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EL PROCESO DE COMPRA HA CAMBIADO.  
NECESITAS ADAPTARTE O TE QUEDARÁS ATRÁS.  

LA ERA SIN CLICK: 
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Qué	
  %enen	
  en	
  común	
  estas	
  tres	
  imágenes?	
  	
  
	
  

Existen	
  más	
  posibilidades	
  de	
  tener	
  gemelos,	
  o	
  	
  pasar	
  un	
  entrenamiento	
  de	
  las	
  Fuerzas	
  
Especiales	
  de	
  la	
  Marina	
  o	
  ser	
  aceptado	
  en	
  Harvard	
  que	
  hacer	
  click	
  en	
  un	
  banner	
  de	
  

publicidad.	
  



AWARENESS 

INTERES 

DESEO 

ACCION 

EL VIEJO MUNDO 

Durante	
  muchos	
  años	
  se	
  asumió	
  un	
  proceso	
  
lineal	
  para	
  la	
  compra	
  y	
  fue	
  así	
  como	
  se	
  
planificaban	
  los	
  medios	
  y	
  campañas.	
  	
  

	
  
Empezabamos	
  a	
  u%lizar	
  medios	
  que	
  

generaran	
  awarness,	
  luego	
  se	
  u%lizábamos	
  
tác%cas	
  y	
  medios	
  diferentes	
  hasta	
  que	
  

llegamos	
  a	
  alguien	
  que	
  comprara	
  nuestro	
  
producto.	
  	
  



EL NUEVO MUNDO 

Con	
  esto	
  se	
  asumió	
  que	
  todo	
  el	
  mundo	
  
comenzaba	
  al	
  mismo	
  %empo	
  y	
  finalizaba	
  al	
  

mismo	
  %empo.	
  	
  	
  
Involucró	
  también	
  el	
  control	
  de	
  comunicación	
  
total	
  desde	
  las	
  marcas	
  –	
  las	
  personas	
  solo	
  
descubrieron	
  los	
  productos	
  	
  cuando	
  se	
  les	
  

permite.	
  
Con	
  la	
  proliferación	
  de	
  los	
  canales	
  de	
  medios,	
  

especialmente	
  ganados	
  y	
  digitales,	
  la	
  
comunicación	
  mundial	
  es	
  ahora	
  mucho	
  más	
  
compleja.	
  Así	
  como	
  es	
  el	
  proceso	
  de	
  compra.	
  	
  

	
  
Las	
  personas	
  comienzan	
  en	
  puntos	
  diferentes	
  
y	
  se	
  mueven	
  entre	
  fases	
  durante	
  este	
  camino.	
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De	
  hecho	
  Mediabrands	
  tuvo	
  que	
  crear	
  una	
  herramienta	
  llamada	
  RARE	
  para	
  mapearlo.	
  	
  
	
  

Aquí	
  hay	
  un	
  ejemplo	
  que	
  hicimos	
  para	
  uno	
  de	
  nuestros	
  clientes,	
  ustedes	
  pueden	
  ver	
  
qué	
  tan	
  complejo	
  es	
  el	
  proceso	
  ahora.	
  

	
  
Y	
  también	
  verán	
  que	
  muchas	
  de	
  las	
  interacciones	
  no	
  involucran	
  hacer	
  click	
  en	
  nada.	
  



Y	
  lo	
  que	
  es	
  evidente	
  es	
  que	
  la	
  forma	
  en	
  que	
  actúan	
  las	
  marcas	
  y	
  como	
  
hacen	
  su	
  marke%ng	
  	
  no	
  se	
  ajusta	
  a	
  cómo	
  se	
  están	
  involucrando	
  los	
  

consumidores.	
  



