Adobe

INFORME DE INVESTIGACION

El estado de la
automatizacion del
marketingen laeradelalA

Las claves para el éxito del marketing y
el crecimiento B2B en 2024 y en adelante.

Crear grupos de compra
para cuentas objetivo para
la venta transversal del
producto ref. 980

> Generar



Te damos la bienvenida a la segunda edicidn de El estado de la automatizacién
del marketing. Este informe aporta informacién real y profundiza en cémo

las empresas lideres de marketing utilizan la automatizacion en la actualidad
y cudles son sus planes de futuro. Es un gran recurso para:
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personal de marketing lideres y profesionales personal de marketing
B2B (CMO, dirigentes, de operaciones de B2C con un largo
responsables y marketing B2B embudo de demanda
profesionales) que requiere

herramientas B2B

Contenido

El informe de este afio aborda tendencias clave como:
|A generativa
Interaccion de grupos de compra
Content supply chain
Marketing conversacional

Medicion del marketing impulsada por la 1A




Acerca de nuestra investigacion

Pedimos a lideres de marketing de mas de 600 organizaciones que nos
contaran cémo utilizan la automatizacion de marketing. Nuestro objetivo era
descubrir las principales preocupaciones, sefalar las mejores practicas que
distinguen a los equipos de marketing lideres del resto, y captar sus opiniones
acerca de tendencias y estrategias de futuro.

Primeras impresiones

Los equipos de marketing deben seguir evolucionando, para lo cual deben
modernizar sus procesos y tecnologia. La inteligencia artificial (IA) sigue
llevando la voz cantante, y nuestra percepcién colectiva de como y donde
estd incidiendo de inmediato la IA es cada vez mas nitida. Las empresas
que lideran hoy dia el marketing se estan sumando a la revolucién de la
automatizacién y ya han empezado a integrar herramientas de IA para
obtener una ventaja competitiva.

De hecho, en lo que respecta a las inversiones en marketing previstas para
los préximos 12 meses, la tecnologia encabeza la lista de categorias con
mayor prevision de crecimiento.
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La evolucion de la automatizacion
del marketing

La automatizacién del marketing se puede definir de distintas maneras. En un
nivel mas general, representa cualquier uso de la tecnologia para automatizar,
optimizar y ampliar a escala la labor de marketing. Por otro lado, las plataformas
de automatizaciéon de marketing (MAP) representan una categoria especifica

de aplicaciones de software como servicio (SaaS). Se sigue diciendo que estas
tecnologias son “el corazén de la pila tecnolégica de marketing B2B”", pese al
surgimiento de nuevas tecnologias que refuerzan el marketing en general.
Adobe Marketo Engage lleva afios liderando este sector. Esta investigacion
incluye a todos los proveedores de automatizacién de marketing B2B.

© Antesdela -------------- > @ Llegada de las MAP ------ > € MAP modernas ------------ .
automatizacion

de marketing Las MAP se convierten en

Las MAP como Marketo Engage

El personal de marketing
lucha por impulsar la
interaccion y el crecimiento
a través de un nimero
cada vez mayor de canales
sin una forma integrada

de automatizar, organizar

y medir las campafas.

una base de tecnologia y
datos muy necesaria para
el marketing de demanda y
las operaciones. Se integran
a la perfeccién con los
CRM y otras soluciones de
tecnologia de marketing.

siguen siendo la tecnologia de
referencia para la mayoria de
organizaciones. Se han vuelto

potentes por si mismas gracias

alalAyaunaintegracion
mas estrecha con aplicaciones
especializadas en datos e

informacion de clientes, creacion

y despliegue de contenido y
personalizacién a través de
canales y puntos de contacto.
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@ MAP + plataformas de experiencia digital <-----------------momoooe s

A medida que evolucionaban las MAP, surgié también una nueva generacién de plataformas: las plataformas de
experiencia digital (DXP), que ayudan a las empresas a gestionar mejor un espectro mas amplio de experiencias
de cliente. Las DXP como Adobe Experience Platform, los cimientos de Adobe Experience Cloud, ofrecen datos
de cliente unificados y servicios de IA centralizados que posibilitan capacidades nuevas y potencian las MAP

y las aplicaciones.

