las
aplicaciones mds utilizadas, y por mucho, son Facebook,
YouTube, Maps, Pandora y Gmail, al tiempo que se
sefiala que en el pais norteamericano se usan de media
mensual, 24 aplicaciones desde los dispositivos maéviles.

Segun los datos recabados, los tipos de aplicaciones a los
que los usuarios dedican mayor cantidad de tiempo son,
sin sorpresa, los de mensajerfa instantdnea y las redes
sociales, seguidos de las de juegos.

En el reporte de Forrester ademads se sefiala que, pocas
aplicaciones, como Instagram, Pinterest, Snapchat,

indica
que un 41%

de las paginas
compra anuncios

Estudio

en la red social

Un estudio de Locowise revela que el 41% de las paginas
de Facebook analizadas (que suman 5 mil) compra
anuncios en la red social para conseguir mds clics,
interacciones o visitas a la web.

Las estadisticas revelan que los Me gusta orgdnicos (que
no incluyen el pago de publicidad a Facebook) han caido
en julio con respecto al mes de mayo.

El crecimiento ha sido minimo en julio (solo 0,21%). Y
la cifra cae mds en las pdginas que tienen mds de un
millon de Me gusta.

“Esto confirma que Facebook es una plataforma donde
se debe pagar”, concluye el informe.

de Facebook

Twitter o Whatsapp, ofrecen un compromiso real con
los consumidores, aunque estas apps, no permiten
publicidad en su sistema o apenas la estdn introduciendo.

Por ello, la consultora sugiere que los anunciantes
desarrollen una estrategia para identificar cudles son las
apps mds atractivas y populares entre los consumidores
de la marca, para lograr pasar del anuncio al inicio de
una interaccion.

Fuente: Marketing Hoy

Ademids, se precisa que el 41% de pdginas que paga tiene
el 28% de su alcance por ese monto invertido.

Asimismo, se precisa que el promedio de alcance por
post fue 8.24% con respecto a la audiencia total de la
pdgina de Facebook. El promedio de interaccion llegd
a6.27%.

Los videos funcionaron mejor que cualquier otro tipo
de contenido con un promedio de 10.89% del alcance.
También se recomienda publicar enlaces y en tercer
lugar estdn las fotos.

Las interacciones fueron mayores también con los videos

(6.79%), le sigue las fotos con 6.57% y luego los enlaces
con 4.25%.

Fuente: www.clasesdeperiodismo.com
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Decir la verdad es un acto revolucionario, decia George
Orwell a principios del 1900. Lo que nunca imagino
este escritor y periodista inglés, es que su cita tendria
vital relevancia en tiempos donde el marketing y la
publicidad estdn siendo brutalmente dafiados por el
abuso indiscriminado de hacer pasar lo que no es, por
lo que es. Podrds rebatirme diciendo, jpero si es la
esencia de la publicidad!

Si comenzamos a definir lo que es la verdad vs
realidad, y la diferencia entre la mentira y una falacia,
caemos en una discusiéon bizantina, llena de retérica y
eufemismos propios de la cultura postmodernista de
la generacién millennials, donde el relativismo es la
doctrina imperante.

Solo quiero apelar a tu conciencia. Nadie quiere que le
mientan, es decepcionante saber cuando lo han hecho,
y mds aun cuando es alguien a quien le tienes afecto.
Distinto es cuando existe una codependencia con quien
miente y acepta sus mentiras. Eso pasa con nuestra
publicidad, sabemos que mienten, pero igual las
aceptamos y disfrutamos de marcas con un maquillaje
con fecha de vencimiento, hasta que otro susurro en el
ofdo nos conquista, y ahf vamos de nuevo, un nuevo
magquillaje, una nueva piel.

Pareciera que el fatidico“miente, miente, miente que
algo queda” instalado por Goebbels se ha hecho escuela,
porque mentir es facil. En tanto que decir la verdad,
cuesta, es dificil. Hay verdades incémodas, las que

~ Una verdad relativa,
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S una mentira absoluta

lamentablemente se maquillan. Una verdad a medias,
es una completa mentira. No hay grises. [si quieres nos
tomamos un café y conversamos en profundidad sobre
este imperativo]

Puedes estar de acuerdo o no, pero debemos comenzar
a empujar el Marketing de Verdad, donde nos
preocupemos mds del cuesco que de la cdscara, de
lo que eres y para qué haces lo que haces. ;Cudl es
tu proposito? ¢Ganar plata vendiendo manzanas? o
jvender manzanas para que los nifios de Chile sean los
mads sanos del mundo? Nada nuevo lo que menciono,
Simon Sinek lo explica en profundidad en su libro
“Start with Why”.

