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MARKETING MÓVIL: DE “ETERNO ASPIRANTE” A REALIDAD ACEPTADA  
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Este año, sin duda, es el del despegue del marketing móvil. Todas las consultoras y firmas de investigación presentan informes favorables sobre este soporte publicitario y auguran un 2011 muy positivo en cuanto al crecimiento de la inversión y aumento de ventas de smartphones.

Los móviles cada vez tienen un porcentaje mayor en el presupuesto de marketing, particularmente en los mercados emergentes, donde los móviles son la forma más común de estar conectados a Internet. Han dejado de ser meros teléfonos para convertirse en puntos y canales de información, de ocio e, incluso, estaciones móviles de trabajo.

Otra muestra de este aumento del uso del móvil como soporte publicitario nos lo ofrecen las agencias de publicidad, que cada vez más usan las herramientas móviles como los SMS, la publicidad, las aplicaciones y los juegos para llegar a los usuarios. Aunque todavía es muy incipiente, se abren nuevas formas publicitarias muy atractivas que combinan información y publicidad sin ser intrusas, ni entorpecer la experiencia de navegación del usuario.

Según estudio, la inversión publicitaria en juegos de móvil se multiplicará por diez en los próximos cinco años. Para 2015 la inversión publicitaria en esta plataforma llegará a 894 millones de dólares frente a los 87 millones en 2010, un crecimiento impulsado por el interés de las marcas en el móvil como plataforma publicitaria, las aplicaciones y que los juegos son el sector dominante.

La publicidad móvil muestra el doble o el triple del porcentaje de la efectividad de la publicidad online en cada una de las métricas.

Según el Wall Street Journal, el 79% de los compradores utilizan Internet o sus teléfonos móviles para obtener información sobre los productos antes de ir a cualquier establecimiento; llegar en tiempo real a estos consumidores, permite ofrecerles promociones y una mejor experiencia de compra.

Es por todo ello que el marketing está dejando atrás aquellos tópicos y predicciones que solo apuntaban al futuro lejano para pasar de “eterno aspirante” a una realidad que comienza a ser aceptada y consolidada entre usuarios, empresas, marcas y anunciantes. (Tomado de http://www.puromarketing.com)  (INICIO)


10 IMPERATIVOS PARA LA INDUSTRIA DEL MARKETING EN 2011  
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1. Autorregulación. Es el principio más importante y fundamental para lograr un ecosistema de dirección de marketing efectivo. En 2011 la industria establecerá, bajo la tutela del National Advertising Review Council, el programa de responsabilidad de autoregulación para la publicidad online, basada en el comportamiento. Este programa velará por cuestiones de privacidad, notificación a los consumidores y el seguimiento del marketing a los principios de la industria, y será plenamente activado y operativo a principios de 2011.

2. Diversidad del marketing. Es el momento de que toda la industria se una para tratar lo que viene siendo una preocupación desde hace tiempo. Durante años la comunidad del marketing ha sido atacada por su falta de diversidad y, actualmente, el debate se centra en si esta comunidad puede o está capacitada para solucionar la falta de una dirección centralizada y coordinada, y la inconsistencia de la industria para resolver problemas reales. La industria del marketing tiene que ir hacia un progreso real, tangible y medible.

3. Mediciones. “No se puede dirigir si no se puede medir”, es una cita que ha sido válida desde siempre y lo sigue siendo ahora. La proliferación de medios y la falta de rigor en los análisis hacen que estas mediciones se hagan cada vez más difíciles, pero la industria tiene una serie de iniciativas en camino y, si estas no logran un progreso hacia más mediciones, el marketing efectivo y la decisión de medios dependerán de la intuición y las conjeturas.

4. Impuestos publicitarios. Hay que asegurarse de que la industria se mantiene fuera de tasas publicitarias innecesarias. La industria tiene que defenderse de los ataques de las desgravaciones y las propuestas sobre productos específicos. A medida que los estados y los legisladores traten de equilibrar los presupuestos y recortar el déficit, la industria del marketing no debe permitir que se haga a costa de esta comunidad.