“ La automatizacion de marketing es el motor de
la programacion del marketing, de principio a fin.

Vladlena Mitskaniouk
Responsable de Generacién de Demanda, Solo.io



Metodologia de la investigacion

Nuestro objetivo era conocer los puntos de vista y las experiencias con la
automatizacién de marketing de empresas lideres del marketing B2B y de
equipos de generacidon de demanda, de crecimiento y de operaciones de
marketing/ingresos. Realizamos entrevistas y una encuesta de doble ciego
a 600 organizaciones en colaboracién con un partner de investigacion
independiente.
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Objetivos y presupuesto de marketing

Nuestra investigacion sugiere que los equipos de marketing trabajan para
alcanzar multiples objetivos de gran prioridad. Cuando les preguntamos por
los objetivos de este afio, observamos practicamente un triple empate entre:

S C

mejorar |a mejorar el rendimiento hacer crecer la
experiencia de de la inversion (ROI) canalizacién y
cliente (CX) de marketing los ingresos

El afio pasado, el ROI ocupaba la primera posiciéon. Una de las personas
entrevistadas con el cargo de CMO nos contaba que “generar ingresos esta
fenomenal, pero no a cualquier coste”.

Este afio, la CX supera a los otros objetivos, lo que da a entender que el marketing
B2B se esta centrando en las experiencias tanto como el marketing B2C. En

B2B, las relaciones solidas con clientes son la clave del crecimiento empresarial.
En ultima instancia, los tres objetivos estan relacionados. El ROI posibilita la
entrega rentable y eficaz de experiencias que, a su vez, impulsan la canalizacién
y el crecimiento de los ingresos. Por ultimo, la mencidn del crecimiento de

los ingresos y la canalizacién entre los tres objetivos principales del personal

de marketing indica que la demanda y la velocidad de las operaciones son
prioritarias este afio, y que el personal de marketing espera aprovechar la CX'y
una mayor eficiencia para acelerar el avance por el embudo en todas las etapas.

€ Nuestro éxito radica en dos factores clave:
el crecimiento y la velocidad con que lo logramos.

Justin Brady
Responsable de Marketing, OnDeck



Inversién planificada en marketing

La mayoria de empresas lideres de marketing B2B prevén mayores inversiones, y se espera que los
programas de marketing y tecnologia vayan a la cabeza.

Inversion en marketing Aumenta Igual o disminuye
Tecnologia de marketing 75% 25%
Programas de marketing 69 % 31%
Agencias/consultorias de marketing 58% 42 %
Personal de marketing 55% 45%

Segmentos de alto rendimiento en marketing

Si bien los objetivos del personal de marketing nos dicen mucho de su intencidn,
no lo hacen tanto de su rendimiento. Para diferenciar las empresas lideres de las
rezagadas, tuvimos en cuenta el rendimiento comunicado por ellas mismas y la
madurez de marketing demostrada en un conjunto de 3reas de mejores practicas
de alto nivel identificadas por Adobe en investigaciones anteriores. Se trata de
planificaciéon basada en datos, alineacién entre marketing y ventas, organizacién
de canales y adopcién de tecnologias, entre otras.
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y ven a las empresas lideres
como referente para mejorar.



La ventaja de las empresas lideres es decisiva

Mejorar la experiencia de quien compra y de la clientela:
Las empresas lideres tienen 10 veces mas probabilidades que las rezagadas
de obtener mejores resultados.

Hacer crecer la canalizacidn y los ingresos:
Las empresas lideres tienen 10 veces mas probabilidades que las rezagadas
de obtener mejores resultados.

Mejorar el ROl de marketing:
Las empresas lideres tienen 27 veces mas probabilidades que las rezagadas
de obtener mejores resultados.

Claves del éxito

Qué hacen las empresas lideres y donde invierten

Nuestras entrevistas y nuestra encuesta han demostrado que las empresas lideres se centran
en estas cinco dreas:

Base de datos e inteligencia artificial: las empresas lideres coinciden en que la IA es una herramienta
cada vez mds importante en marketing. Permite identificar patrones y generar contenido de un valor
excepcional para el personal de marketing. Una IA de calidad, como todo aspecto del marketing
actual, depende de una base de datos sélida.

