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IMPACT 2021

El pasado 2020 ha representado un antes y un después para todas las industrias,
con dos protagonistas derivados de la pandemia: crisis y oportunidad y en MMA
Spain queremos reflejar los cambios que estamos teniendo en todos los ambitos del
marketing y la tecnologia y las oportunidades que estos nuevos escenarios brindan
a empresas y consumidores, con eventos virtuales bajo el paraguas MMA IMPACT,

en los que profesionales de diferentes sectores y areas, entre medios, agencias,
desarrolladores tecnoldgicos o anunciantes, comparten conocimientos, experiencias,
aprendizajes y tendencias que se mantendran vigentes en el tiempo y que nos
muestran una nueva realidad en los diferentes ambitos de la sociedad y la empresa.

Nuestras actividades como eventos o elementos editoriales como este, forman parte
del ADN de MMA en su objetivo de apoyar y conectar la industria del marketing.

Nuestra mision es compartir contenido cuidadosamente seleccionado, con el fin de
proporcionar informacion sobre tacticas y estrategias que ayuden a los profesionales
a “navegar” en esta realidad, brindando conocimientos y herramientas para un
crecimiento sostenible actual y de futuro. De este objetivo surge este primer ebook
de una serie que se creardn de cada uno de los eventos online de MMA Spain IMPACT.

En este ebook cubrimos el coloquio del pasado 24 de Febrero de 2021 sobre
Tecnologia y Medios de Comunicacion, en el que participaron ....

~ P — ¢ b
MARIANO BANON JESUS ASPRA RODRIGO SANTIUSTE MAYLIS CHEVALIER
Head of Global Chief Digital Officer Country Manager Spain Director of Innovation
Partnerships and Digital Product

Spain & Portugal

Go | gle - BRAND SOLUTIONS ® telecoming vocento

Respondiendo a las preguntas:

e Cémo han vivido los medios el pasado 2020 y el afio en el que estamos
e Cdmo estd ayudando la tecnologia a los medios

* Qué publicidad es mas efectiva para el consumidor

* ¢Podrd un medio vivir solo de suscripciones?
 JdQué tendencias vemos que se quedaran? M

Deseamos que disfrutes de su lectura.

Elia Méndez Bravo
Director General

Tecnologia y Medios de Comunicacidn - La clave del futuro



Como han vivido los
medios el pasado 2020 y
el ano en el que estamos




E¥ Vocento

MAYLIS CHEVALIER an
Director of Innovation || ‘,
and Digital Product | W

2020 ha sido el aflo en el cual mas ha
destacado la dicotomia de riesgo y
oportunidad a nivel de Vocento.

En términos de riesgos este pasado ano
ha sido un terremoto comercial con la
bajada repentina de la inversion en Marzo,
especialmente la programatica directa, a
pesar de su recuperacion a partir de Junio
y con la caida de venta de ejemplares. Por
ello hemos tenido que proteger la caja con
medidas de contencion.

Por otro lado, hemos tenido muchas
oportunidades tanto a nivel de negocio
como de producto y de
empresa. Por ejemplo, el
branded content subio de
casi un 40% en el mismo
momento. Otros formatos
publicitarios también se

han comportado muy bien,
como por ejemplo, la nativa.

e

A nivel de producto, hemos
visto como el periodismo
de calidad recupero el
protagonismo que estaba
diluyendo las grandes plataformas.

La fuerte subida de trafico, que nos llevd
a superar el umbral de 1000 millones

de paginas vistas en Marzo, demostro

la necesidad de los usuarios de recurrir
a grandes marcas de medios para
informarse sobre un periodo muy atipico
gue nunca habiamos vivido antes.

No solo Vocento, sino también Prisa y
el Grupo Godd como otros medios han
hecho un trabajo extraordinario.

Esta tendencia nos permitié consolidar no

solo nuestro modelo de suscripcion, sino
también el modelo de registro.

Tecnologia y Medios de Comunicacidn - La clave del futuro

2020

Riesgo y

Oportunidad

A nivel de empresa hemos aprendido a
reorganizarnos en remoto y en muy poco
tiempo.

De un dia al otro 3.000 personas
incluyendo a mas de 1.000 periodistas
estaban trabajando desde casa
manteniendo todo Vocento 100%
operativo.

Otro excelente ejemplo de capacidad

de adaptacion ha sido el evento “San
Sebastidn Gastrondmica”, que reune lo
mejor de la gastronomia vasca, espafola y
mundial.

- Se ha lanzado un formato

| nuevo, con ponencias y

 actividades en directo
| de grandes estrellas, y la
asistencia del publico a través
de la novedosa plataforma
digital del congreso. Reunid a
mas de 20.000 congresistas
en una edicidén que era
gratuita por primera vez,
para que ningun profesional
pudiera perdérselo por la
COVID-19.