5. Reparar la relación agencia-cliente. A pesar de la apariencia que quieren dar los líderes de la industria, las relaciones entre agencias y clientes no parecen estar mejorando. De hecho, hasta podrían estar deteriorándose, algo que evidencia el papel cada vez mayor de los departamentos de compra, los problemas de compensación de las agencias y las preocupaciones estratégicas sobre el estado de los servicios de la agencia. Todo esto recae sobre la relación entre el cliente y la agencia.

6. Estándares de valoración de marca. Aunque la mayoría desconoce el valor de su marca, es algo esencial. El papel de los profesionales del marketing es construir marcas y valor de marca, pero realmente eso es solo la teoría. El problema de la industria es que no hay unos estándares de marca generalmente aceptados, unas guías para entender el impacto del marketing. En 2011 el Marketing Accountability Standards Board y el ANA trabajarán conjuntamente para progresar en esta área.

7. Gestión de la cadena de suministro. El mundo del marketing ha logrado grandes avances en mejorar la productividad de la cadena de suministro mejorando la tecnología, reduciendo el ciclo de tiempo, recortando costes, reduciendo el trabajo y simplificando las tareas. Pero a pesar de todo este progreso, todavía falta un sistema de codificación digital que dé unidad a todos los jugadores y procesos involucrados en este ecosistema.

8. Pantallas: móvil, interacción, convergencia. El marketing está preparándose para aprovechar su crecimiento exponencial y la cada vez mayor convergencia entre Internet y la televisión. Por tanto, es esencial que los profesionales y las agencias se pongan al día si no quieren quedarse fuera de estas oportunidades que están transformando los medios.

9. Responsabilidad e imagen de la industria. La tendencia del marketing siempre ha sido “hacer cosas buenas”, y algunos trabajos han demostrado que el marketing puede utilizarse para cambiar la vida de muchas personas. Ahora, la industria se ha vuelto más agresiva para asegurarse de que el público, y en especial el público joven, comprende de forma crítica, el valor de la publicidad. El marketing tiene una imagen bastante pobre entre el público y tiene que ser reforzada a través de programas de educación y responsabilidad, que hagan que la publicidad vuelva a ser una de esas carreras deseadas.      

10. Clasificación comercial específica de las marcas. En 2011 será el momento de llevar esto a cabo.  (Tomado de http://www.marketingdirecto.com)  (INICIO)


¿CÓMO AFECTARÁN LOS NUEVOS DISPOSITIVOS MÓVILES A LOS CLIENTES DE LA BANCA ON.LINE?  

[image: image4.png]


Entrevista a Javier Añorga, subdirector en España de Selfbank, uno de los principales brokers europeos y recientemente nuevo banco on.line participando por La Caixa.

Javier lleva más de 10 años lidiando con la tecnología y el marketing on.line y es una de las personas que más sabe sobre el comportamiento de los clientes de brokers, le he pasado unas preguntas para saber su opinión sobre cómo afectan las nuevas tecnologías a los clientes de la banca on.line.
¿Cómo afectará los nuevos dispositivos móviles (Ipad, tablet pc…) a los clientes de banca on-line en general, y de broker, en particular?   
Afectará a todos los usuarios de Internet y, por tanto, a todos los clientes de banca online. En los clientes de broker penetrará con mayor rapidez y tendrá un mayor impacto, ya que esta es una actividad que requiere mayor tiempo de conexión y seguimiento que la de banca tradicional (noticias, indicadores, informes...). La conclusión será un mayor uso de estos servicios en un mayor número de sitios y, por tanto, mayor facilidad para operar.

