Todas las claves para entender al cliente omnicanal y establecer vinculos efectivos

Marketing Experiencial Mas Alla del
Customer Experience Management - CEM

> los clientes que tienen una mala experiencia de usuario
deciden cambiarse a la competencia, evitelo

integracion del canal mévil en sus estrategias

clave para comprender la experiencia de usuario
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Director de Marketing y Ventas Chief Marketing Manager
AIR MILES QDQ Media

Jose Maria Garcia Oscar Fernandez
Director de Clientes CEO
REALE MUCHOMOVE
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BBVA

Rubén Martinez Nieto
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Responsable de Marketing Digital Espa-
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Ferran Busquets
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Representante
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CEO
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Payments CIT, 1 dia para debatir y analizar |os
principales Retos de banca y empresa para el 2014

» MOVILIDAD

* Nuevas regulaciones entran en juego en el mercado de medios de pago
« El incremento de pagos méviles con el gran volumen de usuarios
gue supone obligan a la banca a reconsiderar su modelo de negocio de pagos
» Es el momento de la innovacion, de buscar nuevos partners, de conocer
estrategias de éxito que pueden ayudar a un incremento real de los beneficios
* Momento actual de la banca mévil

» INNOVACION, ia base del Crecimiento

» MARKETING EXPERIENCIAL, mas

alla del Customer Experience Management

Media Partners:
@ﬂﬁ?&ﬁ C'| ber- ec
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conferenZLanﬁ AUSBANC

Con la colaboracién de: ‘

MADRID CENTRO FINANCIERD

Www.iir.es info@iir.es @iirsponsorship inscrip@iir.es
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) Marketing Experiencial Mas Alla del

% Customer Experience Management - CEM

9:45 - Recepcion de los asistentes
9:55 - Apertura de la Sesién por el Presidente de Jornada

10:00 - Keynote Session

Marketing Experiencial o como generar experiencias para
los clientes y conseguir clientes a través de las emociones

« Cudl es su verdadero objetivo: identificar y aprovechar la
relacion que existe entre una serie de estimulos
emocionales y el proceso de compra

» ¢Hay que limitarse a ofrecer una buena experiencia de uso o
es algo mas? : aportar experiencias y emociones gratificantes

en el propio acto de la compra con el objeto de afiadir valor
al producto

- Félix Mufioz
*W Experto en Marketing,
n Consultor Independiente en
Marketing y Comunicacion

EXPERIENCIA DE USUARIO

10:30 - Customer Experience: una oportunidad de venta
La experiencia practica de Muchoviaje.com

» Gestién multicanal de asistencia para
obtener una oportunidad de venta

*Coémo optimizar el cambio de gestionar
transacciones a gestionar relaciones

Daniel Crestelo
MY Director de Conversion y Marketing
i MUCHOVIAJE.com

11:00 - Cafe

iRegistrese! Tel. 917004870

11:45 - Cémo crear y ejecutar una estrategia de Inbound
Marketing que funcione, que fidelice y ... deleite al cliente

La experiencia practica de Telepizza

« Técnicas de atraccion de clientes
« Como establecer relaciones estables y duraderas con los clientes

Leticia Menendez Lopez
Responsable CRM y Fidelizacién
TELEPIZZA

12:15 - Diferencias entre sélo gestionar relaciones y empezar
a gestionar ademas experiencias

La experiencia practica de LG

» Conceptos y técnicas de neuromarketing aplicadas en una
empresa como la vuestra

« Cémo empezar a cambiar la estrategia y poner de verdad al
cliente y sus demandas en el centro del negocio

« Cémo empezar a hacer CEM sin parecerte a las empresas
de referencia en CEM

Javier Alonso Roig
1 Multichannel CRM Analyst
A LG ELECTRONICS

12:45 - Big Data. éla revolucion del marketing on line?. Big
Data y el anélisis digital como férmula para comprender
mejor al cliente omnicanal

- Big Data, éla clave para comprendery mejorar la
experiencia de usuario?

« (El gran aliado ante el reto del cliente omnicanal?

» Ha cambiado el Mercado, el marketing y la estrategia de
negocio?

WWW.iir.es info@iir.es

13:15 -BigData Social Media & Analytics

« Desafio que supone Big Data desde el punto de vista de
negocio y marketing, ctendencia?

» Cémo afecta en la forma de trabajar

» Laimplicacién en Social Media en Social CRM y Digital and
Social Analytics

13:45 - Coloquio

14:00 - Pausa y visita a la Exposicién

15:30 - Uso de la gamificacién: la gran tendencia para
motivar al cliente y “enganchar” al usuario

La experiencia practica de Air Miles

« Plan de accién a seguir para poner en marcha la estrategia
« Disefio e implementacion de la estrategia: objetivo y target
» Cémo conseguir la involucracion del usuario

» Cémo se puede medir los resultados

Miguel Angel Gémez
) Director de Marketing y Ventas
AIR MILES

@iirsponsorship inscrip@iir.es
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Marketing Experiencial Mas Alla del
Customer Experience Management - CEM

16.00 - SOLOMO: el nuevo reto, cdmo integrarlo en la estrategia de
Marketing

La experiencia practica de QDQ Media

« Cémo aplicar las herramientas para hacer mas facil la experiencia del
usuario

Emérito Martinez
Chief Marketing Manager
; QDQ Media

16:30 - Café
MOBILITY
17:00 - MESA REDONDA: Movilidad, ésoporte o canal?

