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Entrevista con...

JUAN MERODIO

El nombre de Juan Merodio es un must para quien esté interesado en el &mbito del
Marketing Digital y los negocios online. Merodio es una de las maximas autoridades
internacionales en materia de marketing, comunicacién online y redes. Su blog y sus
perfiles sociales cuentan con miles de sequidores que devoran sus contenidos sobre
transformacion digital. Tiene mas de 300 conferencias a sus espaldas en su faceta
como speaker. Ha emprendido diversas aventuras empresariales. Es autor de once
libros, muchos de los cuales estan disponibles en su web. Es profesor de prestigiosas
escuelas de negocios e instituciones como la Universidad Rey Juan Carlos. Ejerce,
también, como consultor en empresas punteras de todo el mundo y colabora con
diversos medios de comunicacién.

Juan Merodio, gracias por concedernos unos minutos
de tu tiempo. Después de presentar tu trabajo y tus
proyectos, la primera pregunta es obligada: écomo se
organiza una sola persona para llevar adelante tantas
actividades?

Yo creo que la clave es tener un buen equipo. Dentro de la
marca Juan Merodio hay cinco personas. Empecé yo, después
Nuria, que es mi responsable de Comunicacién y Relaciones
Publicasy, poco a poco, ha ido creciendo con nueva gente que
me ayuda a hacer todo esto. Creo que el equipo es fundamen-
tal. En el resto de mis proyectos y negocios, exactamente lo
mismo. Es necesario rodearse de un muy buen equipo ejecu-
tor, que sea capaz de hacer las cosas bien. Una sola persona
no puede hacerlo todo; hay que centrarse en lo que se te da
bien, en lo que eres bueno y que te gusta.

Has consagrado tu actividad profesional e intelectual
al marketing. éQué es para ti el marketing, cémo crees
que ayuda a las personas y las empresas en su activi-
dad diaria?

Para mi el marketing es un concepto muy global, que pone
delante de un usuario aquel producto o servicio que necesi-
ta para solucionar o complementar algo. El marketing no es
hacer publicidad, eso es una parte de ello. Siempre digo que
en las empresas hay dos patas fundamentales: marketing y
finanzas; para mi son las dos claves de todo. El marketing
ayuda mucho a las empresas: hace los negocios mas rentables
porque consigue llegar a los clientes mejorando los ratios y los
margenes de beneficio. Para mi, eso es marketing también.

A las personas, con la entrada del mundo digital, el marketing
les ha ayudado mucho a ser visibles. Hablamos de marca per-
sonal, pero también de cdmo ayuda a la gente a emprender
un proyecto o encontrar un trabajo. En resumen, creo que el
marketing es fundamental y, ademas, vivimos rodeados de
impactos de marketing.
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El mundo, la sociedad y la economia cambian cada vez
mas rapidamente: la crisis econémica desatada hacia
2008, la transformacion digital, la web 3.0, la tecnolo-
gia que avanza... écomo han afectado todos estos fac-
tores al mundo de la comunicacién? é¢Hacia dénde se
dirige el marketing digital en los préximos afios?

Creo que han afectado hasta tal punto que han dado la vuelta
ala comunicacidn. Lo que era ya no es; y lo que es, no sera en
el futuro. En los Ultimos diez afios las empresas han aumenta-
do sus presupuestos en comunicacion digital, aunque todavia
creo que hay muchas carencias porque no creen en ello y no
invierten en personas y recursos adecuadamente. Es dificil
prever hacia dénde se dirige el marketing. Podemos hablar
aqui de block chain, tecnologia descentralizada, por donde
creo que van a ir las cosas. Por decirlo de otra manera, se
tiende a la personalizacién. Estamos hartos de ir por la calle
y que nos impacten cosas que no nos interesan, de entrar en
una noticia y gque nos salte publicidad que no esta segmenta-
da para nosotros. Las empresas y los profesionales tenemos
que trabajar por una publicidad que llegue en el momento
adecuado, a la persona adecuada y con el mensaje adecuado.

Te formaste inicialmente como ingeniero de Telecomu-
nicaciones, ¢qué te hizo virar hacia el mundo del mar-
keting y la comunicacién digital?

Realmente no acabé la carrera. Lo dejé porque al cuarto afio
tenia la sensacién de que estaba perdiendo el tiempo, que
eso0 no era para mi. Decidi dar un giro a mi vida porque no me
sentia a gusto y siempre me guio por la intuicién, para mi es
la inteligencia mas potente que hay. Hice un master en una
escuela de negocios en Madrid sobre Marketing y Direccién
Comercial y monté mi primer negocio entre 2004 y 2005. En
la parte de digital comencé a formarme en el afio 2000, mien-
tras estaba en la universidad y en la época en que Internet
llegé a Espafia. Veia que ahi habia muchas oportunidades
para hacer cosas.