A pesar de las dificultades, prefiero ser
optimista y ver 2020 como un aino de gran
aprendizaje para nuestra industria.

Vocento no ha tenido grandes ganancias,
pero ha navegado de manera digna este
ano tan complicado.

2021 no va a ser facil tampoco, ya lo
demuestran los datos de mercado del
primer trimestre, pero tenemos la gente y
su talento para pelearlo.



E¥ Prisa

JESUS ASPRA
Chief Digital Officer

Es una época de incertidumbre.

Por un lado, como decia Maylis,
alcanzando records historicos de
audiencia, pero por otro lado, las
inversiones se pararon o se paralizaron
casi por completo.

Evidentemente todo esto con unos
cambios de modelo, como el modelo
de suscripcion que ha entrado ya y

ha venido para quedarse, nos da a
todos cierta incertidumbre a la hora de
trabajar, del dia a dia.

Vimos que a final de ano, parecia que

la cosa repuntaba y se recuperd; las
inversiones volvieron a crecer y con la
llegada del nuevo ano estamos volviendo
un POCo a esa incertidumbre.

Creo gue todos estamos con el freno

de mano echado, si me permitis la
expresion, lo que nos da tiempo también
para poder trabajar internamente,
trabajar en contenidos de calidad, en
publicidad de calidad y ofrecer este
contenido tanto a nuestros suscriptores
como a lectores y que sigan creciendo y
confiando en nosotros.

En resumen; vamos a ver esta
incertidumbre que se presenta en
2021y lo que conlleva, pero creo que
estamos repuntando, que el usuario
sigue confiando en nosotros y que todo
volvera poco a poco a su cauce y a la
normalidad.

El modelo de
suscripcion ha entrado
ya y ha venido para
(uedarse
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MARIANO BANON
Head of Global Partnerships r 4

Spain & Portugal

¥ Google

En cuanto a la tecnologia, estamos viviendo un despegue cada vez mayor de la
publicidad programatica, en la cual la tecnologia ayuda a los medios a generar
mayores ingresos, por varias razones:

Primero, le da acceso

a mas anunciantes,
poniendo su inventario
accesible para distintas
plataformas de compra
y estos anunciantes,

a los que no llegaria

de manera directa, no
importa su ubicacion,
pueden ser de otros

paises y ademas
puedes gestionarlo
para distintos entornos
y formatos, tanto a
web como app como
video o audio.

Por otro lado, la
tecnologia permite
tener una flexibilidad
de gestionar tu
venta, pudiendo fijar
los precios minimos
si quieres vender,
incluso yendo mas all3,
utilizando inteligencia
artificial para ajustar
los precios para que
se maximicen estos
ingresos.

Otra razdn por la que
la tecnologia permite
ayudar a los medios

es que se permite
optimizar las campanas
para buscar estos

KPIs que buscan los
anunciantes y por lo
tanto asegurandonos
mejores resultados.

Y en ultimo lugar, pero no menos importante, los anunciantes se estan preparando
para un mundo en el que hay menos datos disponibles debido a los cambios en la
regulacion y otros factores, y esto hace que los medios tengan una gran oportunidad
de rentabilizar sus datos propios, su “first party data”, poniendo en valor a aquellos
usuarios de un segmento especifico y por tanto utilizando sus ingresos y los
resultados de las campafnas de los anunciantes.

Tecnologia y Medios de Comunicacidn - La clave del futuro
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RODRIGO SANTIUSTE l’zg !
Country Manager Spain

Mariano hablaba de tecnologias
focalizadas a la captacion, pero no ha
mencionado la parte de tecnologia
también aplicada a la parte del pago.

Las herramientas en el funnel de
conversion, van desde la publicidad
hasta el pago, que es el momento mas
conflictivo para el usuario.

Por ejemplo, me voy a centrar en

un estudio que ha hecho Poool, una
empresa de muros de pago francesa

en la que dice que hay cinco veces mas
de conversiones a pago en PC frente

a mobile, principalmente porque el
método de pago, cuando el usuario llega
a un entorno movil, no es un ecosistema
“mobilefriendly”.

Tener que meter 16 numeros de la tarjeta
para hacer un pago no es facil para

el usuario movil, por lo tanto, prefiere
dejarlo para una segunda fase; para
cuando esté en su casa con el ordenador,
o bien el trabajo y proceder a ese pago.

Sin embargo, desde Telecoming llevamos
anos trabajando en soluciones que son
100% “mobilefriendly” para el momento
del pago.