DESCUBRE INVESTIGA EXPERIMENTA COMPRA POST-
COMPRA 

PERO NO ES TAN TARDE 
DESCUBRE 

INVESTIGA 

EXPERIMENTA 

COMPRA 

Hoy	
  veremos	
  a	
  través	
  de	
  algunas	
  
tecnologías	
  emergentes	
  –	
  todas	
  
con	
  escalas	
  que	
  te	
  sorprenderán	
  –	
  

y	
  les	
  mostraremos	
  algunos	
  
ejemplos	
  de	
  marcas	
  que	
  están	
  

aprovechando	
  estas	
  
oportunidades.	
  Esperando,	
  por	
  

supuesto,	
  que	
  sobre	
  la	
  marcha	
  los	
  
inspiremos	
  a	
  unírseles.	
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DESCUBRE 

Hoy	
  en	
  día,	
  cuando	
  la	
  mayoría	
  de	
  las	
  marcas	
  piensan	
  en	
  medios	
  que	
  entregan	
  
awareness,	
  por	
  lo	
  general	
  son	
  prensa,	
  vía	
  pública,	
  TV,	
  radio	
  y	
  quizás	
  algún	
  gran	
  

impacto	
  online.	
  

Por	
  lo	
  tanto	
  en	
  el	
  nuevo	
  mundo…	
  ¿Cómo	
  hacemos	
  que	
  la	
  audiencia	
  esté	
  al	
  tanto	
  
de	
  nuevos	
  productos	
  y	
  servicios?	
  



El	
  “product	
  placement”	
  es	
  la	
  forma	
  original	
  de	
  la	
  “publicidad	
  na%va”,	
  y	
  está	
  siendo	
  cada	
  vez	
  
más	
  sofis%cada.	
  MirriAd	
  te	
  permite	
  incorporar	
  productos	
  luego	
  de	
  que	
  la	
  post-­‐producción	
  se	
  

haya	
  terminado,	
  y	
  se	
  está	
  trabajando	
  para	
  que	
  en	
  el	
  futuro	
  pueda	
  ser	
  programá%co.	
  



U%lizando	
  beacons	
  en	
  una	
  
cinta	
  promocional	
  en	
  la	
  

muñeca	
  podemos	
  
desencadenar	
  publicidad	
  
exterior	
  personalizada.	
  



Alrededor	
  de	
  125	
  millones	
  de	
  personas	
  ingresan	
  a	
  Twitch	
  mensualmente.	
  Twitch	
  es	
  una	
  
plataforma	
  interac%va	
  y	
  social	
  que	
  comenzó	
  con	
  jugadores	
  que	
  observaban	
  a	
  otros	
  

jugadores.	
  Integramos	
  a	
  Carl’s	
  Jr.	
  (QSR	
  Brand)	
  dentro	
  de	
  la	
  plataforma	
  u%lizando	
  a	
  uno	
  
de	
  sus	
  voceros	
  durante	
  un	
  programa	
  popular.	
  	
  

Y	
  el	
  resultado	
  fue	
  increíble:	
  250.000	
  personas	
  lo	
  vieron	
  a	
  lo	
  largo	
  de	
  2	
  horas,	
  par%ciparon	
  
en	
  22.000	
  chats	
  y	
  el	
  %empo	
  promedio	
  por	
  persona	
  	
  fue	
  de	
  3	
  minutos.	
  



	
  

Ford	
  ha	
  tomado	
  una	
  estrategia	
  muy	
  
interesante	
  con	
  el	
  lanzamiento	
  de	
  una	
  serie	
  
de	
  servicios	
  relacionados	
  con	
  automóviles	
  y	
  
consumidores,	
  donde	
  tú	
  NO	
  %enes	
  que	
  ser	
  un	
  
cliente.	
  Y	
  tú	
  no	
  necesitas	
  estar	
  en	
  el	
  mercado	
  

del	
  auto.	
  	
  

Por	
  ejemplo,	
  digamos	
  que	
  estás	
  manejando	
  
un	
  Chrysler,	
  de	
  igual	
  forma	
  tendrás	
  acceso	
  a	
  
un	
  servicio	
  que	
  te	
  permite	
  encontrar	
  un	
  

estacionamiento	
  vacante	
  u	
  obtener	
  %ckets	
  
para	
  el	
  cine.	
  Tú	
  también	
  puedes	
  unirte	
  a	
  su	
  

programa	
  de	
  fidelización	
  y	
  obtener	
  
descuentos	
  en	
  cosas	
  como	
  McDonald’s	
  o	
  

ves%menta.	
  Pero	
  lo	
  que	
  realmente	
  debemos	
  
destacar	
  de	
  estos	
  servicios	
  es	
  que	
  interactúas	
  
con	
  Ford	
  regularmente,	
  causando	
  una	
  muy	
  

buena	
  impresión	
  con	
  la	
  marca.	
  

