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«Las bases del ‘marketing’
son las mismas, lo que
cambia con la tecnologia
son las herramientas»

MARKETING DIGITAL

«La formacion
es clave para

adaptarse ala
digitalizacion»

Los retos del mercado laboral actual y la necesidad
de incorporar a profesionales adaptados a las nuevas

tecnologias y al m:ercado digital, centraron la mesa
redonda de EL. PERIODICO DE ARAGON que conté con

la presencia de Juan |

Delgado, Pedro Mata, Maria Goémez,

Juan Carlos Gordo, Guillermo Pascual y Carlos Larraz.

-¢Como ven la situacion del mer-
cado laboral actual del marketing
y su digitalizacién?

-Juan Delgado: Yo senalaria que
nos encontramos en una etapa que
se puede definir de incertidumbre.
En mi caso, que llevo trabajando co-
mo profesorde marketing desde ha-
ce 27 anos, de lo que me he dado
cuenta es que con el advenimien-
to de las tecnologias digitales, todo
cambia tanto y tan rapido que los
procesos de este negocio, que se
han utilizado toda la vida, han cam-
biado por completo en los ultimos
dos o tres anos. Esto quiere decir
que hay que adaptarse a un nuevo
paradigma, ya que aungue la orien-
tacion al cliente sigue vigente es-
ta se ve sometida a determinados
cambios. Hoy en dia tenemos mu-
cha mas informacion del cliente que
ademas es muy precisa, gracias a
los datos que proporcionan los pro-
pios usuarios a partir de las aplica-
ciones que tienen instaladas en su
telefono y las redes sociales. Esto
genera lo que se conoce como big
data que permite atinar mucho mas
en elmensaje que se manda al clien-
te, poniendo mucho mas el enfasis
en la comunicacion, en como con-
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tamos lo gue queremos transmitir,
que en saber lo que quiere el con-
sumidor, y se termina utilizando he-
rramientas de marketing cada vez
mas agresivas.

-Pedro Mata: Ahora mismo se es-
tacentrando mucho lainvestigacion
en el big data y al final nos olvida-
mos de que los consumidores si-
guen siendo personas fisicas con-
cretas e individuos. Gon lo cual es-
tamos haciendo mucho hincapie en
generalizar y en algunas ocasiones-
nos olvidamos de que nos dirigimos
a las personas.

-Maria Gomez: Necesitando gen-
te con una base tecnologica muy
fuerte, pero a veces no encontra-
mos personas que estan forma-
das en las tecnologias que necesi-
tamos y tenemos que ir a buscarlas
fuera porque la evolucion en los ul-
timos anos ha sido demasiado ra-
pida. Lo que es fundamental no es
saber sobre una tecnologia o sobre
marketing digital, sino tener una ba-
se analitica para ser capaz de adap-
tarse dentro de unos anos cuando
se produzca un cambio, asi como
estar dispuesto a seguir aprendien-

to. Esta claro que tienes gque tener
una serie de habilidades pero estas
van a ir evolucionando, por lo que
la gente ahora tiene que ser mucho
mas rapida y asumir que va a tener
que estar en una formacion y evolu-
cion cambiante y constante.

-Juan Carlos Gordo: Para hablar
del mercado yo utilizaria un simil
con las casetas de feria donde se
hacen carreras de camellos por dife-
rentes pistas. En la primera de ellas
estarian los procesos y las tecnolo-
gias, la segunda seria la formacion
para adaptarse a esas nuevas tec-
nologias y en la tercera se encuen-
tran los trabajadores. En esta ultima
es donde se ubican los estudiantes,
ya sean jovenes 0 no, porgue O Nos
subimos al carro de esa innovacion
y formacion que van marcando las
propias empresas o estamos perdi-
dos. Porque llega un momento en el
que hay dostipos de empleados, los
que siguen el itmo de actualizacion
que marca el mercado, y los que se
van quedando descolgados, que si
se dan cuenta aun estan a tiempo
de reengancharse, pero que si no,
llega un momento en el que dejan
de generar valor anadido . Es en es

«Hay que saber mostrar
lo diferente de nuestra
oferta para poder superar
a la competencia»

momento en el que la empresa pue-
de decidir prescindir de este traba-
jador porque no se adapta a lo que
necesita en ese momento.