Organizacion de comercializacion (GTM) B2B de nueva generacion: la faceta B2B suele implicar
la interaccién con los grupos de compra de las cuentas, asi como su maduracién. Sin embargo, la
mayoria de organizaciones carecen de los procesos y las herramientas necesarios para hacerlo bien.
Las empresas lideres estdn explorando nuevos métodos de organizacién de comercializacién y
tecnologias de IA que se construyan sobre los enfoques actuales basados en cuentas y en clientes
potenciales y que los integren.

Contenido personalizado a escala: el contenido es la esencia del marketing. No obstante, es dificil
ampliar a escala la creacién de contenido personalizado para lograr una segmentaciéon mejor y mas
sofisticada. Las empresas lideres estan perfeccionando sus content supply chains e incorporando

la IA para hacer frente a este reto y desbloquear una segmentacién e interaccién mds precisas.

Interacciones inteligentes e interactivas: la atencién y paciencia de la clientela van mermando, pero
el deseo de mantener conversaciones en tiempo real en los canales digitales nunca ha sido mayor.
Las empresas lideres estdn adoptando soluciones integradas para ganar agilidad y aprovechar la IA
en sus conversaciones en tiempo real con la clientela mediante el uso de chatbots y representantes
de desarrollo comercial.

Medicién del marketing moderno: las complejidades de las empresas B2B convierten los andlisis
de atribuciones de marketing y recorridos de clientes en todo un reto. Las empresas lideres estan
implementando procesos basados en IA para acertar por fin con la atribucién, y también utilizan
una nueva categoria de aplicaciones especializadas para el andlisis de recorridos. Estas nuevas
herramientas les proporcionan la informacién que necesitan para optimizar sus tacticas, inversiones
y experiencias de cliente.



Base de datos e inteligencia artificial

Sin una base de datos sélida, los servicios basados en IA no pueden maximizar
su ROI; y sin la IA, no puedes sacarles todo el provecho a grandes cantidades

de datos. Solo la combinacién de datos de calidad y las herramientas de IA
adecuadas permite a los equipos aumentar la eficiencia (ampliar a escala
rdpidamente), la productividad (capacidad de lanzar mas programas y campaiias)
y la productividad general de las ventas.

Aplicaciones como las MAP y las plataformas de datos de clientes (CDP) ayudan a
las empresas lideres de marketing B2B a aprovechar al maximo el valor de los datos
y la IA al superar los confines de las operaciones basadas en la gestion de relaciones
con clientes (CRM). Las empresas lideres ahora invierten su tiempo en centralizar
los datos y probar nuevas capacidades de IA. Muchas organizaciones estan creando
una plataforma centralizada para la inteligencia de clientes a fin de unificar datos

de diversas fuentes. Al combinar esta informacién con las herramientas de IA
adecuadas, pueden enriquecer sus perfiles de clientes en tiempo real con los datos
que generan sus actividades en los canales en linea y fuera de linea.

Las CDP son la base de la arquitectura del marketing moderno

Las integraciones con CRM y CDP son fundamentales en B2B, pero las empresas lideres ahora consideran
md3s importante si cabe la integracion entre la automatizacién de marketing y una CDP con capacidades B2B
que la integracién con CRM. Segln las personas encuestadas:

La integracién de la auto- La integracién de la auto-
9 8 o matizacién de marketing con 9 4 o matizacién de marketing con
/O una CDP es “‘muy importante”. /0 un CRM es “muy importante”.

Opiniones de las organizaciones de marketing B2B acerca de
la IA generativa

24 48 - 28 %

“Confiamos en que la IA puede ‘Confiamos en que la IA puede  “Somos prudentes en cuanto al uso de
optimizar nuestras actividades optimizar nuestras actividades la IA en marketing; solo recurrimos a
de marketing sin necesidad de marketing con cierto grado ella para casos de uso estrictamente
de supervisién humana”. de supervision humana”. definidos, y la revisién y aprobacién

humanas son obligatorias”.