	
  



	
  

	
  

	
  

	
  

Y	
  como	
  los	
  servicios	
  requieren	
  una	
  aplicación,	
  
al	
  tener	
  la	
  ubicación	
  ac%vada,	
  Ford	
  puede	
  
considerar	
  tu	
  comportamiento	
  al	
  manejar	
  y	
  
saber	
  cuando	
  entras	
  a	
  un	
  concesionario	
  
buscando	
  comprar	
  un	
  auto.	
  En	
  ese	
  mismo	
  

instante,	
  ellos	
  pueden	
  dirigir	
  su	
  mensaje	
  con	
  
exac%tud,	
  sabiendo	
  cómo	
  manejas,	
  en	
  qué	
  

auto	
  estás	
  interesado	
  y	
  mucho	
  más	
  acerca	
  de	
  
%.	
  

	
  

	
  

	
  

	
  

	
  

	
  

	
  

	
  



INVESTIGA 

Hoy	
  cuando	
  piensas	
  sobre	
  cómo	
  los	
  
consumidores	
  inves%gan	
  sobre	
  tus	
  productos,	
  

a	
  menudo	
  recurren	
  a	
  Google,	
  amigos,	
  
personal	
  de	
  ventas	
  o	
  medios	
  en	
  el	
  que	
  puedan	
  
leer	
  opiniones	
  de	
  expertos.	
  Por	
  lo	
  tanto	
  en	
  el	
  
nuevo	
  mundo,	
  ¿cómo	
  hacemos	
  posible	
  la	
  
búsqueda	
  fácil	
  de	
  nuestros	
  productos	
  y	
  

servicios?	
  



U%lizando	
  formatos	
  interac%vos	
  de	
  publicidad	
  en	
  sus	
  living.	
  
Los	
  formatos	
  de	
  publicidad	
  interac%va	
  de	
  Innovid	
  permiten	
  a	
  
los	
  usuarios	
  visitar	
  un	
  microsi%o	
  con	
  contenido	
  adicional,	
  

registrar	
  sus	
  datos,	
  o	
  quizás	
  enviar	
  un	
  SMS	
  con	
  una	
  oferta	
  o	
  
más	
  información.	
  



LAS APLICACIONES PARA MENSAJES HAN SUPERADO A 
LAS REDES SOCIALES 
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A principios del 2015, las plataformas de 
mensajería superaron a las redes sociales en 

términos de alcance y frecuencia.!



	
  

En	
  lugar	
  de	
  pedirle	
  a	
  los	
  consumidores	
  que	
  
visiten	
  nuestra	
  %enda	
  o	
  página	
  web,	
  

podemos	
  estar	
  donde	
  ellos	
  estén	
  –	
  a	
  través	
  
de	
  un	
  chat.	
  

	
  	
  

En	
  estos	
  escenarios,	
  se	
  podría	
  hablar	
  
directamente	
  con	
  el	
  protagonista	
  de	
  una	
  
película	
  e	
  intercambiar	
  chistes,	
  imágenes,	
  

videos,	
  o	
  incluso	
  reservar	
  entradas.	
  

O	
  se	
  podría	
  conseguir	
  más	
  información	
  
sobre	
  un	
  coche,	
  saber	
  a	
  donde	
  ir	
  fuera	
  de	
  la	
  
carretera,	
  ver	
  dónde	
  hay	
  stock,	
  o	
  reservar	
  

un	
  test	
  drive.	
  

	
  



	
  

	
  

O	
  quizás,	
  obtener	
  algunos	
  consejos	
  y	
  
técnicas	
  de	
  cocina.	
  