Nosotros trabajamos con los operadores
Yy permitimos que ese pago se haga

en un puro one-click, gracias a la
conectividad con los operadores.

Reafirmamos que esa inmediatez y esa
rapidez ayuda a incrementar las ventas.

Lo que permite la tecnologia es
justamente eso, incrementar las ventas.

Hay infinidad de métodos de pago que
ayudan a mejorar esa conversion, pero
hay que conocerlas y sobre todo, hay
qgue saber aplicarlas.

Si que es verdad, que a lo mejor en
temas como las comisiones no son

las mas éptimas. Pero cuando miras

en el CLV o miras la conversion,
demuestran que el potencial que tienen
es infinitamente mayor a métodos
tradicionales.

El pago a través del
mavil tiene que ser
“mobilefriendly”
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E¥ Prisa

JESUS ASPRA
Chief Digital Officer

Al consumidor hay que darle lo que le
interesa, tanto en contenidos como en
publicidad.

Como decia antes Mariano, a pesar de
toda la incertidumbre que se espera

a lo largo de los préoximos afnos con la
perdida de las cookies de terceros, si es
cierto que tenemos identificados cada
vez mas a los usuarios y también ahi
podemos adaptar la publicidad.

Publicidad como el branded content o
publicidad muy targetizada hacia los
gustos de cada uno de los consumidores
son un beneficio para ambos lados,
tanto para la parte de anunciantes,
porgue su marca funcionara o tendra
mejores resultados como para el usuario

€t Vocento

que tendra una publicidad afin a sus
necesidades y a sus gustos, y desde los
medios podremos ofrecer todo esto.

Con lo cual esa categorizacion, el uso
de los datos para ver qué contenido es
el que realmente interesa al usuario o a
donde debemos ir y no darle publicidad
a volumen, sino publicidad categorizada
y publicidad de calidad son clave para el
engagement y fidelidad de los usuarios.

El “branded content”, comola
publicidad targetizada son un beneficio
para anunciantes, usuarios y medios

MAYLIS CHEVALIER \
Director of Innovation ‘{: )
and Digital Product \

~

Para seguir construyendo sobre la
respuesta de Jesus preguntaria épara
qgué consumidor?

Nuestra capacidad de adaptarse y de
personalizar la publicidad al usuario es
clave para asegurar su efectividad.

Eso si, siempre y cuando aportemos
valor al anunciante a nivel de viewability,
fraude y brand safety.

Tengo por asumido que evitemos todo lo

qgue es intrusivo, molesto o excesivo en la
publicidad.

Tecnologia y Medios de Comunicacidn - La clave del futuro

Nuestra capacidad de adaptarse y de
personalizar la publicidad al usuario es
clave para asegurar su efectividad.



' ' MARIANO BANON
Oog e Head of Global Partnerships

Spain & Portugal

Aqui no vale el café para todos.

No vale ofrecer el mismo mensaje a
todo el mundo, porgue los usuarios
estan esperando que se les impacte

con mensajes que se adapten a sus
intereses, y para ello, las estrategias de
la recopilaciéon de datos de los medios y
las estrategias que desarrollen van a ser
clave.

También quisiera destacar, dada la
tendencia del numero de suscriptores

a los medios, que ofrecer publicidad
segmentada que reconozca el valor

de estos suscriptores, probablemente
tenga efectos muy positivos, tanto para
ellos porque se les tendrd en cuenta
esta caracteristica, como tanto para

los ingresos del medio, asi como en los
resultados de la campana.

R e v

Veremos en los proximos meses
estrategias que ponen en valor la
suscripcion a los medios por el punto de

vista de la publicidad.

Ofrecer publicidad segmentada
a los suscriptores, que
reconozca su valor, tendra unos
efectos muy positivos tanto en
el usuario como en los ingresos
del medio
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E¥ Vocento

MAYLIS CHEVALIER £
Director of Innovation . 1
and Digital Product A :

Hoy en dia en nuestra industria no hay
ningun gran grupo de medios que pueda
vivir solo de suscripciones. Se menciona
siempre al New York Times, pero a pesar
de rozar los 8 millones de suscriptores
sigue teniendo publicidad.

La suscripcion no debe excluir a la
publicidad. Pero el hecho de optar
por un modelo de negocio enfocado
al usuario exige repensar nuestra
publicidad tanto a nivel de volumen
como de formato.Es decir, que vamos
a tener que adaptar nuestro modelo
publicitario y ya estamos en ello
afinando el uso de datos de usuarios.

En cuanto a nuestro modelo de
suscripcion, lo tenemos que mejorar y
optimizar.