Por lo general nos contratan para diferenciar a las
marcas desde la piel, pero eso ya no tiene soporte
estratégico. Tiene fecha de vencimiento, todo ha pasado
a ser un commodity. Debemos sumergirnos y trabajar
con las marcas desde su propdsito, y si no lo tiene, lo
buscamos hasta encontrarlo.

Para finalizar, hago una invitacién a cuestionar mas lo
que estamos haciendo. A modificar nuestros hdbitos y
conductas como profesionales de la comunicacioén, a
hacernos responsables, decirnos la verdad, comunicar
con verdad. Lo mds probable es que seguiremos
maquillando por mucho tiempo mas, pero si existe una
brecha donde instalar un propdsito que movilice, el
Marketing de Verdad serd tu punta de lanza.



A2 NOTA

. Como hacer
marketing
con periscope?

Una nueva herramienta a la que se puede sacar mucho
partido en la web es Persicope, una aplicacion de
Twitter, que permite emitir videos en streaming.

Lo importante es conocer como funciona esta aplicacion,
para eso es necesario navegar en ella y entender a
cabalidad sus funcionalidades. Una vez creada la
cuenta y dominado su uso, es hora de pensar en ideas
para usarlas en la estrategia de marketing. La primera,
y mds clara, es la presentacion de productos. Ya no
hace falta una gran inversién en cdmaras o recurrir a
plataformas como Youtube, de una forma mucho mas
sencilla puedes llegar a los seguidores con Periscope.
De la misma manera, se puede utilizar la app para
retransmitir eventos, presentar a un nuevo integrante
de la plantilla, entre otros.

También, gracias a Periscope se pueden mostrar
entrevistas o ruedas de prensa de interés para el target,
ofrecer detalles del dia a dia de la empresa, responder
a los seguidores sobre cuestiones en las que tengan
dudas. En definitiva, se puede llevar a cabo una serie
de acciones que no solo tengan como objetivo principal
la venta de un producto, sino también mejorar la imagen
de marca.

Beneficios de Periscope

Algunos beneficios entregados por el uso correcto de
esta aplicacion, aparte de un aumento en la interaccion
y de la posibilidad de obtener feedback de una manera
mas rdpida, pueden ser el descubrimiento de lideres de
opinioén y la amplificacién del mensaje.

En cuanto a los primeros, estos estardn atentos a
las transmisiones de la marca, por lo que se podrdn
identificar rdpidamente, tratarles de manera especial
para que estos difundan la marca como si de un profeta
se tratara. En cuanto al segundo beneficio mencionado,
hay que destacar que una accién en vivo siempre llama
mucho mds la atencion que algo estdtico en una red
social.

Otro beneficio es el rdpido posicionamiento (rdpido
entre comillas). Si es una marca joven sin muchos
seguidores, serd dificil conseguirlo, pero con cierta
reputacion serd algo mds asequible. Por ejemplo, si se
centran solo en una estrategia de posts, cuando estos
quieran dar sus frutos la campana ya habrd pasado, a
no ser que se seleccionen influencers y estos hagan un
trabajo estupendo por la marca. Con esta aplicacion,
en cambio, llamards la atencién y el hecho tendrd una
repercusion inmediata.

Solo hay que dejar que el tiempo pase y ver si Periscope
se asienta. De todos modos, no estarfa de mds ir
pensando en implementar algunas acciones a través de
esta app para ver el resultado que tienen en cada marca
y ver si compensa en un futuro seguir utilizdndola en la
estrategia digital.

Fuente: www.hoyreka.com
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CBR

Para el Dia de Padre en Ripley, aprovechamos la fiebre
futbolera de la Copa América 2015 para celebrarlos
con la campana “Mi Pap4, Mi Idolo”, en donde a través
de una estrategia digital, impulsamos a los 16 mil
colaboradores a postular “a sus propios papas” como sus
grandes idolos, subiendo su foto en formato de ldmina
de dlbum para buscar el apoyo popular a través de likes,
para alcanzar el ranking del “Once Ideal” en las pdginas
centrales de un gran dlbum digital con todos los super
papds a la vista de todos. Y claro, los 11 mejor rankeados
con regalos especiales y un gran premio final.

Nos propusimos generar una experiencia unica, en donde
fuera importante la participacion abierta de todos los
colaboradores a nivel nacional. Por eso aprovechamos
las ventajas de las plataformas digitales buscando en dias
especiales como éste, la mejor escusa para vincularnos
internamente de manera extra-laboral, favoreciendo el clima
interno y afianzando el sentido de equipo.