Es	
  como	
  tener	
  una	
  conversación	
  con	
  un	
  
amigo	
  de	
  confianza,	
  pero	
  usando	
  

mul%media	
  y	
  recolectando	
  datos	
  en	
  cada	
  
paso	
  del	
  camino.	
  Si	
  vemos	
  un	
  montón	
  de	
  
gente	
  que	
  se	
  centra	
  en	
  la	
  seguridad,	
  y	
  tal	
  

vez	
  jeeps	
  blancos...	
  Podríamos	
  integrar	
  más	
  
este	
  %po	
  de	
  mensajería	
  en	
  nuestra	
  
comunicación,	
  en	
  search	
  o	
  en	
  social.	
  

	
  

	
  

	
  



Todo	
  esto	
  está	
  respaldado	
  por	
  “inteligencia	
  ar%ficial”,	
  como	
  
Watson	
  de	
  IBM.	
  Esto	
  suena	
  muy	
  grande	
  y	
  un	
  poco	
  aterrador,	
  pero	
  
en	
  realidad	
  significa	
  que	
  existe	
  un	
  somware	
  que	
  toma	
  lo	
  que	
  dices,	
  
lo	
  convierte	
  en	
  texto,	
  y	
  responde	
  basado	
  en	
  palabras	
  clave	
  que	
  

está	
  escuchando.	
  	
  

	
  Y	
  cuando	
  la	
  inteligencia	
  ar%ficial	
  no	
  en%ede	
  lo	
  que	
  estás	
  pidiendo,	
  
tu	
  solicitud	
  es	
  redireccionada	
  a	
  un	
  call	
  center	
  atendido	
  por	
  

personas.	
  



Part Two 

Y	
  podemos	
  preguntarle	
  inclusive	
  a	
  Alexa	
  
(Amazon	
  Echo).	
  Lo	
  interesante	
  de	
  Alexa	
  es	
  
que	
  mientras	
  Google	
  entrega	
  una	
  página	
  de	
  

opciones	
  y	
  links	
  para	
  elegir,	
  con	
  esta	
  
plataforma	
  se	
  hace	
  una	
  pregunta	
  y	
  se	
  

ob%ene	
  una	
  respuesta.	
  Se	
  es%ma	
  que	
  en	
  
Estados	
  Unidos	
  existen	
  más	
  de	
  4	
  millones	
  de	
  
disposi%vos	
  o	
  unidades	
  Amazon	
  Echo,	
  que	
  

además	
  acaba	
  de	
  salir	
  al	
  mercado	
  en	
  Europa.	
  	
  

Los	
  escenarios	
  son	
  casi	
  infinitos	
  –	
  se	
  puede	
  
reservar	
  un	
  vuelo	
  y	
  el	
  i%nerario	
  para	
  las	
  
vacaciones,	
  preguntar	
  a	
  un	
  farmacéu%co	
  
sobre	
  medicamentos,	
  o	
  se	
  puede	
  inclusive	
  

hablar	
  con	
  nuestros	
  productos	
  “conectados”	
  
–	
  por	
  ejemplo	
  un	
  auto…	
  



Part Two 

Wifi	
  analy%cs	
  es	
  una	
  capa	
  de	
  somware	
  que	
  se	
  ubica	
  en	
  
el	
  hardware	
  del	
  wifi	
  de	
  tu	
  %enda.	
  

Permite	
  entender	
  y	
  conocer	
  datos	
  de	
  tráfico,	
  horarios	
  
del	
  día,	
  datos	
  demográficos,	
  termograoas	
  de	
  lugares	
  
en	
  los	
  que	
  los	
  usuarios	
  pasaron	
  más	
  %empo	
  y	
  más.	
  Y	
  lo	
  
bueno	
  de	
  todo	
  esto	
  es	
  que	
  podemos	
  “retargetear”	
  a	
  las	
  
personas	
  sin	
  hablarles	
  directamente	
  a	
  ellos.	
  Perfecto	
  
para	
  un	
  concesionario	
  de	
  autos	
  o	
  una	
  %enda	
  de	
  retail.	
  	
