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Transicion desde una cultura de las SITUACIONS
EMPRESAS como DUENAS DE LOS DATOS

personales, hacia el empoderamientode las |

PERSONAS DUENAS DE SU INFORMACION [

personal.

Ley vigente insuficiente para responder a lasﬂ
demandas ciudadanas y a los entornos de
referencia (OCDE, UE, APEC).

Alta amenaza regulatoria.

Oportunidad en la adecuacion de Chile a los
estandares internacionales.

aDRVEen INDEX 2021. Observatorio Sociedad Digital, FEN UdeChile | @CrisMaulen #DataDriven
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Los datos son criticos, pero no sabemos obtener valor de ellos
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72.9% (7 de 10) de los lideres En contraste, el 26,5% (3 de 10) del
declaran “‘importante’ y “critico’ panel declara que sus esfuerzos en
el uso de datos dentro de su Data-Driven son "algo avanzados’ o

organizacion. ‘muy avanzados”

Fuente: Data-Driven INDEX. CustomerTrue by @CustomerTrigger y Observ
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Ciclo de Vida de los Datos Personales
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- Marketing > + Opt-out

Proceso Comercial Retencion de Datos
(fines originales) (cambio de proposito)

Sin Propdsito
(eliminacion)

cristian.maulen@customertrigger.com | Artesano de Clientes | twitter: @crismaulen (@)
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CX la vertiente del impacto en el negocio, pero sin jerarquia
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A nivel de “Jerarquia” la importancia Menos de un tercio utiliza el
relativa que se asigna a CX es baja, presupuesto para “‘impulsar
considerando que el 66% no reporta Iniciativas de alto impacto’,
al CEO.

Fuente: CX Maturity. CustomerTrue by @CustomerTrigger y Observatorio de



Opt-out: ;Por qué se desuscribe?

OPT-OUT:

El 92% de las personas Evaluacion de mujeres y hombres acerca de los factores que llevan a cancelar la
evaluo con “alto” o "muy itzxosscrlpaon de correo electronico con una marca.

alto” nivel de incidencia su [;Zﬁiﬁ,’:ﬁ:’;ﬁjﬁ;’,ﬁm}i"; i ]
decision por desuscribirse, oo 50
ante el “envio excesivo” de . 0
mensajes; el factor masalto s o
del reporte, seguido por 0% 30
“mensajes sin solicitar” con 0% 25
69% Yy por haber sido “una " 20
obligacion” para comprar o - -
navegar en el sitio web de . .
una marca, con el 56%. - o

Excesivos comeos Mensges sin sdlicitar Fue obligacion suscribrse Interés resuelto Mis enhrs dedescanso

Fuente: Sondeo Opt-out. Célula investigacion CustomerTrue de CustomerTrigger y Observatorio de Sociedad Digital FEN UChile

© cristian.maulen@customertrigger.com | Artesano de Clientes | twitter: @crismaulen (@)
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Evaluacion del Impacto Real

Valor
incremental

de la campana por el Opt-out

Tasa de
Respuesta # de bajas
x Tasa de x CLV
Conversion

X
ARPU

© cristian.maulen@customertrigger.com | Artesano de Clientes | twitter: @crismaulen Gy
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No empatizamos con la privacidad de los datos,
siendo un imperativo estratégico en la economia digital

53,3% / & 321% | gjs |
f_=.-. I
Solo 53,3% declara hacer un Solo el 32,1% tiene conocimiento
uso responsable de datos de los entornos de referencia en
tratamiento de datos personales,
como GDPR.

Fuente: Future Index. CustomerTrue by @CustomerTrigger y Observatorio




ASPECTO clave
Derechos ARCOP

Derecho de ACCESO
Derecho de RECTIFICACION
Derecho de CANCELACION
Derecho de OPOSICION
Derecho de PORTABILIDAD




ASOCIACION DE MARKETING DIRECTO Y DIGITAL DE CHILE
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LIMITES EN DATA-DRIVEN:

declara que la regulacion ng_UlatOrlas* en .SU merca(_jO
actual en su mercado limitan su capacidad para imple-
limita las iniciativas de mentar iniciativas Data-Driven?
Data-Driven Marketing |
(36,7%), conun indice de Limitn 1
3’16 eSte ano y 3’21 el sustancialmente | 2021
! 36,7%

2020, ' ™ 3555
Aunque el indice sobre voragiimitan | 243 2620

‘Limites” del 2019 registra Rt '
el estado mas pesimista T
Ccon 3,33, que puede estar clerta medida |
determinado por los o

: Limitan de forma 5
importantes sucesos en poco signicativa NN 175%

materia de proteccion de

datos en el 2018, No limitan [l 7.9%

Fuente: Observatorio de Sociedad Digital FEN UChile | www.CristianMaulen.com | Artesano de Clientes | twitter: @crismaulen @}



DURANTE el tratamiento

Realizar INVENTARIO y sister%zs de tratamiento. Llevar a cabo REVISIONES

Establecer FUNCIONES Y OBLIGACIONES del audltorlas
responsable del tratamiento, M " |CAPACITAR al personal que -

Generar un ANALISIS DE RIESGOS de los datos - lleve a cabo el tratamiento.
personales. » Llevar a cabo un REGISTRO de

Establecer MEDIDAD DE SEGURIDAD. - los medios de almacenamiento

Realizar un ANALISIS DE BRECHAS. de datos.
Generar un PLAN DE TRABAJO (considera las

medidas de seqguridad y analisis de brecha).

abriven 2019. Observatorio Sociedad Digital, FEN UdeChile | @CrisMaulen #DataDriven
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Claves de un Modelo Preventivo
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Modelo Modelo Modelo
PREVENTIVO REACTIVO GUERRILLA

Especificacion Verificacion Produccion

Incrementa la seguridad siendo preventivo

an @ ©

Menos Mas Incremento
Costos Seguridad Confianza

cristian.maulen@customertrigger.com | Artesano de Clientes | twitter: @crismaulen {@}
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Fuente: Observatorio de Sociedad Digital FEN UChile | www.CristianMaulen.com | Artesano de Clientes | twitter: @crismaulen Cr