¿La formación en clientes que operan con su dinero es importante?  
Es fundamental; de hecho, no creo que nadie deba invertir en algo sin conocer tanto el producto como sus pro y sus contra. Si hubiera más formación, habría más ahorro a largo plazo y más sensibilidad y conocimiento de la ecuación fundamental que mucha gente olvida: Cuanto mayor es la rentabilidad potencial, mayor es el riesgo. En Selfbank apostamos claramente por este aspecto y mantenemos una actividad con cursos gratuitos por toda la geografía española.

El número de productos financieros  para invertir es cada vez mayor, ¿utilizan correctamente los clientes estos productos?
A veces sí y a veces no. Lo primero es conocerse a uno mismo, ser realista en cuanto a nuestras circunstancias personales y tener cierta formación y sentido común. Una vez dados estos pasos, es importante la repartición de tu cartera en función de tu perfil, del riesgo del producto y, por supuesto, del plazo. No puedes pretender ser agresivo si necesitarás el dinero en dos años, ya que no podrás soportar una caída.

Lo que sí que está teniendo mucha aceptación son aquellos productos que permiten desligarse del ciclo cómo alquila tus acciones, o bien los ETF (Exchange Traded Funds) inversos con los que puedes ganar, aunque la bolsa baje y los productos apalancados.

¿Cómo influyen las redes sociales en la estrategia de marketing de un banco?  y ¿cómo influyen en la relación del banco con los clientes?
Las redes sociales son algo que ya está plenamente implantado en nuestra vida cotidiana. A pesar de que los usuarios empezaron a usarlos para su ocio, actualmente cada vez más se usan para otros temas. En Francia Boursorama es el mayor portal financiero y estamos haciendo pruebas y aprendiendo para poder incorporarlas de manera más amplia en nuestra estrategia de comunicación.

¿Cómo definiríais a un buen cliente de bolsa?
Alguien que gane dinero y que dure muchos años. 

¿Cuál es la diferencia entre el cliente de broker europeo y el español? 
El cliente español todavía tiene menos formación y se acerca menos a estos servicios. Por otro lado, cuando lo hace, tiene menos aversión al riesgo y se atreve con productos más agresivos.

Con la crisis económica, los mercados financieros están en boca de todos. ¿Es bueno o malo para un banco on-line tanto ruido?

Es la realidad, es dura y hay que convivir con ella, pero a la banca on line le favorece en el sentido de que la gente busca valor por lo que paga, y nosotros somos una opción muy interesante y más barata que la banca tradicional. Recientemente, hemos sido el banco más barato en un estudio realizado por TNS (Asociación de Investigación de Mercado) y eso es lo que buscan ahora los clientes. (Tomado de http://blogs.estrategiasdeinversion.com)  (INICIO)


EL CORREO ELECTRÓNICO TRIUNFA EN EL MARKETING ONLINE  

(Por Maite Nicuesa)    
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El éxito de una empresa depende de muchos factores: Se necesita un equipo humano de profesionales expertos; además, es esencial ofrecer al consumidor un producto de calidad a un precio competitivo, pero para poder lograr tal objetivo, también es esencial dar a conocer dicho producto. Es decir, apostar por una campaña de promoción que conecte con el cliente, gracias a la transmisión de determinados valores. A la hora de elaborar una campaña de marketing, siempre se debe averiguar a qué tipo de público va destinada y a qué edades corresponde.

Hoy día, las empresas apuestan por las nuevas tecnologías y las redes sociales como un medio fundamental para elaborar una campaña de marketing. En este sentido, aunque pueda parecer que el correo electrónico es un medio de promoción anticuado, lo cierto es que no es así, a juzgar por los resultados de una encuesta.

La importancia del correo electrónico es tal, que ocupa el segundo puesto en el medio de promoción más utilizado por una empresa, puesto que, además, ofrece resultados inmediatos y palpables en un corto período de tiempo. Sin duda, cualquier empresa debe de mejorar la comunicación con el cliente, y el correo electrónico es una forma muy positiva de poder establecer un diálogo directo.