¢A quién admira Juan Merodio? ¢Quiénes son tus refe-
rentes en el ambito del marketing?

Admiro, obviamente, a mi padre y mi madre porque gracias
a ellos estoy donde estoy. Aparte, hay una persona a la que
admiro especialmente, que es Richard Branson. No tengo el
placer de conocerle personalmente aunque espero hacerlo al-
gun dia. Branson es el presidente y fundador de Virgin, entre
otras cosas. Me parece un emprendedor con una mentalidad
avanzada para su tiempo. Ha sabido ver el potencial de las
empresas y las personas, y lo sigue viendo. También admiro
mucho a Mark Zuckerberg porque me parece un tipo extrema-
damente inteligente que sabe adaptarse a cada momento y ha
construido una de las mayores revoluciones de este planeta.
En cuanto a referentes de marketing, Jeff Gooding es una de
las personas que mas me gusta seguir por sus ideas. También
el norteamericano de background ruso, Gary Weimer Chak.

Has trabajado como consultor para marcas de prime-
ra linea como Renault, Hewlett Packard, Gas Natural,
BBVA, Paypal o Ogilvy & Mather. ¢Se trabaja de manera
diferente para grandes marcas que para negocios mas
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Sara Navarro

«Es necesario rodearse de un muy
buen equipo ejecutor, que sea capaz
de hacer las cosas bien»

«En las empresas hay dos patas
fundamentales: marketing y
finanzas»

«Tenemos que trabajar por

una publicidad que llegue en el
momento adecuado, a la persona
adecuada y con el mensaje
adecuado»

«Siempre me guio por la intuicion,
para mi es la inteligencia mas
potente que hay»
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«Si quieres crear algo grande en tu
vida, hay mucho trabajo detras»

«Hoy en dia es mas facil emprender,
pero es mas dificil hacer que un
proyecto sea rentable porque hay
mas competencia»

pequenos o para emprendedores que quieren reforzar
su personal branding?

La esencia es la misma, lo que cambia son los recursos y el
presupuesto y, obviamente, esto influye en los resultados.
Para posicionarse en el mercado como una marca personal o
un producto, no es lo mismo disponer, digamos, de 100 euros
de presupuesto que de 100.000. En este caso, y en ciertos
mercados, el presupuesto define la capacidad de entrada, no
nos engafiemos. No obstante, los pequefios negocios y los
emprendedores tienen hoy en dia muchas mas oportunidades
de conseguir cosas que antes. ¢Por qué? Porque el mundo di-
gital ha democratizado el acceso a la formacién y el poder ser
visible. Otra cosa es que eso funcione o no, pero se puede ser
visible. Afios atras, o tenias dinero o no habia manera. Creo
qgue hoy cualquier persona puede trabajar su marca personal
y conseguir practicamente lo que quiera. Para mi hay dos cla-
ves del éxito: trabajo duro y constancia. Si quieres crear algo
grande en tu vida hay mucho trabajo detras. No se consigue
trabajando ocho horas al dia porque hay otros que estan tra-
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bajando doce, asi que tal vez tengas que trabajar dieciséis.
Eliges el tipo de vida que quieres y lo importante es estar a
gusto contigo mismo.

Has iniciado numerosos negocios como el Grupo Ellas,
que se dedica a la promocion de la mujer en distin-
tos ambitos, la agencia Marketing Surfers, las redes
sociales InviérteME y Emprende Finance, la compaiiia
SocialVane, de monitorizacién inteligente o el proyec-
to One Of A Kind, dedicado a la decoracion del hogar.
éComo es emprender en el entorno actual?

Mas dificil. Al igual que antes comentaba que es mas facil em-
prender, creo que es mas dificil hacer que un proyecto sea
rentable porque hay mas competencia. Antes, sinceramente,
era mas facil tener éxito. Hoy, que es facil emprender, es difi-
cil conseguir éxito. Me baso en mi propia experiencia y en mi
trabajo como asesor. Hay tanta competencia, cada vez mas,
que es mas complicado emprender. Yo tuve la suerte de que mi

s ENTREVISTA
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Surgié hace ya seis o siete aflos como un espacio de inter-
cambio de informacién y conocimiento de profesionales del
sector del marketing en los negocios. Lo hago cada afio con el
objetivo de que todos podamos aprender de todos, escuchan-
do a gente que tiene experiencias en empresas de distintos
tamafios, distintos sectores vy, al final, enriquecernos. Yo creo
que la inteligencia colectiva y el contacto con las personas es
fundamental. El online nos lleva al offline y viceversa.

