
Descubra la nueva forma 

de hacer Marketing 



El Mercadólogo de hoy SE ENFRENTA A….a diversos cambios…. 

Cómo 
compramos 

Cómo 
trabajamos 

Cómo creamos 
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A un panorama digital complejo 



A un consumidor “empoderado” 

44%  
de las empresas usa crowd-
sourcing con sus clientes. 

4 de 10 
Usuarios de smartphones busca un 
producto directo en Línea. 

80% 
de los CEOs considera que entregan una 
experiencia al cliente superior… 

8% 
de sus clientes concuerda. 

86% 
usa múltiples canales. 

Consumidores multicanales gastan 

4-5 veces 
más que el promedio.  

45% 
comenta sus compras 

previamente con una amistad. 

78% 
de los consumidores confían en 

recomendaciones de conocidos. 

Fuente: IBM Insttitute for Business Value. Cifras Globales 2012 



A una dispersión compleja 



Ranking de Confianza Global 

Fuente: IBV Retail 2012 Winning Over the Empowered Consumer Study n= 28527 (global) Q03: Rank the groups on How 
much you trust them to provide honest feedback? 

Product Experts Manufacturer Retailer Family / Friends Customer Reviews

42%  
Familia/Amistades 

10%  
Tienda/Distribuidor 

17%  
Fabricante 

12%  
Expertos en productos 

19%  
Opinión de otros 

consumidores 

Y que poco confían en la publicidad tradicional 
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A un consumidor que filtra y decide  

Publicidad 
“Monólogo” 

Publicista/F
abricante 

Creador de 
Contenido 

Medios 

Consumidores 

Nuevo esquema digital 

Redes 
Sociales 

Publicista/Fabricante 

Creador de 
Contenido 

Medios 

Consumidores “DJs” 
Comparten/crean/mezclan contenido 

 



PR  

SALES 

SERVICE 

CRISIS 

PRODUCT 

RECRUIT 



Pero con errores que se cometen en segundos 



Social CRM 
Blogs /Content 
Marketing 

SEO / SEM 

 

Redes Sociales 

eMailing 

 

 
Tagging Analítica eCommerce 

A decidir sobre nuevas herramientas de Mkt Digital 



Knowledge 
Management 

Promotions Apps 

 

Videogames 

Broadcasting 

 

 
Social media 
monitoring 

Encuestas 
Virtual 
worlds 

A decidir sobre nuevas herramientas de Mkt Digital 



Smarter Commerce ayuda a transformar cada  
fase del ciclo comercial 
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Strategy Insight 

Engagement 
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E integrarlas en una sóla plataforma 

Medios 
Ganados 

Medios 
Pagados 

Medios 
Propios 

AD PR 



Fabricantes y vendedores de productos deportivos selectos 
Del 29 de Agosto al 29 de Noviembre    

(Temporadas de compra “Regreso a Clases” y “Black Friday”) 
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Donde podamos escuchar las conversaciones…. 



 Béisbol / 1.27% 

Golf /.98% 

Dieta / .85% 

Otros /.85% 

 Baloncesto / 1.99% 

 Excursión / 2.54% 

 Futbol Americano / .84% 

Ciclismo / 1.20% 

Entrenamiento / 7.99% 

Tenis / 6.52% 

Correr / 
74.97% 

Competidor  A 
Actividades asociadas 

   Béisbol / 2.86% 

  Tenis / 4.97% 

Excursión / .73% 

Soccer / 
11.75% 

Otros / .84% 

Ciclismo / 1.23% 

  Entrenamiento / 7.71% 

Correr / 30.82% 

Baloncesto / 
20.78% 

Competidor  B 
Actividades asociadas 

Fabricante 
Análisis de sentimiento 

Negativo 
5.88% 

Neutral 
64.55% 

Positivo 
27.57% 

Ambivalente 
1.71% 

  Futbol Americano / 8.41% Golf / 9.93% 

….y convertirlas en un “Insight” 



•Cantidad de seguidores 

•Perfil de seguidores Seguidores 

•Conversaciones que generan seguidores 

•Conversaciones que generan ventas Conversaciones 

•Seguidores en Leads de venta 

•Tasa de conversión Leads 

•Optimización de SEO / SEM 

•Bounce Rate, CTR  Métricas en WEB 

•Número de casos de prevención daños 

•Monto estimado del daño prevenido Crisis Management 

•Recordación de  Marca 

•Percepción de calidad Equity 

•Ventas generadas desde actividades de Mkt digital. 

•Ticket promedio entre clientes actuales. Ventas 

Y a manejar nuevos Indicadores de desempeño 
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Pero ¿qué dicen 1,700 Directores de Mercadotecnia? 