-Guillermo Pascual: Actualmente
estamos ante un cambio total del
mercado. La tecnologia y la conec-
tividad ya estan preparadas para
poder acompanar al cliente durante
todo momento y es que podemos
caminar junto al cliente de forma
completa, concocer sus patrones
de compra, como y donde se infor-
ma y como ejecuta finalmente su
consumo. Eso conlleva un cambio
de paradigma, en el que creo que es
muy importante la transparencia, no
ser invasivos, y transmitir al cliente
que tener toda esta informacion es
por su propio bien, por facilitarle y
no por aprovecharnos de el. Habla-
mos de big data, block chain, del in-
ternet de las cosas y otras nuevas
tecnologias, y ni el mercado ni mu-
chos trabajadores estan preparados
para asumir el cambio que supone
su llegada.

-Carlos Larraz: Nosotros somos
unaempresa que ha nacido online vy,
aungue solo tenemos ocho anos de

vida, ya nos damos cuenta de que
hay gente que le cuesta evolucionar.
Porque en este periodo de tiempo
tan corto, la empresa ha cambiado
de arriba abajo, especialmente de-
bido a que lo que haciamos cuan-
do empezamos no tiene nada que
ver con el negocio que tenemos hoy.
Notamos mucho que en el mode-
lo educacional tradicional nos en-
senaban a ‘saber saber’, en lugar
de a saber pensar. Y te das cuenta
de que hay gente ala que le cuesta
pensar, que tiene una base formati-
va pero que cuando las cosas cam-
bian ya no sabe donde pisa.

EMPLEO Y FORMACION

-¢ Con el punto de mira puesto en
la empleabilidad futura, se debe
dar una formacion diferente a los
futuros profesionales?

-J.D.: En mi opinion, saber pensar
es la clave. Estamos en los albores
de un nuevo momento, que se pue-
de equiparar al cambio que supu-
so la llegada de internet y el correo
electronico. Muchas empresas tie-
nen unas cantidades de datos tan
elevadas que no pueden manejario,
o lo hacen mal. Ademas tambien se
esta produciendo un fendmeno de
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«Uniendo la experiencia
con la nueva formacioén
digital se puede llegar a
ser muy competitivo»
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La importancia de la formacion. Javier Gonzalez, Juan Carlos Gordo, Juanjo Espigares, Guillermo Pascual,
Caros Larraz, José Luis Ainoza, Cristina Sanchez, Juan Delgado, Maria Gomez y Pascual Mata.

creciente de concentracion, por lo
que cada vez hay menos empresas
y mucho mas grandes. Y en esta si-
tuacion se produce una involucion,
en la que volvemos a una estrategia
de ventas de los anos 80 intentan-
do vender lo que se produce y no
a producir lo que se vende. Por lo
que la empresa que de verdad sea
capaz de generar un valor anadido
sera la que se fije en el cliente y que
luego sea capaz de contarlo bien y
de generar emocion. Esto es clave,
porgue en realidad no sabemos que
puestos de trabajo va a haber den-
tro de 10 anos.

-M.G.: Lo importante de la forma-
cion es ensenar a los alumnos a
analizar datos. En el momento que
eres capaz de analizarlos da igual
qué tecnologia utilizas para obte-
nerlos pues eres capaz de extraer
conclusiones. Hay que conseguir
que desarrollen una mayor capa-
cidad estratégica porque una vez
se tiene eso, cuando se incorpore
al mercado laboral lo que hara sim-
plemente es seguir evolucionando
en funcion de las novedades.

-P.M.: En mi opinién hay estudios

como pueden ser los grados de di-
seno o de comunicacion que estan
sobrevalorados. En los que ademas
puede haber una cierta inconexion
entre lo que cree el estudiante que es
unacarrera y lo que realmente luego
esa carrera puede profesionalmen-
te derivarle. Pero en lo que se refie-
re al propio proceso de formacion yo
estableceria dos etapas formativas
claramente diferenciadas. La prime-
ra son los estudios de grado, que es
mas competencial, de adquirir he-
rramientas y las competencias ba-
sicas para poderse desarrollar tec-
nicamente, y en los que se puede
hacer una mayor labor de acompa-
namiento. Y por otra parte estan los
programas de postgrado enlos que
se tiene que ensenar a responder a
los porqueés, lo gue implica un cam-
bio cualitativo importante.

-J.C.G.: Laformacion ha cambiado
tambien mucho, hace anos cuando
terminabas la carrera salias direc-
tamente preparado para incorpo-
rarte al mercado laboral, mientras
que ahora cuando terminas el gra-
do es el comienzo de la formacion,
en lo que entran los postgrados. Yo
siempre recomiendo hacer primero

JAIME GALINDD

una especializacion en un campo de
conocimiento concreto, a traves de
anos de experiencia laboral real, y
después incorporar programas co-
mo los MBA con los que se puede
conseguir una vision mas global del
mundo de la empresa.