Has escrito mas de una decena de libros sobre marke-
ting digital, redes sociales, web 2.0 y trabajo en red
entre otros temas. La mayoria de estos libros son de
libre descarga desde tu web. ¢Por qué decides ofrecer
todo este contenido gratuitamente?

Creo que cada uno tiene que tener claro dénde estéa su nego-
cioy el mio no estéa en los libros. Los libros que tengo en edito-
riales no son de libre descarga pero los mios si porque, insisto,
creo que el conocimiento tiene que ser compartido. Para mi,

«Da diez veces mds de lo que esperas
recibir y recibirds diez veces mdas de lo que
has dado. Es lo que llamo karma 2.0»

primer proyecto funciond; ha habido algunos que no han fun-
cionado y otros que si. Como comentas, mi Ultimo proyecto,
que nace a finales de 2017, es una empresa canadiense que
estoy lanzando en estos momentos. Para mi es un reto total.
Primero porque es un mercado que no conozco, en un idioma
que no es el mio, un contexto totalmente nuevo y un producto
que no es digital. El producto fisico tiene variables que ain no
habia trabajado como logistica, stockaje y otros temas. Creo
que es un reto muy bonito y estoy muy ilusionado con él.

Volviendo al marketing y la comunicacién, écomo se
consigue destacar y seducir al usuario en un ambito
tan saturado como Internet?

Creo que aportando valor. No se puede seducir a un usuario
intentdndole vender sin mas. Las marcas se gastan un mon-
tén de dinero en publicidad que no convierte e invierten poco
en digital, no ha habido muchos cambios en este aspecto,
aunqgue, obviamente, hay excepciones. Para seducir al usua-
rio tienes que aportarle valor y generar un sentimiento, ya
que recordamos lo que nos genera algo, sea positivo o ne-
gativo. Creo que, sobre todo, es importante conocer a quién
quieres seducir, entenderle y escucharle. Al final, es como
una relacion de pareja, si quieres seducir a una persona tienes
que conocerla, saber qué le gusta, qué le motiva, saber dénde
llevarla, qué decirle y cémo decirselo. Y una vez que lo consi-
gues hay que mantenerlo y eso requiere trabajo diario. En los
negocios, en esencia, es exactamente lo mismo.

Recientemente se ha celebrado la sexta edicion de
Business In Change, dedicada en 2017 al target millen-
nial. éCémo surge este encuentro?

es una manera de aportar valor a un ecosistema y a la gente
interesada en él. También, una forma de ganar puntos en la
parte del karma, porque creo que al final todo vuelve; es lo
que llamo karma 2.0: da diez veces mas de lo que esperas
recibir y recibirds diez veces mas de lo que has dado. Ade-
mas, esto me ha demostrado que las estrategias de contenido
funcionan muy bien. De hecho, el 60% de mi tiempo diario lo
dedico a generar contenido gratuito para la red, que luego
monetizo de otra manera. Ademas, me encanta hacerlo.

Has alcanzado el éxito en un ambito con una alta com-
petencia y en el que es muy dificil diferenciarse. Para
finalizar, é¢darias algun consejo a nuestros lectores
para conseguir sus objetivos profesionales?

Yo he alcanzado el éxito sobre todo en el sentido de que vivo
de lo que me apasiona, y eso para mi es lo mas importante.
Como consejo, les dirfa que tengan claro hacia dénde quieren
ir y que pongan todo lo que tengan a su alrededor al servicio
de ese objetivo, absolutamente todo. A dia de hoy, hay mucha
competencia en casi todos los sectores, hay que hacer no una
o dos sino diez veces mas que el resto de la gente para con-
seguir destacar. Recuerdo que cuando tenia 22 afios muchos
de mis amigos gastaban su dinero en comprar coches buenos
y en salir de fiesta. Yo decidi gastar ese dinero en formacién
y, al final, creo que es una manera de apostar por ti. La for-
macién es una de las cosas donde mas hay que invertir. Por
resumir un poco: invierte en ti, trabaja duro, mas duro que
nadie y, sobre todo, sé constante. Al final, la razén por la que
la gente no consigue lo que quiere es porque no es constante,
llega un momento en que para.

EN/FEB/MAR INESEMPLUS 13