“ Para cualquier tipo de “ Creo que la IA va a cambiar

sofisticacion de marketing, las reglas del juego del

y para poder desarrollar las marketing. Empieza poco
mejores experiencias posibles, a poco, prueba cosas y
debes disponer del esquema aprende. Solo entonces

de datos adecuado y acabar, podras ampliar a escala tus
tanto como sea posible, con iniciativas de IA. Nunca es
la dependencia del equipo demasiado tarde para subir
de desarrollo de la empresa. de nivel y participar.

Kieron Wogan Robert Gillespie

Director jefe de Marketing, Vicepresidente de Marketing,

Carbar JP Morgan Chase

Casos de uso de |a IA generativa y crecimiento de la adopcion

Inversiéon en marketing Lideres Rezagadas
Creacidn de texto para contenido/comunicaciones 67 % 41%
Creacidén de contenido/restimenes de conversaciones 66 % 28%
Creacion de imagenes y disefios para contenido/

SIS Y > 62% 33%
comunicaciones
Creacion de experiencias conversacionales digitales 58 % 27%

Creacion de contenido y guias como ayuda en las
conversaciones entre personas, como las de ventas 56 % 22%
y desarrollo empresarial

7 ! o/ Es el porcentaje de lideres de marketing que confian en que la IA puede optimizar
O sus actividades de marketing con cierto grado de supervisiéon humana.

Destacados de Adobe: Adobe Real-Time CDP y Adobe Sensei GenAl



https://business.adobe.com/es/products/real-time-customer-data-platform/rtcdp.html
https://business.adobe.com/es/products/sensei/adobe-sensei.html

Organizacidon de comercializacién B2B

de nueva generacion

Las empresas lideres de marketing estan dispuestas a ser las primeras en adoptar
nuevas practicas y herramientas de organizacion de comercializacién B2B,

ademas de implementar la IA.

En B2B, la clientela potencial (personas
concretas, como las que defendieron la
compra inicial) es fundamental, como
también lo son las cuentas y la capacidad
de priorizar cudles de ellas son los objetivos.
La mayoria de decisiones de compra B2B
dependen de un grupo de personas (llamado
grupo de compra). Sin embargo, los equipos
de marketing y ventas de la mayoria de
organizaciones no cuentan con un proceso
que funcione bien y les permita colaborar

a fin de comprender y seguir cultivando los
grupos de compra durante todas las etapas.

¢

Los grupos de compra
ocupan ahora todo
nuestro foco. No debemos
convencer de la venta

a una sola persona, sino

a un grupo entero.

Esme Cottle

Directora de Generacién de Demanda
Thomas International

En ultima instancia, la clave siempre han sido los grupos de compra, y las
empresas lideres estdn explorando nuevos procesos y tecnologias con Adobe
y otras empresas para hacer posible esta nueva generacion de organizacion

de comercializacion B2B.

Opiniones de las empresas lideres acerca de los grupos de compra

La clientela potencial importa; las cuentas, también. Sin embargo, las empresas lideres de marketing consideran
que en los contactos con los grupos de compra es donde la labor de comercializacién B2B puede ser més eficaz
para crear, desarrollar y cerrar operaciones, ya sea con negocios nuevos o ventas a clientes actuales.

Es el porcentaje de
lideres que estan de
acuerdo o totalmente
9 6 % .de acuerdo gn qu.e' es
importante identificar
sistematicamente a
los grupos de compra
B2B e interactuar
con ellos.

88 %

Es el porcentaje de lideres
que estan de acuerdo o
totalmente de acuerdo

en que el marketing
enfocado a una persona
es demasiado especifico,
y que el marketing
dirigido a todos los
miembros de una cuenta
es demasiado amplio.



Alineacion entre marketing y ventas

En nuestro estudio, el 93 % de las empresas lideres coinciden en que el marketing influye lo suficiente

a la hora de fijar las prioridades del mercado y las cuentas del ejercicio. No obstante, el 87 % afirma que
esta alineacién con las ventas se puede perder facilmente con el tiempo. En parte, se debe a los mdltiples
procesos de GTM desconectados que actualmente tienen los equipos de marketing y ventas.