-P.M.: Tambien me encuentro con
gente joven que no sabe qué estu-
dios elegir, porque las formacion se
ha dividido y especializado tanto, y
las carreras y los grados son tas es-
pecificos, que se encuentran ante
el dilema de no querer convertirse
en especialistas dentro de un unico
ambito y verse obligados a terminar
trabajando en algo tan concreto.

-G.P.: A los alumnos hay que ense-
narles a pensar, y a que sean cons-
cientes de que todas las acciones
que vayan a realizar el dia de ma-
nana cuando trabajen en un depar-
tamento de marketing van a tener
consecuencias. Otra de las cosas
que hay que tener claras en este
sector es que lo primero en lo que
hay que pensar es en el presupues-
to, luego fijas los KPls y estableces
qué retorno vas a obtener de la in-
version que has hecho, pero es im-

JUAN CARLOS GORDO
CEO DE BODEGAS LARRE

«La formacion tiene que
seguir siendo continua
después de incorporarse
al mercado laboral»

portante que las decisiones gue se
tomen sonlas adecuadas. Todas las
empresas van formando a sus em-
pleados, cada uno dentro de sus ne-
cesidades. Pero es importante que
la empresa se preocupe por gue la
plantilla esté actualizada y esto for-
me parte de su propia estrategia.

-J.C.G.: A los alumnos les explica-
mos como se trabaja en una gran
empresa, y luego si tienen que tra-
bajar en una mas pequena tienen
que utilizar las mismas estrategias
pero adaptandose a un presupuesto
mas pequeno. Las estrategias que
utilices para conseguir que una em-
presa tenga visibilidad en los me-
dios es siempre adaptable a la reali-
dad individual de cada empresa.

EL PAPEL DE LAS PYMES
-J.D.: Cuando hablamos de empre-
sas yo veo tres perfiles y tres situa-
ciones distintas que hay que dife-
renciar. En pnmer lugar las grandes
empresas, por otro lado las pymesy
por ultimo los emprendedores. Y es
que hay gque senalar que estas pe-
quenas empresas no tienen el mis-
mo acceso alos datos que las gran-
des companias y eso las pone en
una situacion de desventaja.

-J.C.G.: Es verdad que las gran-
des empresas tienen los datos, pe-
ro en muchas ocasiones no saben
como gestionarlos, y los que debe-
rian interpretarlos no lo hacen ya
que estan saturados y toda esa in-
formacion se queda sin utilizar. Fal-
tan perfiles especificos para anali-
zar y sacar las conclusiones, y las
empresas que han conseguido uti-
lizar estos datos han adelantado a la
competencia. Todavia estamos en
el proceso en el que las empresas
aun no se han autoconvencido de
la importancia de los servicios que
ofrecen las empresas especializa-
das en la gestion de los datos y de
que la inversion en los analizadores
de datos se recupera en seguida.

-G.P.: El reto de la industria del big
data es poner toda esa informacion
del consumidor al servicio de las py-
mes y hay empresas gque ya han em-
pezado a hacerlo. Por ejemplo se
puede asesorar a un empresario
que quiere abrir un negocio a ele-
gir cual es la calle de la ciudad mas
adecuada para establecerse tenien-
do en cuenta que tipo de estableci-
miento es y la informacion del nu-
mero de usuarios gque pasan porun
punto u otro. Y es que no debemos
olvidar que las pymes son una par-
te esencial del tejido productivo del
pais por lo que en la comercializa-
cion de estos datos a las pequenas
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empresas hay un gran negocio pa-
ra las grandes.

-P.M.: Lo que las pequenas em-
preas no pueden hacer es compe-
tir con la misma estrategia y copiar
el camino de las grandes. Por ejem-
plo, Amazon es lider absoluto de lo-
gistica y no se puede competir con-
tra un gigante de este tipo. Antes se
intentaba emular a los competido-
res y ahora sin embargo hay que in-
tentar demostrar cual es esa oferta
diferencial y superar a los competi-
dores mediante alianzas con otros
negocios.

