Kiosko y Mas - Cinca Dias - 21 oct. 2016 - Page #30

ernes 21 de octubre de 2016

SIn personas
no habra
transformacion

digital

Ademas de la tecnologia, la conviccion
de empleadosy clientes resulta clave

Javier G. Ropeno Madrid

empresas hacia o digilal acarreard

cambios en sus procesos gue, en
hiieiza parte, vendrin provecados por ins
innovaciones tecnoldgicas. Suele men-
cionarse la inteligencia artificial, 1a ro-
bética, y demds progresos que, aplica-
dos al mundo corporative, permitiran
4 las companiias una mayor eficiencia,
¥ en teolia, una destineeion de millones
<e puestos de trabajo en todo el munde.
Una digilalizacién de las empresas y de
la economia gue, pesc & los vaticiitios,
no serd posible sin la participacion de
las personas.

Fxpertlos en marketing ¥ negocio digital
mastraron aver las claves de ese proce-
50 ei1 i sextz edicién del Digital Business
Suwnimit, organizade por [eemd, el insti-
tuto de econemia digital de la escueta de
negocios ESIC. Representantes de em-
presas tradiclonales gue estin tleniendo
queadaptarse a esa nueva realidad, junio

I apragresiva transformacion de las

3 0b0s gue han puesto en marcha st mo-
dele de negoeio, desde un principio, en
wn contexto digital. Distintas tormas de
actuar, pero enconmin, l idea de que esta
transfermacién no se reduce sola a hacer
funcionar auwtomaticamente deterni-
nados procesos,

“Transformur una empresa no con-
siste en gue su consejero delegado sea
mds o menos digital, implica un cam-
Bioele las personas, y hay gente que quie-
re evolucionar ¥ transformarse, ¥ otras
1w’ afirind Beatriz Navarro, divectora de
marketing y comunicacién de Foae, Lsla
sefiald como un hecho wascendental en
¢l proceso de digitalizacion de su em-
presd la unién de los equipos ontine y
offling en un mismno espacio, “Fra difi-
¢il que la direccion comercial luvierd una
estrategia para ambas vias cuando las
dos estaban separadas”, prosiguit Na-
varro, anadiendo que “los perfiles gue
tenian ayer las empresas ne vaten hoy,
¥ Ius de boy ne valdrin para mahana.
De ahi la importanciz de gue tos en-
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pleados acampanen ¥ se involucren en
ese proceso” Para Daniel Canomanuel,
responsable de negecie digital de Axa,
I wransformacion digital consiste en
cambiar procesos ¥, también, “en decir
a la gente que lo que esti haciendo lo
tiene gue hacer de foria diferente, Ll
consejero delegado debe ser el primer
transformador, pero sin el apoyo del co-
mité de direecidn ni de todos los eni-
Pleados, es may dificid”

El cliente digial
Pero ve solo se trata de convencer a
1ndoes los que forman parte de la em-
presa, sine tombién, ¥ no menes im-
portante, a quicties deben sostener el
negecin: tos clientes. Para el responsa-
ble de marketing PRISA Noticias, Re-
inigio Lliel, uno de los retos gue afron-
1an las empresas es
lener una visifn
unica del cliente:
“Este ne es mis im-
porlante hoy de lo
gue lo erd antes. Lo
diferente es que Loy
es digital" Tener
v vision Gnica de
ese cliente, pouerie
nowbres ¥y apelii-
dos, ¥ ser conscien-
ie de que la Lrans-
formacién  viene
dada por €1y porel
negoeio, y 10 poria
leenologin, resultan
fundamentales pazra Lluel, una opinidn
qque compartis el cofundador y divec-
tor creativo de Hawkers, David More-
no: “Lo gie va a condicionar el ereci-
miento de 12 empresa no serd e gue hi-
2aios, sina el cdmo o hagnnos. Eb
cambio no viene tanto de la herra-
mienta, como del negocin™

Las siartups, come Hawkers, de las
gile las praides empresas “lienen
muche que aprender”, segiin afirmd Da-
niel Canomaniuel, de Axa, afrontan este
cambio con la noluralidad de cenocer
el entorno digital desde su nacimien-
to. Usta de ellas es 1a espaniola Westwing,
espevializada v la venta de muebles v

Expertos

en marketing
y negocio
online’
exponen

SUuS recetas
eniaescuela
de negocios
ESIC

Beatriz Navarro, di-
rectora de marke-
1ing de Fnac; Baniel
Canomanuel, res-
ponsable de negocio
digital de Axa; Remi-
gio Luch, responsa-
ble de marketing de
PRISA Noticias: En-
rigus Benayas, di-
rector general de
Icemd; Vicior Gar-
cia, cofundador de
Westwing. y Cavid
Moreno, cofundarior
de Hawkers.

THINASTOEK
aceesorios pura el hogar a través de in-
ternet. Uno de sus fundadores, Victor
Gitrefa, subrayo el aspeclo emocional en
I relacidn con los olientes: “Cuando ha-
blasnos de transfenmacidn digital parece
yue 10 hacemos de cosas muy mate-
mdticas, robitieas... Pero no solo es eso.
s legar alconsumidor ¥ eoneelar con
€1, Conseguir en 61 un efecto de sorpresa
Loclos 1os dias?

A este respecto, Beatriz Naviro, de
Fnac, considerd como une de los gran-
dles retos adecuar fa oferta a eada clien-
s “Nos enfrentamos a tres piblicos: los
inmigrintes digilales, de entre 353 y &5
afos; ks mileniates, muy complejos e
infieles a fas 1arcas, pero Con un gran
poder prescriptivo; ¥ los nativos digi-
lales. Las empresas tenemos que dar
servicios, productos y experiencias di-
ferenciadas para cada
uno”.

Y en ello, lns herra-
mientas tecnologicas
SUPONEN W AVATICE, ¥
generan unas oporti-
nidades, nunea antes
vistas. “La realidad
aumenlaga, z inteli-
gencia artificial, el
aprendizaje automa-
tieo, la impresian en
res dimensiones... No
conozen ningtin seclor
que 0o S¢ Vayh & ver
afectado por elios”,
apuntd el responsable
de marketing de PRISA Nolicias para
quien una de Lis grandes ventajas com-
petitivas que brindan estas avances es
el ticmpo real. “Las cMpresas que o es-
cuchen en directo, cont un modelo de
24 Iioras los siete dias de la semana, &
sus clientes, 16 van a ser compelitivas’
seriutd Remigio Lluch.

El direclor de negocio digital de Axa,
Dauniet Canomanuel, apunta alainle-
Higeneia artificial, Ia veatidad virtualy
ol internet de 1as cosas como “los tres
factores que van 2 influir en Ja oferta
de productos que se kazardn al mer-
cado, porqgsie van a eambiar radical-
menie la experiencia de usnario®
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