El trafico maévil no deja de crecer, pero las empresas siguen teniendo
dificultades para ofrecer una experiencia de calidad por este canal. Es
mas complicado ofrecer una experiencia de usuario positiva a través de
un dispositivo movil que a través de Internet

« Cémo crear una experiencia especifica para dispositivos mdviles

« Fidelizacion de Clientes a través de mMarketing: cémo fomentar la
fidelizacion de clientes a través de la movilidad y gestionar las
campafias en tiempo real

« Laintegracion de los canales online y offline, ies correcta o sigue siendo
deficiente?

Fib Oscar Fernandez
4 CEO
MUCHOMOVE

Jose Maria Garcia
Director de Clientes
REALE

iRegistrese! Tel. 9170048 70

SOCIAL BUSINESS

17:45 - Social Media Marketing: cémo hacer Influential Marketing en
Medios Sociales

« Social Commerce: Conectando con los clientes a través del nuevo canal

« Como obtener el maximo rendimiento en las redes sociales y dar una
respuesta inmediata a las necesidades del usuario

« (Realmente se puede vender a través de Social Media?

« Cémo integrar los datos del Social Media con el CRM

18:15 -ROI del Social Media y gestion online de la reputacién bancaria

La experiencia practica de Cecabank: FORMS

« .Compensa la inversién en Social Media? Las 5 palancas de retorno:
Eficiencia, Eficacia, Captacion, Fidelizacion y Engagement

« Social Media en banca sélo se traduce en transformar rentabilidad en
euros y mitigar riesgos. Cémo cuantificar eso? KPIs y ROl social

« La experiencia practica de Cecabank: FORMS (Financial Online
Reputation Management Service)

. Francisco Alvarez Cano
Social Media
i) CECABANK

18:45 - Fin de la Sesion

WWW.iir.es info@iir.es

@iirsponsorship

SESION 2

ESPECIFICO PARA:

EMPRESAS ANUNCIANTES

* Director de Marketing

* Director de Marketing Directo

» Responsable de Fidelizacién

* Director de Promociones

* Director Comercial y de Ventas

» Director de Gestion Atencién a
Clientes

» Director de Calidad de Servicio

» Key Account Manager

 Responsible de CRM

AGENCIAS DE MARKETING
Y PUBLICIDAD

* Director General
» Key Account Manager

inscrip@iir.es



iInscribase ahora! 1iR Espana

Know-how_ People. Results

Contacte con Rubén Causapié o Verdnica Nufiez a través de estas opciones:

4 91700 49 38 rcausapie@iirspain.com .. A
M L ﬂ WWww.iir.es
L 91700 43 44 vnunez@iirspain.com )
o ] , )
Finance Forum Series Payments CIT' 2014
Madrid, 11 de Febrero de 2014 BF104 THE PERFECT VENUE

Precio 999€ +21% IVA

Precio 2x1 (antes del 15 de Diciembre)

Precio Especial (para Banca, Cajas, Retail y Utilities) 399€ + 21% IVA

Precio 2x1 (antes del 15 de Diciembre)

Marketing Experencial mas alla del Customer Experience Management | gSesiones de

Innovacién en Entidades Financieras Libre Acceso et

. R i - i Hotel Melid Avenida de América
A todas aquellas personas que nos sigan a través de @ y m tendran C/ Juan Ignacio Luca de Tena, 36
un 5% de descuento extra (no acumulable a otras ofertas) 28027 Madrid

Tel. 91 423 24 00

El Departamento de Atencion al Cliente se pondra en contacto con Vd. para confirmar su inscripcion

\_ O No puedo asistir. Estoy interesado en su documentacion Y,

\
@@iiRSponsorship &5 youtube.com/iirespana W linkedin.com/in/iircongresosyconferencias ‘ft flickr.com/photos/iirspain
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POLITICA DE CANCELACION

Si Vd. no puede asistir, tiene la opcién de que una persona le sustituya en su lugar. Para cancelar su asistencia, comuniquenoslo con, al menos, 2 dias laborables antes del inicio del evento. Se le enviara la documentacién una
vez celebrado el evento (**) y le sera retenido un 30% del precio de la inscripcién en concepto de gastos administrativos. Pasado este perlodo no se reembolsara el importe de la inscripcion. iiR le recuerda que la entrada a
este acto Unicamente estara garantizada si el pago del evento es realizado antes de la fecha de su celebracién. (** En caso de cancelacién del evento por parte de iiR el asistente podra elegir la documentacién de otro evento)
Hasta 5 dias antes, iiR se reserva el derecho de modificar la fecha de celebracién del curso o de anularlo, en estos casos se emitira un vale aplicable en futuros cursos o se devolvera el 100% del importe de la inscripcion.