Los tres principales beneficios potenciales mas destacados
de la GTM centrada en grupos de compra

a La ansiada alineacion entre marketing y ventas: el equipo de marketing es capaz de
gestionar la demanda y ayudar al progreso de forma congruente con lo que el departamento
de ventas espera recibir, que es una perspectiva de cuenta, oportunidad y grupo de compra,
y no de una sola persona.

a Organizacion de comercializacion mas eficaz: los grupos de compra son la base de la
alineacién, que puede desembocar en flujos de trabajo sin interrupciones de planificacion,
acciones y estrategias de GTM, interacciones organizadas y mediciones compartidas.

° Velocidad de las operaciones y mejora de la CX: organizar la interaccién en torno a grupos de
compra puede ayudar a las empresas B2B a avanzar con mayor rapidez por su proceso de toma
de decisiones y lograr el consenso. El beneficio es mutuo: quien vende, cierra la operacién en
menos tiempo; quien compra, obtiene el tipo de experiencia de compra eficiente que desea.

“ Poder deducir informacidn a raiz de las interacciones
del grupo de compra es excepcional, como lo es que
esto le sirva de sefial al departamento de ventas.

Steve Armenti
Responsable de grupo de Generacién de Demanda Global, Google

Destacados de Adobe: Adobe Journey Optimizer B2B Edition y Adobe Marketo Engage



https://business.adobe.com/es/products/journey-optimizer-b2b-edition.html
https://business.adobe.com/es/products/marketo/adobe-marketo.html

Contenido personalizado a escala

Entregar contenido personalizado a escala va mas alld de llegar a un gran
numero de clientes actuales y potenciales. El personal de marketing también
debe hallar formas de personalizar el contenido por perfiles de persona y de
cuenty, perfil profesional, rol en el grupo

de compra y etapa del embudo. Hablamos

de un reto complejo, practicamente

inalcanzable sin la automatizacién. “ Elimpacto de la IA puede
ser muy grande, no porque

En 2023, el 64 % de las empresas lideres vaya a remplazar a las

recurria a la personalizacién de alto nivel. personas, sino porque

En general, consideraban que sus sistemas las va a impulsar.

de segmentacién y automatizacion de

marketing eran capaces de entregar Mike Goodbourn
Responsable de Automatizacién

contenido altamente personalizado, e et Wik Urkvasi

pero la incapacidad de crear contenido of Wellington

personalizado a escala les estaba frenando.

Muchas de estas empresas lideres estan

trabajando en una solucion que transforme la content supply chain de su

organizacion: el proceso completo de planificacidn, creacidn, entrega, activacion

y medicidn, con el apoyo de flujos de trabajo integrados e IA en cada paso.

Los procesos relacionados con el contenido figuran entre los
“mas importantes” y los que “mas trabajo necesitan” en marketing.

Contenido Integracién con la
personalizado content supply chain

y dindmico 72 entre los 22 aspectos
6.° entre los 22 aspectos de la automatizacién
de la automatizacion de marketing

de marketing



“ En la redaccién creativa actual, utilizamos la IA generativa
principalmente para potenciar as ideas creativas. Hoy en
dia, seguimos necesitando esta combinacién de tecnologa,
automatizacion, IA y revision humana.

Kerry Curran
Directora jefa de Crecimiento, Gen3 Marketing

La IA se estd abriendo paso en los procesos de ciclo de vida
del contenido

Inversidon en marketing Lideres Rezagadas

“En el contexto de nuestras actividades de marketing,

o 21% 3%
la IA es algo habitual ° °
“LalAseh ivi keti
.a - ?’e a adaptado a nuestras actividades de marketing 26 % 13%
diarias
“E i h
stam.os experimentando, pero r'1'o emos desarrollado 26% 61%
demasiadas pruebas de concepto
“Somos conscientes del potencial, pero no hemos utilizado
P P 27% 23%

las capacidades de la IA"

Destacados de Adobe: Adobe Marketo Engage y Adobe GenStudio



https://business.adobe.com/es/products/marketo/adobe-marketo.html
https://business.adobe.com/es/products/genstudio.html

Interacciones inteligentes e interactivas

Las empresas lideres no dejan de mejorar sus mecanismos de interaccién.
Segun nuestros hallazgos, hay dos herramientas clave que destacan entre
las demas: el chat y los webinarios.

