roactividad, orientacion a las

ventas, dominio de inglés, lide-

razgo, capacidad de trabajo en
equipo. Son algunas de las habilidades
que se buscan en ejecurivos y profesiona-
les del drea de marketing, ademas de los
conocimientos especificos. Con un mer-
cado ultra competitivo y consumidores
bombardeados por informacion, marcar
la diferencia con estrategias que den en
el blanco es imprescindible para desem-
penarse en esta exigente drea.

“SE BUSCA'

elecutivos ideales

Hoy en dia, en las empresas tanto
nacionales como multinacionales, las
dreas de marketing requieren de profe-
sionales con perfiles hibridos. “Son muy
pocas las excepciones en que podemos
encontrar figuras de marketing mas pu-
ras, como jefe de marketing o encargado
de trade marketing. En la mayoria de
los casos, las habilidades blandas deben
estar enfocadas al trabajo en equipo,
orientado al resultado, y ser agresivos
comercialmente. En cuanto a las habili-
dades duras, los ingenieros comerciales
y civiles industriales con perfiles estraté-
gicos y que dominen el inglés, llevan la
delantera”, destaca Felipe Lagos, Consul-
tor Senior de las divisiones de Sales &
Marketing de Michael Page, consultora
internacional especializada en seleccion
de ejecutivos para gerencias medias y di-
recciones.

| para el marketing

EN EL ULTIMO TIEMPO, LOS REQUERIMIENTOS EN ESTA AREA SE
HAN AMPLIADO, Y HOY MAS QUE NUNCA DESTACAN LOS EXITOS
OBTENIDOS A TRAVES DE LAS REDES SOCIALES, ORIENTADOS
A DETERMINADOS GRUPOS.

Por su parte, Alfonso Mujica, Con-
sultor de Spencer Stuart -otra firma de
nivel mundial en reclutamiento de eje-
cutivos-, apunta que “lo primero son sus
capacidades de liderazgo. Un ejecutivo
de marketing estd llamado a hacer que
su gente sea productiva, que tenga una
personalidad motivadora, que logre ha-
cer participar y desarrollar a su equipo
de trabajo. También debe tener la capa-
cidad de desempenarse en conjunto con
las demads dreas, y lograr envolver a la
organizacion completa. Ademas debe te-
ner la mente abierta, ser capaz de captar
nuevas ideas e incorporarlas, estar alerta
para detectar nuevas oportunidades, y
contar con una mentalidad innovado-
ra.”

Respecto a las habilidades duras, Al-
fonso Mujica considera que el profesio-
nal del marketing debe ser una persona
que tenga un conocimiento exhaustivo
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de las tecnologias del area. “Debe saber
como captar la informacion del mercado,
destacando la importancia de estar al dia
con las nuevas tecnologias y redes socia-
les, realidad que cada dia entra con mis
fuerza, por lo cual se hace fundamental y
necesario contar con esa capacidad”.

El drea del marketing no esta exenta de
altos niveles de competencia, por lo cual
quienes decidan entrar en este mundo,
deben prepararse y perfeccionarse con-
tinuamente para destacar por sobre los
demas profesionales.

nidas en el pregrado, como por ejemplo
un Ingeniero Comercial enfocado a la
economia, con un postgrado en marke-
ting”, agrega Felipe Lagos.

“Que hablen inglés les permite as-
pirar a mds y mejores trabajos, con una
remuneracion mayor. Que hayan viajado
y \'i\'it](\ en f‘l ("\'YT':\nj[‘rﬂ f_'(‘nt‘rﬂ]n\(’“r('
entrega mayor madurez y probabilidades
de vision estratégica, sin duda alguna.
Los postgrados son bien valorados cuan-
do complementan habilidades no obte-
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Alfonso Mujica, Consultor de Spencer Stuart

Por su parte el consultor de Spencer
Stuart confirma que el dominio del in-
glés en el marketing es una herramienta
fundamental a la hora de realizar la se-
leccion de un profesional: “Lo primero
y mds importante es el inglés, que lo do-
mine y lo hable; en segundo lugar, que
tenga una vision amplia, que tenga un
bagaje cultural mas alla de Chile, que co-
nozca el mundo y el marketing en otras
partes, y que cuente con experiencias de
trabajo v estudios en el extranjero”.

“Saber venderse y darle cohesion al
historial profesional, marcan la diferen-
cia”, complementa Lagos, de Michael
Page.

Por otra parte, se trata de un drea que
amplia dia a dia su campo de accion,
con las tecnologias nuevas que van apa-
reciendo y tipos de medios para hacer
marketing que hace sélo unos anos no
existian, como las famosas redes socia-
les, que han abierto un enorme espectro
de oportunidades que los profesionales
del marketing deben saber aprovechar.

-

*Indudablemente los perfiles son |

mis especificos y los profesionales es-
tin buscando mas especialidades, ya
que ello agrega valor a las experiencias
laborales. Las redes sociales incremen-
tan el nivel de exigencias en el consumi-
dor, debido a la gran cantidad de infor-
macion a la que estin expuestos. Esto
obliga a preparar mejores estrategias
con mejores profesionales para cumplir
estas demandas. Asi se hace fundamen-
tal la flexibilidad, el conocimiento de
las actualizaciones tecnoldgicas, tener
un buen nivel de relacionamiento, pro-
actividad, creatividad y poseer una alta
capacidad de reaccion frente a nuevas
oportunidades”, confirma el represen-
tante de Sales & Marketing de Michael
P"(Yl"

En el mercado local, hay profe-
sionales que cumplen los estindares
requeridos; sin embargo, las altas exi-

gencias del inglés, la vision estratégica
y el perfil agresivo, hacen mis acotadas
las busquedas. “En Chile hay mas de-
manda que oferta. No es ficil encontrar
gente con esas caracteristicas. Algunas
empresas logran abastecerse y otras se-
leccionan los mejores profesionales que
logran encontrar”, confirma Alfonso
Mujica.

Para los expertos reclutadores de
ejecutivos, quienes a diario se encuen-
tran con las exigencias y necesidades de
las empresas para su personal de nivel
ejecutivo, el mix mas demandado en la
actualidad es el que conjuga marketing
y ventas. Este es el que mezcla la estra-
tegia y el conocimiento del consumidor

fcon la venta del producto. Incluso Feli-
pe Lagos se anima a construir el perfil
ideal con un 70% de ventas y un 30%
de marketing. “Si ademds cuenta con
expericncia en terreno, interactuando
con clientes, tiene la capacidad de pensar
estratégicamente y posee un importante
dominio del inglés, es un profesional
atractivo para el mercado actual”. [HD
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Felipe Lagos, Consultor de Michael Page