El 83% de las empresas piensa que el email marketing es una estrategia de promoción eficaz dentro del marketing global. Tanto es así, que muchas empresas tienen previsto aumentar su nivel de inversión en esta forma de promoción de un producto. Una de las ventajas del uso del correo electrónico pueda ser que la promoción por esta vía es más barata que a través de otras redes sociales. Al menos esta es la opinión del 37% de encuestados que dieron su opinión sobre este tema tan actual e interesante. 

A la hora de utilizar el email marketing, conviene tener presente que se necesita realizar un seguimiento del proceso y elaborar una tabla de resultados para poder determinar el éxito de una campaña por parte de una empresa. Mediante la observación del proceso y resultados de una campaña promocional es posible determinar posibles aciertos y algunos errores para mejorar en el ámbito del marketing en el futuro. Este 2011 las diferentes empresas ultiman todos los detalles para mejorar en el ámbito de la promoción de un producto. (Tomado de http://www.nuevastecnologias.com/)  (INICIO)


EL 89% DE LOS DIRECTORES DE MARKETING CREEN QUE LA CRISIS SE EXTENDERÁ HASTA 2013 
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El 44% de los panelistas se declaró más pesimista que hace seis meses en relación con la situación económica del país, mientras que un 48% se mostró igual de pesimista que entonces. Sin embrago, después de tres años, reaparecieron los valores positivos en las principales magnitudes del índice ventas, que incluyen el mercado total, las ventas propias de la compañía y la inversión publicitaria planificada.

La Asociación de Marketing de España (AME) presentó los resultados del VIII Índice de expectativas de los directores de Marketing, una encuesta realizada a los ejecutivos de las 70 compañías que más invierten en publicidad en España. El estudio informó que, por primera vez desde el primer semestre de 2008, las variables de total mercado, ventas propias de la compañía e inversión publicitaria propia reflejan cifras positivas. Por otro lado, el informe sostuvo que el 89% de los entrevistados cree que la crisis abarcará todo el 2012 o, incluso, más. “El 46% no cree que acabe antes de 2013. Además, el 44% dice ser más pesimistas que hace seis meses”, declaró la AME. En relación con la inversión en marketing offline y online, según los encuestados, un 80% de la inversión sigue destinándose a acciones de marketing offline, mientras que lo digital se lleva solo un 20%.

En lo referente al panorama de los mercados en el primer semestre del año, surgieron con un protagonismo del 89% las promociones; tanto la opción de darle más importancia a las marcas del distribuidor, como más descuentos a la distribución y más marcas low price, fueron elegidas entre un 41 y un 44% de las veces.

Con respecto a las opciones para mejorar la situación económica del usuario, se propusieron tres acciones: rebaja tipos impositivos (74%), mantener la deducción por compra de vivienda (52%) y créditos por período de carencia (45%). Al preguntárseles por las medidas para reducir los costes laborales, la mayoría de las respuestas fueron: “Aplicar una jornada laboral flexible”. 

El cuestionario de este VIII período, dio su predicción para el año entrante en las distintas categorías. La industria automotriz redujo su percepción pesimista sobre el devenir de su mercado. Como las ventas en el último semestre han sido desastrosas, creen que en los próximos seis meses deben subir. La inversión publicitaria también se incrementará y el dinero será destinado a medios offline.

Con respecto al sector de finanzas y seguros, sigue siendo uno de los más optimistas. Prevén que crecerá la inversión y lo hará en soportes online, más que en otros canales. Este sector estima que la crisis actual finalizará con el año 2012.

El mercado de la energía mantiene las expectativas positivas; suponen que crecerán las ventas, a pesar de que se realizará una reducción de su inversión actual. Apostarán por la inversión online y creen que la crisis se mantendrá a lo largo de 2013.

La industria de equipamiento tecnológico ha abandonado su pesimismo de los últimos tiempos, siendo ahora la que mejores perspectivas tiene para la primera mitad de 2011. Aumentará la inversión en publicidad, sobre todo en medios online.