  	
  



From

EXPERIMENTA 

Cuando	
  pensamos	
  en	
  cómo	
  los	
  consumidores	
  viven	
  la	
  
experiencia	
  con	
  productos	
  antes	
  de	
  la	
  compra,	
  pensamos	
  
en	
  stands	
  de	
  maquillaje,	
  muestras	
  de	
  comida,	
  pruebas	
  de	
  
conducción	
  (tests	
  drive)	
  y	
  visitas	
  a	
  “casas	
  abierta”	
  para	
  
la	
  venta.	
  Entonces,	
  en	
  el	
  nuevo	
  mundo,	
  ¿cómo	
  se	
  vive	
  la	
  

experiencia	
  de	
  nuevos	
  productos	
  y	
  servicios?	
  



Podemos	
  u%lizar	
  productos	
  con	
  
Realidad	
  Aumentada	
  como	
  

“Hololens”	
  para	
  ver	
  un	
  auto	
  que	
  
aún	
  no	
  se	
  ha	
  fabricado.	
  

Podemos	
  caminar	
  alrededor	
  de	
  él,	
  
acercarnos	
  a	
  las	
  partes	
  

caracterís%cas,	
  y	
  llevarlo	
  a	
  
diferentes	
  lugares.	
  



O	
  podemos	
  usar	
  realidad	
  virtual	
  para	
  
sumergirnos	
  profundamente	
  en	
  una	
  
ubicación	
  lejana,	
  por	
  ejemplo,	
  en	
  este	
  
caso,	
  en	
  el	
  IPG	
  Media	
  Lab	
  en	
  New	
  York.	
  	
  

O	
  podemos	
  usar	
  realidad	
  virtual	
  
para	
  sumergirnos	
  profundamente	
  en	
  
una	
  ubicación	
  lejana,	
  por	
  ejemplo,	
  
en	
  este	
  caso,	
  en	
  el	
  IPG	
  Media	
  Lab	
  en	
  

New	
  York.	
  	
  



El	
  Makeup	
  Genius	
  de	
  L’Oréal	
  
te	
  permite	
  probar	
  en	
  forma	
  
virtual	
  sus	
  productosde	
  una	
  
forma	
  muy	
  precisa,	
  y	
  dirigirte	
  

directamente	
  hacia	
  la	
  
compra.	
  



	
  O	
  se	
  pueden	
  usar	
  “podcasts”	
  de	
  audio	
  para	
  
llevar	
  a	
  alguien	
  a	
  un	
  “Reino	
  Mágico”.	
  



Y	
  la	
  entrega	
  de	
  muestras	
  puede	
  ser	
  
también	
  más	
  interac%va:	
  Usando	
  tu	
  mobile	
  
para	
  jugar	
  sin	
  una	
  App	
  y	
  conseguir	
  una	
  

Coca-­‐Cola	
  con	
  sabor.	
  Lo	
  interesante	
  de	
  esta	
  
interacción	
  es	
  que	
  recolectamos	
  datos	
  del	
  
consumidor	
  para	
  contactarlos	
  nuevamente	
  

y	
  agregarlos	
  a	
  una	
  base	
  de	
  datos.	
  



Now

COMPRA 

El	
  94%	
  de	
  las	
  compras	
  se	
  realiza	
  presencialmente	
  en	
  
%endas,	
  sin	
  embargo	
  también	
  estamos	
  comprando	
  

online	
  y	
  este	
  indicador	
  está	
  aumentando	
  
exponencialmente.	
  	
  

La	
  forma	
  en	
  que	
  compramos	
  está	
  cambiando	
  y	
  las	
  
marcas	
  necesitan	
  estar	
  preparadas.	
  A	
  esto	
  lo	
  llamamos	
  

“retail	
  sin	
  límites”.	
  



Llevado	
  a	
  un	
  extremo	
  lógico,	
  comprar	
  se	
  está	
  
transformando	
  en	
  algo	
  automá%co.	
  Los	
  “Dash	
  
burons”	
  de	
  Amazon	
  están	
  haciendo	
  realidad	
  

la	
  compra	
  de	
  “un	
  click”.	
  Y	
  Dash	
  está	
  
comenzando	
  a	
  integrarse	
  en	
  los	
  

electrodomés%cos	
  de	
  Whirlpool,	
  permi%endo	
  
que	
  nuestras	
  propias	
  máquinas	
  de	
  lavar	
  

reorganice	
  su	
  detergente	
  de	
  ropa	
  cuando	
  se	
  
esté	
  terminando.	
  	
