


A los consumidores no les importaría que el 74% de las 

marcas que usan desaparezcan del mercado.* 

*Estudio Meaningful Brands. 2017/2018. Havas. 



Amazon took a 97 percent market share of online battery 

purchases in Q1 of this year… under Amazon label. 



Un 71% de millennials 

prefiere ir al “dentista” que ir 

al banco. 

* Bankingly Millenials Inform. 



¿Qué estuvimos haciendo los últimos 30 años? 



¿Saben qué creo? 

Durante mucho tiempo engañamos a la gente… 



Durante mucho tiempo nos engañamos a nosotros mismos. 
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Entonces… 

¿Cómo se explica el éxito de las 

marcas durante tantos años? 



Según la tesis de Harari: 

“Lo que permitió que los humanos se 

convirtieran en la especie más exitosa 

de la historia fue nuestra habilidad para 

construir y unificar pequeños grupos 

detrás de ciertas historias de ficción que 

nosotros mismos imaginamos y 

creamos”*  

*De Animales a Dioses (Homo Sapiens). Debate 2015. Yuvel Harari. 



“Por ejemplo, tú no puedes 

convencer a un chimpancé que te 

dé su banana con la promesa de 

que, cuando él se muera, va a ir a 

un cielo lleno de chimpancés 

donde va a recibir un montón de 

bananas”.*  

*De Animales a Dioses (Homo Sapiens). Debate 2015. Yuvel Harari. 



¡A nosotros sí! 















¿Qué tienen en común? 



INNOVADORES 
EXITOSOS 
REBELDES 



No venden un producto. No venden un servicio. No venden 

promesas. 



Venden una forma de pensar, 

una manera de hacer las cosas. 





Cadena de valor de marketing 

Problema 
Compañía 

Modelo Industrial Típico 

Solución  
Agencia 



Nueva cadena de valor de marketing 
Redefiniendo el modelo 

Diagnóstico Solución Implementación Operación Validación Comunicación 
Consumer 
Oriented 







Las marcas lo hicieron mucho tiempo en base a promesas. 

Los ecosistemas se construyen en base a verdades. 



Expectativa vs. Experiencia 
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¿Qué es una manera de hacer las cosas? 



La expectativa define la experiencia 

Un camino hacia la convergencia 
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Ética 

Conciencia 

Social 

TRANSPARENCIA 



Vínculos honestos. 

Experiencia de uso. 

Hechos concretos. 



Transparencia 

Conciencia 

Social 

ÉTICA 



75% de la gente no compra si no 
confía. 

Manejo personal de 
nuestra información. 

Tecnología con blockchain. 



Transparencia 

Ética 

CONCIENCIA 
SOCIAL 



Sociedad consciente. 

Integración 

Medio Ambiente 



Conclusiones 

No hay más lugar por las falsas promesas. 
No hay más lugar para los discursos vacíos. 

 
 

La lucha hoy es a favor de la gente. 
Ellos nos definen. 

 
 

A nosotros nos queda cumplir. 



GRACIAS. 

Ezequiel Arslanian, Mayo 2019. 

Santiago de Chile. 