El chat puede resultar mucho mas eficaz que las paginas de destino y los
formularios estaticos, ya que el departamento de marketing consigue que las
oportunidades de mayor calidad lleguen antes al departamento de ventas y
de forma mas fluida. Por su parte, la participacién en webinarios supone uno
de los niveles mas profundos de interaccidn disponibles en los canales de
marketing en linea. La IA promete subir el nivel de estas dos herramientas.

Tradicionalmente, estas dos actividades se han gestionado en plataformas
especificas, en lugar de en plataformas de automatizaciéon de marketing. Muchas
de las actuales empresas lideres estan sopesando los beneficios de pasar de
herramientas independientes de chat y webinarios de terceros a capacidades
integradas directamente en su MAP. La incorporacion de herramientas de IA
como el chat en su labor de marketing estd permitiendo a los equipos aumentar
su eficiencia, ya que pueden ampliar a escala a mayor velocidad, asi como su
productividad, al ser capaces de lanzar mas programas y campanas.

Las opiniones de las empresas lideres acerca de las funciones
integradas de chat y webinarios

La investigacion del afio pasado sefiald el chat y los webinarios como los canales digitales clave.
Las empresas lideres siguen trabajando para maximizar su valor.

La entrega
El chat
tearad integrada de
87 % :‘n e6rado es" 78 % webinarios es
mportante “importante”
o “critico”.

o “critica”.



“ Como profesionales del marketing que somos, queremos
hacer marketing. Cuanto menos tiempo perdamos en pensar
en las integraciones, mejor. Lo que queremos es ponernos
manos a la obra, desarrollar unas experiencias de cliente
increibles y lograr un impacto en el negocio.

John Watton
Vicepresidente de Marketing para EMEA, VMware by Broadcom

Beneficios potenciales mas destacados de las funciones
integradas de chat y webinarios

* Eliminan los costes y complejidades de las integraciones.
* Enriquecen automaticamente los perfiles de personas y cuentas segun la actividad.
* Activan o ajustan automaticamente programas de maduracién y reorientacién seguin la actividad.

* Permiten automdticamente, ademas de la interaccién y programacion de ventas, la visibilidad
y actividad de las mismas.

* Ajustan automaticamente la puntuacién de clientes potenciales y cuentas y proporcionan clculos
de atribucién segun la actividad.

“ Si funciona, estamos hablando de una integracion nativa que
cubre nuestras necesidades. Diria que es nuestra primera
opcion, en lugar de tener que salirnos de la pila.

Darren Greene

Director de Marketing y Transformacién Digital
Destaco, empresa de Dover

Destacados de Adobe: Adobe Dynamic Chat y Adobe Interactive Webinars

ambos integrados en Adobe Marketo Engage



https://business.adobe.com/es/products/marketo/dynamic-chat.html
https://business.adobe.com/es/products/marketo/interactive-webinars.html
https://business.adobe.com/es/products/marketo/adobe-marketo.html

Medicién del marketing moderno

Las mediciones fiables nos dicen qué tacticas e inversiones estan impulsando la
canalizacion, los ingresos y el ROI. Si no podemos comprender en profundidad

los recorridos de cliente B2B paso a paso, tampoco podemos mejorar ni optimizar
la CX, por lo que desperdiciamos tiempo y dinero. Y este camino no nos llevara

a cumplir los tres principales objetivos del personal de marketing B2B: impulsar

el crecimiento, crecer de manera eficaz y entregar una excelente CX.

Para sobresalir en estos objetivos hay que disponer de las herramientas de marketing
adecuadas, y las herramientas correctas que permitan medir la labor de marketing.
La tecnologia actual ofrece al personal de marketing ambas cosas, y mejor que
nunca. El resultado: las empresas lideres estan cambiando los procesos de medicion
que habian creado por la automatizacion, la IA y los andlisis especificos.