  



Otro	
  ejemplo	
  hecho	
  a	
  la	
  medida	
  es	
  lo	
  que	
  
estamos	
  creando	
  con	
  Miller	
  Coors,	
  

permi%endo	
  el	
  envío	
  inmediato	
  de	
  cerveza	
  
tan	
  pronto	
  la	
  desees,	
  simplemente	
  %rando	
  la	
  

palanca	
  de	
  un	
  grifo	
  de	
  cerveza.	
  	
  



Y	
  el	
  mundo	
  osico	
  y	
  digital	
  con%núan	
  fusionándose.	
  Normalmente,	
  cuando	
  se	
  
lanza	
  un	
  producto,	
  se	
  exhibe	
  en	
  la	
  %enda,	
  se	
  promueve	
  a	
  través	
  de	
  publicidad	
  
en	
  medios	
  y	
  en	
  redes	
  sociales.	
  Trabajamos	
  con	
  Nyx	
  para	
  darle	
  un	
  cambio	
  
radical	
  a	
  este	
  concepto.	
  Comenzamos	
  en	
  Redes	
  sociales	
  y	
  construimos	
  la	
  
experiencia	
  de	
  compra	
  desde	
  aquí.	
  Por	
  ejemplo,	
  cuando	
  se	
  escaneaba	
  un	
  
producto,	
  aparecía	
  un	
  feed	
  en	
  vivo	
  de	
  Instagram	
  de	
  personas	
  usando	
  

exactamente	
  ese	
  mismo	
  producto.	
  

Podemos	
  usar	
  la	
  tecnología	
  para	
  intensificar	
  la	
  experiencia	
  osica	
  en	
  la	
  %enda,	
  
y	
  por	
  supuesto,	
  capturar	
  datos	
  de	
  los	
  consumidores	
  a	
  la	
  vez.	
  	
  	
  	
  



Además	
  de	
  la	
  oficina	
  y	
  la	
  casa,	
  el	
  auto	
  puede	
  ser	
  el	
  lugar	
  en	
  donde	
  más	
  %empo	
  
estamos.	
  50%	
  de	
  los	
  nuevos	
  autos	
  fabricados	
  globalmente	
  están	
  conectados	
  a	
  Internet.	
  

Con	
  el	
  sólo	
  uso	
  de	
  la	
  voz	
  podemos	
  pedir	
  una	
  pizza	
  desde	
  una	
  aplicación	
  y	
  que	
  nos	
  
llegue	
  a	
  casa	
  justo	
  cuando	
  estamos	
  llegando.	
  



Now

POST-

COMPRA 

Estamos	
  acostumbrados	
  a	
  recibir	
  una	
  llamada,	
  
un	
  mensaje	
  de	
  texto	
  o	
  un	
  correo	
  electrónico	
  luego	
  
de	
  realizar	
  una	
  compra.	
  O	
  tal	
  vez	
  recibimos	
  un	
  
mensaje	
  para	
  inscribirnos	
  en	
  un	
  programa	
  de	
  

fidelización.	
  	
  



Pero	
  ahora	
  los	
  productos	
  pueden	
  estar	
  
conectados.	
  Podemos	
  entregar	
  información	
  y	
  
contenido	
  al	
  usuario,	
  entendiendo	
  dónde	
  y	
  
cómo	
  están	
  consumiendo	
  estos	
  productos.	
  	
  



Por	
  ejemplo,	
  se	
  podría	
  escanear	
  un	
  
envase	
  con	
  tecnología	
  NFC	
  (Near	
  Field	
  
Communica%on)	
  o	
  de	
  acercamiento	
  
para	
  encontrar	
  recetas	
  y	
  técnicas	
  de	
  
cocina.	
  Para	
  este	
  ejemplo	
  de	
  una	
  
marca	
  de	
  comida	
  en	
  par%cular,	
  

estamos	
  pensando	
  usar	
  ac%vación	
  por	
  
voz	
  para	
  que	
  cuando	
  las	
  manos	
  estén	
  
manchadas	
  por	
  estar	
  cocinando,	
  se	
  
pueda	
  comenzar	
  a	
  leer	
  o	
  detener	
  la	
  

receta	
  cuando	
  se	
  desee.	
  	