El sector de gran consumo incrementará las ventas y la inversión, principalmente en medios tradicionales. Finalmente, los medios de comunicación no se muestran tan pesimistas como antes, con una inversión destinada a medios offline, estiman que tanto su mercado como el negocio de sus propias compañías crecerán respecto a este último semestre de 2010. Sin embargo, este sector cree que la crisis se puede extender, incluso, hasta 2013.  (Tomado de http://www.adlatina.com)  (INICIO)


LLEGÓ A ARGENTINA LA ERA DEL MARKETING OCULAR 
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El seguimiento ocular (Eye Tracking, en inglés) es una técnica que permite analizar el comportamiento del consumidor con exhaustiva precisión sobre sus gustos y preferencias. Esta herramienta llegó a Argentina con la aspiración de revolucionar el mercado del marketing. 

“Los estudios de Eye Tracking son utilizados para analizar la efectividad en una campaña publicitaria, de marketing, retail, gráfica, TV y prensa, la usabilidad y preferencias en sitios web, investigaciones médicas, psicológicas y educacionales, y hasta para el diseño de envases y packaging. Los datos adquiridos son de valor agregado para las marcas”, explicó Juan Pablo Rodríguez, CEO de Eye On Media, firma que acaba de lanzar aquí esta técnica que funciona mediante la grabación en alta frecuencia de los movimientos oculares y, entre otros datos, permite obtener información de los recorridos visuales de los clientes, permitiendo conocer qué es lo que atrae o distrae al consumidor ante los diversos estímulos a los que es expuesto. (Tomado de http://www.larazon.com.ar)  (INICIO)


EMPLEOS DEL FUTURO: PERFILES PROFESIONALES QUE EMPIEZAN A SER UNA REALIDAD      

(Por Eva Sereno) 
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El marketing y la comunicación, la salud, el turismo o las energías renovables son algunas de las áreas que más se están desarrollando en la actualidad, y que van a experimentar un considerable crecimiento en los próximos años. Son sectores en torno a los que están surgiendo nuevas profesiones que pueden abrir las puertas al mercado laboral. Bioinformáticos, nanomédicos, “community manage” o consejero de residencias son algunas de ellas.

Y es que el mercado laboral cambia y la tendencia actual es la especialización de distintos sectores de la economía, lo que está propiciando la aparición de nuevas profesiones, que son puestos de trabajo que no existían hace solo unos años, o que están apareciendo al amparo de las nuevas tecnologías o de la especialidad de una determinada área.

En las empresas de selección de personal y de recursos humanos ya se está apreciando que cada vez se demandan más perfiles profesionales nuevos, sobre todo, en el campo de las nuevas tecnologías y el marketing y la comunicación, que son de los que más invierten en innovación, por lo que precisan profesionales polivalentes y activos y que sepan adaptarse a las nuevas necesidades. 

Según explica el director de Adecco Infomation Technology, entre los perfiles profesionales demandados figura el de community manager, cuya función es "intentar acercar la organización a los clientes por las redes sociales y nuevas tecnologías, gestionar blogs o participar en foros, porque cada vez están más en boga estas comunidades". Esta profesión es una figura que está a medias entre el departamento de Marketing, Comunicación e Informática, y que requiere grandes dotes de comunicación. 

También se demandan profesionales especializados en SEM/SEO, que trabajan para posicionar las web e influenciar en su posición en los buscadores como Google, o los desarrolladores de plataformas móviles, que son muy solicitados por fabricantes de software para una mayor venta de aplicaciones para dispositivos como el iPad o el iPhone.

Otra de las áreas en las que están surgiendo nuevas profesiones es la de la salud. Por ejemplo, en el mundo sanitario se están demandando perfiles de bioinformáticos, en los que se combina el conocimiento de informática y biotecnología para conseguir tratamientos médicos por ambas disciplinas, o también los nanomédicos para crear nanodispositivos que se implantarán en el cuerpo humano. También se aprecian otras especializaciones como telemédicos para la atención médica en remoto y, en siguiente instancia, realizar intervenciones a través de la manipulación de máquinas y robots en casos de catástrofes o condiciones extremas, y los especialistas en medicina genómica para el desarrollo de tratamientos a través del conocimiento del genoma humano.