Nuestra investigacion del afio pasado revelé que mas del 90 % de los equipos
B2B tenian previsto mejorar su atribucién en el afio posterior. Esta mejora suele
producirse a lo largo de una ruta de madurez predecible: atribuciones de contacto
unico, atribuciones multicontacto centradas en campafias, atribuciones en cada
punto de contacto impulsadas por la IA y una aplicacion de atribucién B2B
especializada y disefiada para tal fin.

Entretanto, una nueva categoria de aplicaciones de andlisis de recorridos de
clientes estd dando mayor visibilidad a los recorridos de cliente disponibles en las
MAP basicas. Si bien las aplicaciones de atribucion se centran en el rendimiento de
las tacticas a través de los embudos de GTM, estas nuevas aplicaciones abordan un
objetivo igual de importante: comprender los datos de los recorridos y explorarlos
hasta el nivel mas profundo para impulsar su optimizacion.

“ Seguramente hagamos evolucionar nuestra atribucion. Nos
encantaria incorporar la 1A, ya que es el siguiente paso légico.
Vladlena Mitskaniouk

Responsable de Generacién de Demanda
Solo.io



La atribucidn y los analisis de marketing siguen en el punto de mira

95 98+ 97 %

La mejora de La mejora del analisis La mejora del analisis
la atribucion es de campafas es de recorridos es
‘importante” o “critica”, ‘importante” o “critica”, “‘importante” o “critica”,

Las personas encuestadas identificaron los siguientes beneficios
potenciales de la atribucion de marketing impulsada por la IA:

* La IA puede ofrecer mayor precision al acabar con el sesgo y las conjeturas de los modelos
tradicionales basados en reglas y aplicar el reconocimiento superior de patrones necesario
para extraer informaciéon de datos B2B complejos.

* La IA puede gestionar multiples modelos de aprendizaje automatico con mayor facilidad para
distintos segmentos, por ejemplo, para distintos tipos de pedidos, unidades de negocio o regiones
donde las mejores tacticas de marketing seguramente varien.

* La IA puede realizar la atribucién incremental con mayor facilidad. Es decir, puede eliminar
los efectos de fondo de los ingresos y centrarse en medir con precisién el rendimiento de las
inversiones en marketing y ventas, las campanias, los canales y el contenido.

“ Es increible cdmo se refuerza la relacién con el equipo
de ventas cuando puedes facilitarles datos e informacion
que les resultan utiles.

Robert Gillespie
Vicepresidente de Marketing, JP Morgan Chase

Destacados de Adobe: Adobe Marketo Measure y Adobe Customer Journey Analytics
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Conclusiones

Si trabajas en un equipo de marketing B2B de alto rendimiento, ya sabras
que la tecnologia y las necesidades de la clientela estdn en constante cambio.

Las empresas lideres de marketing de hoy en dia tienen la atencién puesta en el
futuro y en cdmo pueden aprovechar el amplio abanico de cambios tecnoldégicos
emergentes, especialmente los que hemos visto en las cinco secciones de las
claves del éxito (base de datos e IA, organizacion de comercializacién B2B de
nueva generacion, contenido personalizado a escala, interacciones inteligentes

e interactivas y medicién del marketing moderno). La mayoria de nuestras
conversaciones trataron sobre la situacion de la automatizaciéon de marketing
basico y sobre la evolucion mas amplia de la tecnologia de marketing B2B.

En general, el 90 % de las personas encuestadas afirmaron estar satisfechas

con su MAP actual. Al mismo tiempo, un 29 % afirmé que el cambio era “un
tanto probable”. Cuando les preguntamos el porqué, las empresas lideres nos
hablaron de la innovacidn, las funciones y la integracion como los motivos
principales. Aunque el precio, la facilidad de uso y el servicio a la clientela
siguen siendo muy importantes, la mayoria estd dando el salto a plataformas
de automatizacidon de marketing mas potentes que liberen todo el potencial
de marketing con funciones mas avanzadas.

A medida que las plataformas y los procesos que impulsan la automatizacion de
marketing siguen evolucionando hacia los grupos de compra y la IA, el objetivo
final del personal de marketing sigue siendo el mismo: impulsar la interaccién

y el crecimiento de la forma mas eficiente posible.
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