  



O	
  en	
  este	
  caso,	
  creamos	
  una	
  
aplicación	
  para	
  Budweiser	
  que	
  

permisa	
  que	
  una	
  luz	
  se	
  
encendiera	
  cada	
  vez	
  que	
  se	
  
anotaba	
  un	
  gol	
  en	
  hockey.	
  	
  



Un	
  envase	
  conectado	
  puede	
  también	
  
generar	
  una	
  relación	
  con	
  el	
  consumidor	
  y	
  

una	
  mejor	
  comprensión	
  de	
  su	
  
comportamiento	
  de	
  compra.	
  En	
  el	
  pasado,	
  
Philips	
  fabricaba	
  ampolletas	
  y	
  las	
  enviaba	
  
a	
  un	
  depósito	
  y	
  luego	
  a	
  las	
  %endas.	
  No	
  
tenían	
  idea	
  de	
  quién	
  era	
  el	
  consumidor,	
  
cuándo	
  se	
  usaba	
  el	
  producto	
  o	
  si	
  éste	
  
funcionaba.	
  En	
  la	
  actualidad,	
  al	
  tener	
  

productos	
  conectados	
  que	
  requieren	
  una	
  
aplicación,	
  pueden	
  conocer	
  todo	
  sobre	
  el	
  
consumidor:	
  dónde	
  vive,	
  el	
  tamaño	
  de	
  su	
  
hogar,	
  cuando	
  están	
  en	
  la	
  casa	
  y	
  cuando	
  
no,	
  cuántos	
  miembros	
  %ene	
  la	
  familia,	
  

cuándo	
  se	
  u%liza	
  su	
  producto	
  y	
  cómo,	
  etc.	
  



Esto	
  significa	
  que	
  pueden	
  u%lizar	
  la	
  
información	
  para	
  aumentar	
  las	
  
ventas	
  y	
  cruzarlas	
  con	
  otros	
  

productos,	
  recibir	
  feedback	
  de	
  los	
  
consumidores,	
  y	
  monitorear	
  el	
  

funcionamiento	
  de	
  sus	
  productos.	
  
Esto	
  permite	
  disminuir	
  la	
  

dependencia	
  hacia	
  los	
  retailers	
  y	
  
permite	
  lanzar	
  líneas	
  de	
  productos	
  

complementarios.	
  	
  	
  



EN RESUMEN: 
 

1.  HAY QUE ENTENDER CÓMO LOS CONSUMIDORES ESTÁN 
UTILIZANDO LA TECNOLOGÍA A TRAVÉS DEL CAMINO A LA COMPRA 

DE TU PRODUCTO. 

2.  MEDIR LAS COSAS QUE IMPORTAN. 

3. LA INNOVACIÓN NO SÓLO DIFERENCIARÁ A SU MARCA, SINO QUE 
TAMBIÉN PERMITIRÁ RECOLECTAR INFORMACIÓN RELEVANTE PARA 

PERMITIR UNA MAYOR EXACTITUD Y MENOS DESPERDICIO DE SU 
PRESUPUESTO DE MARKETING.  



¿Preguntas? 

TRAVIS JOHNSON 
GLOBAL PRESIDENT 
TRAVIS.JOHNSON@ANSIBLEWW.COM 

WWW.ANSIBLEWW.COM 
WWW.ANSIBLEWW.CL 

Y LA GRAN NOTICIA ES QUE TODO ESTO QUE ACABA DE VER 
HOY, PUEDE SER ENTREGADO POR NUESTRO EQUIPO DE 

ANSIBLE EN CHILE.  
 

¡DESAFÍENOS A HACERLO! 
 

PATRICIO OTÁROLA 
T +56 2 2465 6723  M +56 9 6836 5208  

PATRICIO.OTAROLA@ANSIBLEWW.COM 

¡Gracias! 



¡Gracias! 

TRAVIS JOHNSON 
GLOBAL PRESIDENT 
TRAVIS.JOHNSON@ANSIBLEWW.COM 

WWW.ANSIBLEWW.COM 
WWW.ANSIBLEWW.CL 