Bajo el concepto: “Mi Papd, Mi Idolo”, invitamos a todos los
colaboradores a postular a su papa-idolo para ser parte de
“Once Ideal”. Para esto, creamos una plataforma digital en
formato de dlbum futbolero. Cada participante podia subir
una foto de su papd para quedar a la vista de todos. Y en

tiempo real, se fue viendo como las ubicaciones de cada
papd ganaban o perdian terreno diariamente, viendo que en
las pdginas centrales a los 11 papds con mayor cantidad de
“me gusta”. Y con una competencia llena de adrenalina y
movimiento permanente se cumpli¢ la fecha de cierre y se
consagro al Once Ideal de Ripley. Con premios especiales y el
papd con mayor votacién popular con entradas para asistir la
final de la Copa América. “Mi Pap4, Mi Idolo”, fue altamente
participativa a través de e-mailings, marketing directo,
afiches, banners y publicacion final en el diario interno del
mes.

Salimos de lo comun y eso se notd. La campafia registro la
mayor participacion de colaboradores hasta la fecha en este
tipo de instancias internas. Impulsamos a toda la comparia
a seguir la competencia en linea, y con mds de 3.400 me
gusta, se reflejo la energia que se vivié durante los 10 dias de
campafa, favoreciendo el trafico ademads al Portal Personas
Ripley donde estdn todas las novedades y programas de
trabajo interno para conservar a las personas siempre
comunicadas, en un contexto ambiental siempre favorable
para aportar al clima laboral.
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CustomerTrigger

Amicar oferta sus productos financieros automotrices a
través de la red de distribuidores Derco y Hyundai AG.
Disponen de asesores financieros en cada punto para
apoyar la venta de valor agregado que representa hoy un
crédito automotriz para la industria.

El ofrecimiento de los productos financieros a todos
los prospectos de la red y la renovacion del crédito al
término del plazo del contrato, se tornan asuntos claves
en la gestion de la cartera de clientes para mejorar
resultados de venta.

Entendiendo que la disposicion a entregar las ofertas
de financiamiento a los clientes pasa principalmente
por la gestion del vendedor, es que era necesario
acortar las brechas entre el cliente y los productos
financieros de Amicar. Entonces era deseable llegar
en forma mds efectiva a los cotizantes que no habian
solicitado un crédito, aumentar la tasa de cierre de las
solicitudes aprobadas no adjudicadas y mejorar las tasas
de renovacién de clientes que terminan de pagar sus
créditos.

J i iami acil!
/)amlcar | Tu financiamiento faci
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Si no quieres recibir mas est

La estrategia fue la Optimizacion del Ciclo de Vida
del cliente con una solucién implementada por
CustomerTrigger basada en la activacion de gatilladores
con ciclos diarios via e-mail, para cotizantes que no
tuvieran una solicitud de crédito generada en el proceso
de adquisicion.

Adicionalmente se efectuaron acciones multicanal a
clientes que tenfan solicitudes sin cerrar y se implemento
un riguroso proceso de seguimiento para renovar cartera
en forma anticipada al término del contrato.

260% de aumento en creacion de solicitudes de crédito
en clientes que no solicitaron financiamiento

Tasas de cierre del 26% sobre agendamientos efectivos

Mejora de un 30% en las tasas de cierre en 6 meses de
campana

Los rendimientos del grupo de prueba fueron 2,3 veces
superiores al grupo de control.
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Digital Bond

PoweradeZChileTienePower

En el entorno de la Copa América 2015, y la espera de 24
anos para que Chile fuera el pafs anfitrion nuevamente,
nos enfrentamos a un escenario clave en el que Powerade
podia reforzar su rol como Hidratador Oficial de la
Seleccion Chilena de Futbol.

Siendo de las pocas marcas que podia estar en la cancha
cubriendo cada partido, el camino correcto era hacer un
Real Time Marketing en las RRSS.

Objetivos

Los objetivos estaban enfocados en crecimiento y
engagement de las Redes Sociales, aumentando la
asociacion positiva de la marca con el deporte. Dados
los buenos resultados de la copa del mundo, nos
propusimos nuevamente estar dentro de las marcas con
mejor posicionamiento en el entorno de la Copa América
2015.

ldea

Frente a dos escenarios: una fanaticada atenta a la que
ha sido la mejor Seleccién Chilena de Futbol y el uso
de la doble pantalla (TV + RRSS), nos apoyamos en los
contenidos real time para ganar relevancia y cercania
en los momentos mas intensos de cada partido de Chile,

CONCLARO,
MAS DE LO QUE MAS TE GUSTA.

apalancados en un uso contextual de los formatos de
medios en Twitter, producciones audiovisuales y
contenidos de acuerdo a la escucha social del momento.

Impacto

La sentimentalizacion de la marca pasé de un 59% al 96%
de aceptacion. Logrando en dos ocasiones ser trending
topic durante los partidos. La comunidad en Twitter
aumentoé 5 veces su tamafio y el hashtag de la campana
fue el cuarto mas usado del campeonato, con una baja
inversién en medios ganados.