16% 
Comunicaciones 

36% 
Distribución 
 y Retail 

24% 
Servicios  

Financieros 

21% 
Industrial 

3% 
Sector Público 

44% 
Mercados  

Emergentes 

17% 
América  
del Norte 

35% 
Europa 

4% 
Japón 

5 sectores, 19 industrias 64 países 
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Los Directores de Mercadotecnia (CMOs)  no se  
sienten preparados para manejar la complejidad futura 

31% 
Área de oportunidad Se sienten preparados  

para atender dicha complejidad 

48% 

Esperan una alta 
complejidad 

79% 

Dentro de los próximos 5 años… 

Fuente: “From Stretched to Strengthened; Insights from the Global Chief Marketing Study” 
 www.ibm.com/cmostudy 
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Retos específicos reflejan la creciente complejidad 

Fuente: “From Stretched to Strengthened; Insights from the Global Chief Marketing Study” 
 www.ibm.com/cmostudy 

Explosión de Datos 

Redes Sociales 

Elección de canales/dispositivos 

Cambio en la demografía 

Limitantes financieras 

Reducción en lealtad de marca 

Mercados emergentes 

Manejo del ROI 

Colaboración de clientes 

Consideraciones de Privacidad 

Outsourcing global 

Regulaciones 

Transparencia Corporativa 

Media 

Procentaje de 
CMOs que no se 
sienten 
preparados 

Procentaje de 
CMOs que eligen 
los 5 principales 
factores 
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Los CMOs creen que el ROI de las inversiones en  
Mercadotecnia será el método #1 para determinar el éxito  
para el 2015 

Siete de las métricas más importantes para evaluar el éxito en Mercadotecnia 
México y América del Sur de habla hispana 
Porcentaje de CMOs 

Fuente: Q19  What are the 5 most important measurements you (will) use to gauge marketing success by 2015? n=64 

Experiencia del cliente 

Métricas en Redes Sociales 

ROI de Mercadotecnia 

Ventas influenciadas por Marketing 

Indica de conversión/nuevos clientes 

Ingresos por cliente 

Ventas en general 



Principales retos a vencer 
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• Mercadotecnia carece de visibilidad de actividades no 

alineadas con los objetivos del negocio. 

• Mercadotecnia carece en ocasiones de sistemas para el control 

adecuado del presupuesto. 

• Falta un sistema central para la administración total del 

departamento. 

• Carece de métricas para la medición efectiva del ROI. 

• A Mercadotecnia constantemente se le pide hacer “más con 

menos” 

• Los procesos de autorización son manuales y pueden retrasar 

los proyectos. 

• Los activos del área se pierden con facilidad y se convierten en 

un costo adicional. 



Nuestra Plataforma de Mercadotecnia 

Operations 

Awareness Decisioning Execution 

Customer 
Analytics 

   Web   
Analytics 

Predictive 
Analytics 

Event 
Detection 

Segmentation 

Offer 
Management 

Interaction 
History 

Real-time, 
Targeting 

Contact 
Optimization 

Email 

Inbound 
Integration 

Distributed 
Marketing 

Lead Routing 
& Monitoring 

Search 
Optimization 

Plans & 
Budgets 

People & 
Processes 

Data & 
Assets 

Measurement & 
Performance 



¿ Qué es Unica Marketing Operations? 

MARKETING OPERATIONS* 

software: 

 Captura los planes de 

mercadotecnia, programas, 

campañas, roles y tareas 

 Administra y controla los 

recursos financieros, humanos y 

físicos, además de reportar sus 

métricas. 

 Aplica y ejecuta los procesos de 

mercadotecnia en base a las 

mejores prácticas mundiales. 

 Proporciona inteligencia y 

visibilidad. 



Calendars 

Reporting 

API 

Integration 
Components 

API 

Procedure 
Manager 

Trigger 
Manager 

Scheduler 

W
e

b
 Se

rvice
 

Projects 

Project 
Schedules 

Resources 
& Teams 

Costs/ 
Metrics 

Markup/ 
Approvals 

  

Marketing Plans 

Objectives Budget Strategies 

www 

e 

Localized  
Fulfillment 

(Saepio) 

Financial  
Systems 

Enterprise  
Assets 

Marketing Asset Management 

Offers Creatives Templates 

Mapa funcional de la aplicación 



Gestión de proyectos 



Control de activos 



Administración de proyectos 



Reportes y análisis 



Beneficios 
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Mayor productividad Reducción de costos 

Mejor desempeño a partir 

de mejores decisiones de 

mercadotecnia 

•  Menos procesos manuales 
• Menor duplicidad de tareas en el 

uso de agencias o proveedores. 

• Menos iniciativas no alineadas a 

una estrategia. 

•  Aprovechar el conocimiento 
• Eficiencias en el uso de materiales 

y servicios externos 

• Menos iniciativas que 

confluctúen en fechas o 

recursos. 

• Menos “cuellos de botella” en 

los procesos. 
• Rapidez en la ejecución 

• Fácil reasignación de recursos 

en base a métricas y/o 

prioridades. 

• Visibilidad y seguimiento 

puntual de los proyectos 
 

• Mejoras en el “time to market” 

gracias al uso de las mejores 

prácticas. 

• Base para una mejora 

contínua 
 

• Más tiempo para destinar al 

pensamiento estratégico y 

creativo. 



Search Marketing Recomendaciones de producto 

Email Targeting Banners personalizados 

Nuestra plataforma de analíticos permite 
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Características 

• Envio desde los servicios de hosting 
de Unica (hasta 300 millones de 
correos al mismo tiempo). 

• Capacidades de diseño y validación: 

• Validación de ligas 

• Vista previa 

• Revisión de spam 

• Monitoreo 

• ISP status 

• SPAM y reputación 

• Monitoreo de blacklist y 
bloqueos 

Beneficios 

• Mayor calidad de eMail 

• Mayor efectividad 

• Mejora en los niveles de respuesta 

Unica eMessage 
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Correo:  geifman@mx1.ibm.com 
 
Twitter:  @ageifman 
 
Columnas:   www.merca20.com 
           www.cnnexpansion.com 
           www.elsemanario.com.mx 
 

MUCHAS GRACIAS ! 

Abraham Geifman 
Consultor Smarter Commerce 

IBM de México / Software Group 