-M.G: La digitalizacion puede ayu-
dar mucho a las pymes porque es
un elemento que democratiza. Te-
nemos ejemplos de numerosas em-
presas gue han conseguido ampliar
sus mercados y sus puntos de ven-
ta gracias a las nuevas herramien-
tas digitales, porque les abre gran-
des posibilidades a un coste ase-
quible, permitiendo su expansion
con un equipo muy pequeno. Y es-
to es algo que sin este apoyo tec-
nologico nunca habrian consegui-
do. Ademas la llegada de nuevos
perfiles con formacion en marke-
ting digial van a conseguir profesio-
nalizar esas pequenas empresas,
uniendo el conocimiento de la ex-
perienciade la propia empresa, con
los nuevos conceptos y una nueva
manera de pensar. Si lo unes y lo
sabes usar se puede ser muy com-
petitivo. Antes muchas pymes no
se podian permitir campanas de
marketing y ahora con los nuevos
formatos digitales, si eres creativo
tienes muchisimas mas opciones
de enamorar a tu cliente. Por eso
es tan importante que las empre-
sas sean proactivas a invertir en la
formacion de los empleados que ya
tienen en plantilla.

-C.L.: A nosotros nos ha costado
entender a Amazon y hemos apren-
dido que para podercompetir hay
que ver lo que ofrece y conseguir
algo diferencial. Y aunque sea un
competidor enorme hay tener en
cuenta que las empresas aparecen
y desaparecen.

-J.D.: No hay duda de que la for-
macion es clave, ya sea para plan-
tar cara a los grandes players del
mercado o para formar parte de
uno de ellos. El marketing va a se-
guir siendo fundamental y sus prin-
cipios siguen siendo los mismos de
siempre, lo que la tecnologia cam-
bia son unicamente las herramien-
tas que se utilizan.

PASA A LAPAGINA SIGUIENTE
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«Hay que reinventarse

y las pymes tienen el
talento y la oportunidad
de hacer cosas distintas»
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«Para competir con

los grandes hay que
analizar lo que ofreceny
conseguir algo diferente »

JAIME GALINDO
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Mesa de expertos. Representantes de diferentes empresas, y que son docentes del Grado oficial de marketing en ESIC Zaragoza, analizaron el
presente y el futuro de un sector que esta inmerso en un cambio constante que obliga a actualizarse y continuar formandose en todo momento.

VIENE DE LA PAGINA ANTERIOR

NUEVOS PERFILES

-M.G.: Se necesitan principalmen-
te dos perfiles. Por un lado traba-
jadores hiperespecializados en algo
concreto, y por ofro, personas gue
sean capaces de gestionar equipos
pero que no hace falta que tengan
un conocimiento tan profundo. La
formacion tiene que ir adaptandose
a esas personas transversales. En el
caso de los campos de conocimien-
to muy especializado cuando llega
el momento en el gue las empresas
lo demandan no hay formacion pa-
ra ello, porque ni siquiera hay un ni-
cho de mercado suficiente. Porque
todos estos perfiles se van a incor-
porar aun negocio que sigue siendo
el mismo, analizar como se compor-
ta un usuario y dar respuesta a sus
necesidades, aunque ahora se haga
en un entorno tecnologico, en lugar
de en un espacio fisico.

- J.C.G.: Lo esencial es ensenar a
los alumnos, y futuros trabajado-
res a pensar diferente. Mas alla de
Amazon hay gente a la que les es-
ta yendo muy bien haciendo todolo
contrario, sin dejar el negocio onli-
ne, pero ofreciendo una experiencia

al cliente unica que se traduce en
seguir abriendo tiendas fisicas. Hay
otras oportunidades para diferen-
ciarnos de los que hacen losdemas.
No hace falta estar todo el diainven-
tando cosas, solo hay que hacerlo
un poco mejor que los demas.

- Javier Gonazlez Aguilar (ESIC):
El Grado de marketing digital de
ESIC, esta enfocado a esos nuevos
perfiles, es muy actual y esta total-
mente adaptado a las nuevas ten-
dencias. Hay que tener claro que
la empresa siempre va a tener que
vender y que el cliente tiene que ser
su centro, eso es lo que hace dife-
rente y caracteriza esta formacion.
Ademas, tener como profesores a
profesionales de empresas permite
a los alumnos recibir la formacion
técnica y tambien ejemplos practi-
cos que estan enfocados a la futu-
ra empleabilidad, una de nuestras
grandes preocupaciones. Las em-
presas estan esperando que ter-
mine la primera promocion por-
que necesitan perfiles con esta vi-
sion estrategica del marketing y su
orientacion digital.

-M.G.: Segun el Foro Economi-
co Mundial el 84% de las empre-

sas asume que va atener que hacer
contrataciones de nuevos perfiles
en los proximos anos. Entre estos
se encuentran los analistas de da-
tos, especialistas en inteligencia ar-
tificial, managers operativos y espe-
cialistas de marketing. Necesitamos
personas especializadas en maqui-
nas y en el cliente, y que tengan ha-
bilidades como el pensamiento ana-
litico y el aprendizaje activo.

