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MARKETING

Una narrativa auténtica, Ia
clave para llegar al cliente

Antes, bastaba con un buen anuncio y un presupuesto
solido; hoy, para llegar al consumidor es necesario
conectar con €él, de forma personalizada y con un
mensaje creible y confiable. Hablamos de algunos de
los rasgos que definen el marketing de nuestra era.

La evolucién de las estra-

tegias de marketing no

se mide solo en nuevas

herramientas digitales,
sino en la capacidad de
humanizar la tecnologia y
traducir datos en experien-
cias significativas”, expli-
ca Miguel Angel Blanco
Cedrun, decano de Spain
Business School.

Para el experto, las técnicas
actuales giran en torno a
tres ejes: personalizacion,
agilidad y propésito.

PERSONAS, NO LOGOS

La tecnologia ha desplazado
los formatos tradicionales
hacia modelos donde lo rele-
vante no es solo el producto,
sino quién lo recomienda.
“Hoy, cualquier usuario pue-
de ser prescriptor si tiene
seguidores. Influencers,

microinfluencers o simple-
mente personas con caris-
may camara convierten lo
cotidiano en un mensaje
de marca”, opina Chema
Lamiran, Director del
Master de Marketing Digital
de la Universidad Europea
de Valencia.

Segtn Lamiran, el reto,
para marcas y profesionales
“es lograr la atencién sin

L0S algoritmos
nredicen
comportamientos,
DBI0 Siguen sin
'espondar a “;que
MUBVe reaimente 4
13s personas?”

parecer intrusivos, conectar
sin imponer, y entender que,
en un mundo liquido, la
credibilidad la construyen
las personas, no los logos”,
afirma.

MAXIMIZAR LA IA
El marketing digital ha
entrado en una nueva etapa,
y la mayoria de los profesio-
nales no estan preparados
para manejar los sistemas
de inteligencia artificial
que dominan el mercado.
Asi lo asegura Sara Giné,
responsable de Marketing de
Grupo Esneca Formacion.
Segun el Global AI Study
de PwC, aunque el 88% de
profesionales del marketing
digital ya usa la IA en su
dia a dia, un 43% de ellos
no sabe como maximizar
su valor. “En esta nueva

era, no se trata de quién
tiene mas datos o sistemas
maés potentes, sino de quién
sabe interpretarlos y trans-
formarlos en estrategia y
confianza”, apunta Giné.

APORTAR VALOR
“Proactividad, visién glo-
bal y capacidad de adap-
tacién son cualidades
diferenciales en un entor-
no altamente competiti-
vo”, anade Maria Valdés,
Directora Departamento
de Carreras Profesionales
de CESIF-metrodora.

Para la experta, el reto
en sectores como farma y
biotech es claro: “preparar
talento que combine base
cientifica con competencias
estratégicas y comerciales,
listo para aportar valor desde
el primer dia”.
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La analitica se ha convertido en

el lenguaje del nuevo marketing,
impulsada por herramientas
relacionadas con Inteligencia
Artificial, automatizando tareas,
segmentacion de audiencias

y prediccién de tendencias. El
acceso a estas nuevas tecnologias
ha democratizado el marketing y
elevado las exigencias: no basta
con tener buenas ideas, los
expertos deben saber interpretarlas
y ser capaces de convertir los
datos en valor real.

En este nuevo paradigma, la
formacion tradicional se queda
obsoleta frente a un mercado
que exige perfiles hibridos. El
reto para las universidades y las
escuelas de negocio es mayor:
formar profesionales que dominen
la tecnologia, el marketing, la 1A'y
el engagement, pero que también
comprendan su impacto social y
ético.

Las empresas buscan perfiles
capaces de traducir datos
complejos en acciones sencillas.
Desde nuestro Master en Marketing
Digital y Analitica, hemos apostado
por un enfoque préctico que se
adapte a este panorama donde la
analitica es el centro.

EL CONSEJO EXPERTO

' COMPLUTENSE

MADRID

El marketing cambia, y a la vez
permanece. Desde la universidad
lo observamos con una mezcla
de fascinacién y prudencia: la

IA, la analitica avanzada y las
plataformas digitales transforman
el marketing, pero lo que
diferencia a un gran profesional
de uno mediocre sigue siendo

su capacidad de escuchary
comprender.

Los algoritmos predicen
comportamientos, pero siguen sin
responder a la pregunta esencial:
;qué mueve realmente a las
personas?

En la preincubadora lo vemos
cada dia: los emprendedores mas
exitosos no son quienes dominan
la dltima técnica, sino quienes
comprenden con profundidad el
problema de su cliente y lo narran
de forma auténtica. Quizé la
verdadera “nueva” estrategia no
sea la tecnologia, sino recuperar
lo humano en medio de tanto
automatismo.

El reto para las universidades y
escuelas de negocio no es solo
ensefiar a usar la herramienta mas
reciente, sino entrenar la mirada
critica y la empatia que convierten
datos en decisiones con sentido.

EUDE |58t

El marketing evoluciona con cada
vez mas velocidad, impulsado
por la tecnologia y la constante
transformacion de las necesidades
del consumidor. Hoy, las estrategias
de marketing ya no se limitan a los
tradicionales canales de publicidad;
actualmente, las marcas deben
adaptarse a un entorno digital
cada vez mas sofisticado, donde la
personalizacion, la automatizacion
y el andlisis de datos son claves.

Las redes sociales y las
plataformas digitales han
democratizado la comunicacion,
permitiendo una interaccion
mas directa y genuina con los
consumidores, aunque como
hemos visto en algunos casos,
también polarizando mucho a estos
consumidores.

Los avances en inteligencia
artificial y machine learning como
los que ya esta aplicando Amazon
o Netflix, han abierto nuevas
posibilidades en la segmentacion y
la prediccion de comportamientos.
No obstante, el desafio radica
en mantener el equilibrio entre
la innovacidn tecnoldgica y
la autenticidad, porque los
consumidores valoran cada vez mas
la transparencia de las marcas.

¢A quién le preguntas tus
preguntas? Este es el prompt para
dar con la evolucion del marketing
aplicado a la formacion. sLa
respuesta? Entender que no hay
sélo una o mas de una respuestas,
sino que todas son improbables

y a la vez posibles -y sobre todo
combinables- en un funnel que
Google Insight ya ha definido no
como un embudo linear, sino como
caos.

Tener consciencia de ello y que
contribuya a negocio es el gran
reto del marketing capaz de
co-crear con todas las areas de
la organizacion. ¢Qué es lo que
contribuye a negocio? Entender
que la formacion, como el
marketing, va de transformacion:
intensa, acelerada, constante y
por todo ello, imbatible. ¢Cuél es
el impacto de la IA? El que nos
aporte inteligencia emocional
ejecutada con verdad y belleza.
¢Un ejemplo? Alumni es la mejor
estrategia de marketing. Se puede
magnificar su impacto a través de
una conexion emocional gracias
a experiencias inolvidables. 4Un
ejemplo para acabar e inspirar?
Para Codeworks la respuesta es
#DevelopingFreedom.
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