Sy

COPA AMERICA IV
chilagel5 BL S

HIDRATADOR OFICIAL DE LA COPA AMERIC

TIENE!

POWEMR
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POWERRDE

DESDE FI1JOS Y MOVILES

n 800171171
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Proximity
“Yuelve a Ser NiIno”

Este Dia del Nino, Lider sorprende a los padres con
una experiencia inmersiva en 3D-VR que los invita a
experimentar lo que vive un nifio en las géndolas de
una jugueteria y descubrir lo que transforma a nuestra
jugueteria en la jugueteria Lider de Chile. Es una de
las primeras acciones a gran escala con VR y donde las
gondolas comparten espacio con distintos personajes,
completando la experiencia.

Objetivos

Ser la jugueteria lider de Chile significa mucho mads
que tener mds y mejores juguetes a un precio que
solamente Lider puede ofrecer; ser la jugueteria lider de
Chile es ser capaz de ponerse en el lugar de los nifios y
entenderlos mejor que nadie. Lograr transmitir esa idea
a los padres, que muchas veces olvidan lo que es estar
en el lugar de un nifio, era nuestro principal objetivo.

Estrategia

Cuando crecemos, vamos perdiendo esa capacidad de
sorprendernos, propia de los nifios. Por eso, quisimos
invitar a los padres a encontrarse con el nifio que
llevan dentro, con una experiencia unica en la que
pudiesen volver a esa edad en el lugar més fascinante,
una jugueteria. Ademds, quienes quisieran revivir la
experiencia o estaban lejos, podrian hacerlo a través
de Youtube.

Resultados

Entre el 1y el 10 de Agosto se obtuvo: Un alcance total
de 2337805 publicaciones, 471 comentarios, 4357 Likes,
421 Shares y 5249 interacciones en Facebook, 4863
impresiones totales en Twitter, 481429 reproducciones
en Youtube, 490011 minutos de visualizacién, adem4s,
destaca la aparicion de la actividad en dos medios con
alto alcance como son Fayerwayer y Starterdaily.

AMDD

ASOCIACION DE MARKETING DIRECTO Y DIGITAL DE CHILE
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Rodrigo Nufiez, Magdalena d

. ] i 11
Seminario Brands
de la Asociacion
Nacional de Avisadores

Con un gran marco de publico se
desarrollo el seminario “Brands™,
que organizo la Asociacion
Nacional de Avisadores, ANDA, con
la colaboracion especial de McCann
Worldgroup, en CasaPiedra. En
la oportunidad, Suzanne Powers,
Global Chief Strategy Officer
de McCann Worldgroup; Patricia
Merino, Directora de Marketing
Chile y Paraguay de MasterCard;
y Chavo D’Emilio, Director
Creativo Latinoamérica y Caribe
McCann Worldgroup, analizaron
los desafios que enfrentan las
marcas globales.

Fermando Fascioli, Mario Davis, Suzanne Powers

Francisca Silva, Macarena Palma, Macarena Fuenzalida
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Federico Montes

Felipe Torrején, Carola Tellez, Fernando Araya,

Jurado
Effie Awards

Chile 2015

El pasado 12 de agosto -en una sesion
de dia completo- se reunid el Jurado
compuesto por un grupo cercano a 100
profesionales, designados en virtud
de su experiencia y trayectoria en el
campo del marketing, comunicaciones
de marketing y disciplinas asociadas.
Su mision fue evaluar los casos en
competencia, designando asi aquellos
que seran premiados por su efectividad
en el logro de sus objetivos.

+Una parrilla nueva,
mas almuerzos
familiares.

Veny haz
y

i1 &™soDIMAC.
HOMECENTER

Suena, lo hacemos posible.
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atalina Alessandri,Josefina Cox

UNA DISTINTA IMPRESION

Maria I

Ménica Guzman,
Camila Merlano

LER--R&B

|l M P R E S O R E S

ido, Roberto Belloni

Héctor Hermosilla, Enrique Te:
Empresa Certificada Norma

d ' i :
2% seminario N & &

marketing to cunron  SEFC Wi

www.certfor.arg AMDD

women en chile 4

“Como abordar el mercado mas
importante del mundo: la mujer”,
en torno a este tema se congregaron
400 profesionales que asistieron
a este Seminario que contd con
destacados expositores nacionales
y extranjeros tales como la
espainola Gemma Cernuda, CEO de
la consultora Ellas Deciden; el
publicista Gabriel Badagnani,
Director de FutureBrand Chile y
Bridget Brennan, CEO The Female
Factor Chicago. Av. Lo Espejo 03120 - San Bernardo - Santiago - Chile

Fono: 56(2) 2679 8800 - www.mvrb.cl

Los expositors: Fernando del Mar, Gemma Cernuda, Brigdet
Brennan, Vanina Rudaeff y Gabriel Badagnani
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