-J.G.A.: Una de las cosas que mas
noto cuando hablo con estudiantes
preuniversitarios es que ellos no tie-
nen miedo de los cambios, porque
estan acostrumbrados a vivir en el
cambio.

- G.P.: Es que estos jovenes han na-
cido con la tecnologiay estan adap-
tandose a ella constantemente. El
cambio da miedo y algunas empre-
sas lo tiene. Pero lo bueno es que
en los proximos anos se van a jun-
tar dos perfiles de empleados gue
son muy potentes. Los jovenes que
se estan formando y que ya estan
conociendo como funciona el mer-
cado, y trabajadores con muchisi-
ma experiencia que son realmen-
te quienes deben orientar y definir
el camino a seguir. En este punto

la formacion es clave tanto para la
empresa como para el empleado,
para realmente estar alineado con
el mercado porgue esto va a seguir
cambiando y no conocemos cual
es el siguiente paso. La tecnologia
no viene a quitar puestos de trabajo
porgue necesitamos personas que
la controlen, sino que va a ayudar a
tomar decisiones.

MUJER

-Diferentes estudios senalan el
bajo nimero de mujeres en estu-
dios relacionados con la tecnolo-
gia. . El sector corre el riesgo de
sufrir una brecha de género?
-J.D.: Efectivamente algunas ca-
rreras tecnologicas, y las que tie-
ne que ver con lo digital, en lo que
no sabemos por que, pero hay mas
hombres que mujeres. En unos 10
anos se podra ver como aumenta
la brecha de géenero mas, no tan-
to en marketing como en en marke-
ting digital. Ya que si es cierto que
en ambitos como la comunicacion
y la publicidad si hay una gran pre-
sencia de mujeres, mientras que en
el ambito tecnoldgico los hombre
son mayoria.

-P.M.: Esta es una cuestion que en
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las ingenierias se nota muchisimo,
tan solo una de cada diez alumnos
es mujer. En marketing es cierto que
no lo vemos tanto, hay una propor-
cion casi del 50%.

-M.G.: Dentro del ambito tecnolo-
gico nos encontramos con dos es-
cenarios. Uno que es el trabajo de
desarrollo, de software, que es un
mundo en el que siempre ha habido
mas hombres, y existe otra parte, en
la que ahora si que hay mas muje-
res que es todo lo que tiene que ver
con una base tecnoldgica pero en
la gue tambien entra la experiencia
del cliente. De hecho, vemos como
todos los temas que tienen que ver
con la usabilidad web, el customer
experience o el marketing digital si
que atraen mas a las mujeres. Pero
si que hay una preocupacion sobre
que pueda existir una brecha, sobre
todo si se nos referimos a todo lo
que se basa en el softwate y no en
temas mas sociales. Ahora se es-
ta haciendo grandes esfuerzos por
atraer a las mujeres a areas de co-
nocimiento tecnologico, porque el
primer paso es entrar ya que una vez
gque estas dentro engancha.

- J.C.G.: Yo creo quees cuestion de
tiempo que la mujer se incorpore a
estos ambitos mas tecnologicos
del mercado. Por ejemplo Zarago-
za es una ciudad donde la deman-
da es mucho mayor que la oferta de
empleados de nuevas tecnologias y
hay empresas que estan peleando-
se por conseguir empleados espe-
cialistas en nuevas tecnologias.

-G.P.: La brecha entre mujeres y
hombres cuando hablamos de tec-
nologia por desgracia es una situa-
cion normal, y es que debido a ra-
zones que seran multiples, no hay
tanto interes por parte de la mujer
hacia estas carreras. Pero en cual-
quier caso, estan mas que prepara-
das no solo para incorporarse a los
diferentes puestos tecnologicos que
se estan generando en el mercado,
sino para asumir los puestos de di-
reccion. Y es que las reglas en esta
cuestion afortunadamente tambien
estan cambiando y grandes empre-
sas estan apostando por la mujer
para cargos de responsabilidad.

-C.L: En nuestro caso concreto, con
una empresa que tiene una clara
orientacion al marketing, tenemos
mas mujeres que hombres y sin em-
bargo en los perfiles tecnicos la ma-
yoria son hombres. Pero el compo-
nente organizacion de las mujeres
es mucho mayor y tienen unas ca-
pacidad y unos perfiles diferentes
que son necesarios. *
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