Dentro de la salud, otras profesiones en alza son las relacionadas con el envejecimiento progresivo de la población y la incapacidad de las nuevas generaciones para ejercer como cuidadores, lo que está generando nuevas profesiones relacionadas con la dependencia. Expertos en geriatría o consejero de residencias son algunas de ellas. Además, las profesiones vinculadas a la atención a la infancia y a las personas mayores van a seguir desarrollándose en "cantidad y calidad", así como los servicios a domicilio. De hecho, cada vez son más las empresas especializadas en atender necesidades personales de los trabajadores ante su falta de tiempo.

En los nichos de nuevas profesiones no se puede obviar el turismo. La balneoterapia, el desarrollo de los spas, el culto al cuerpo o las nuevas actividades deportivas reclaman profesionales cada vez más preparados y especializados, solicitándose perfiles híbridos entre su parte más técnica y la de más placer. Entre estas profesiones destacan perfiles como, por ejemplo, el de masajistas, que son capaces de atender a un cliente y prepararle un cóctel, aparte de otras figuras como directores comerciales o directores de clubes que deben ser multifuncionales y tener dotes de dirección, visión comercial y conocimiento técnico específico de su área.

Dentro del turismo, en torno a las grandes corporaciones hoteleras o agencias de viajes, también están apareciendo nuevas profesiones relacionadas con el trato al cliente. El director de calidad pasa a ser el experience manager, que se encarga de satisfacer cualquier necesidad del cliente, y aparece el revenue manager, que se ocupa de mantener la calidad del hotel, pero con una alta rentabilidad.

Otras nuevas profesiones son los tecnoagricultores, que emplean la tecnología para optimizar la producción agrícola, y llamativo es el perfil de ingeniero de consumo eficiente para que las plantas de energías renovables sean lo más eficiente posible.

Las nuevas profesiones también se están detectando desde las empresas. En Internet ya existen ejemplos de los denominados entornos adaptativos, que personalizan los servicios y contenidos a los gustos del consumidor, adaptando, por ejemplo, el sistema de navegación de sus interfaces al comportamiento del usuario. 

Serán profesionales con un perfil tecnológico, que tendrán que adentrarse y conocer estas áreas, o se logrará creando equipos multidisciplinares en los que serán los especialistas en áreas como la psicología, marketing o experiencia de uso los que adquieran una visión general de las tecnologías a emplear.

Un perfil en el que también empieza a existir cierta necesidad en las grandes multinacionales tecnológicas es el de "cazatendencias", que son profesionales que combinan conocimientos de negocio, hábitos de consumo y tecnología, y cuya "función es la de mantenerse alerta ante cualquier novedad que surja en el mercado y sensibilizar a los equipos de trabajo dentro de la compañía para que apuesten por unas tecnologías en detrimento de otras, o por la asimilación de buenas prácticas a la hora de definir soluciones competitivas de cara al cliente. No se trata de copiar tendencias, sino de identificarlas e interiorizarlas para una correcta adaptación al tipo de negocio y cliente objetivo.

Para el desarrollo de estas profesiones no hay un título universitario establecido como tal hoy en día. Normalmente, se demandan profesionales globales con capacidad de colaboración y de trabajar en equipo y en entornos tecnológicos, con mentalidad global y con sensibilidad medioambiental. Las empresas asumen que no hay una especialización tal y el perfil se va ajustando. 

No obstante, algunas universidades, conscientes de estos nuevos perfiles profesionales, han empezado a introducir formación específica. Es el caso de la Universidad de Barcelona, la Universidad San Pablo CEU, la Universidad Europea de Madrid y la Universidad de Zaragoza. (Tomado de http://ecoaula.eleconomista.es)  (INICIO)
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