En Espana, comparando con los otros
paises, tenemos todavia mucho margen
de mejora, especialmente a nivel de
personalizacion de la oferta y de
optimizacion del funnel de conversion a
suscriptores.

ET Telecoming

En otras palabras, no creo en las
suscripciones como uUnica palanca de
crecimiento para los medios. Tampoco
seria estratégicamente bueno.

La solucidon esta en generar un negocio
diversificado con un fuerte potencial de
sinergia.

Por ejemplo, en Vocento generamos
cerca del 40% de nuestro EBITDA a
través de otros negocios: gastronomia,
consultoria, agencias creativas y de
performance, produccion audiovisual,
eventos, distribucion TV con Paramount
y Disney etc.

Ahora nuestro reto es generar sinergias
y sacar mas valor entre nuestros
activos. Pero, el reto final de un grupo
de medios es ser mas relevante que

su competencia, no solo otros medios,
sino las redes sociales, plataformas de
streaming etc.. para captar y guardar la
atencion y el engagement de un usuario
que tiene sélo 24 horas.

RODRIGO SANTIUSTE l’;;.
Country Manager Spain Nt

Yo creo que ambos modelos tienen que
convivir.

Va a haber usuarios que no estén
dispuestos o no quieran pagar por un
contenido. Y otros usuarios que estén
dispuestos a recibir publicidad por
acceder a contenido gratuito.

Tecnologia y Medios de Comunicacidn - La clave del futuro

Creo gue la unidn de esos dos modelos
serd lo que haga sostenible el modelo de
prensa en el largo plazo.

(o-existencia

14
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JESUS ASPRA
Chief Digital Officer

Es imposible que se pueda vivir a
dia de hoy, ni lo veo a futuro, de los
suscriptores.

Si es cierto que tanto las suscripciones
como la publicidad son dos modelos que
deben convivir y funcionar a futuro.

Vemos la experiencia de otros paises
como Estados Unidos, que llevan
bastantes mas aflos que nosotros con
este modelo y siguen viviendo con
ambos modelos.

Y yo creo que es hacia donde debemos
ir.

los modelos de
suscripcion y la

El pago por contenido,

publicidad, son modelos
que coexistiran siempre

en los medios

Tecnologia y Medios de Comunicacidn - La clave del futuro

Uno no es excluyente del otro, y ambos
deben convivir.

Es cierto que con el suscriptor, que

ya esta pagando por un contenido,
debemos de tener cierto cuidado a la
hora de ver qué le estamos ofreciendo

y qué publicidad le servimos, ya que
tenemos la informacion acerca de lo que
necesita y quiere, y por tanto debemos
cuidarle y darle la calidad que demanda,
en cuanto a que esta haciendo un pago
por ese contenido.

Pero lo dicho a modo resumen, ambos
modelos deben convivir.
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' ' MARIANO BANON
Oog e Head of Global Partnerships 4

Spain & Portugal

Ya estamos viviéndolo.
Seria la desintermediacion.

Los consumidores estan cada vez mas dispuestos a pagar
directamente a los creadores de contenidos, ya sean
youtubers, o sea la suscripcion a un medio.

El pago por contenidos se ha acelerado muchisimo en este
ultimo afo y es una tendencia que ha llegado para quedarse.

La combinacion del modelo de pago por suscripcion, junto
con modelos gratuitos, sin duda seguird en el tiempo como
un peso cada vez mayor de los modelos de suscripcion

|
' ' RODRIGO SANTIUSTE
Country Manager Spain

La tendencia es que ya se estd instaurando el pago por
contenido de calidad, siendo algo que el usuario ha asumido
y que tiene mucho que ver con la calidad, la experiencia

y sobre todo la seguridad. Lo estamos viendo en las
generaciones actuales y lo veremos en las futuras.

Es interesante conocer un dato que me llamo la atencidon

en una entrevista a un famoso youtuber que decia que él
ingresaba ya mas dinero por Twitch que por YouTube, y
simplemente era porque los usuarios se suscribian a su canal
y pagaban por ver el contenido; contenido que es abierto

y puedes verlo gratuitamente con publicidad; sin embargo,
otros usuarios preferian pagar.

Este es un ejemplo claro de que esta tendencia ya esta
implantada en la sociedad digital y que seguird creciendo en
el corto-medio plazo.

El usuario quiere pagar por el contenido de calidad y ya hay
empresas trabajando en esto, en el modelo del Netflix de la
prensa.

Tecnologia y Medios de Comunicacion - La clave del futuro
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MAYLIS CHEVALIER
Director of Innovation
and Digital Product

A mi me encanta una frase de Churchill
gue dice “Never waste a good crisis”.

Pienso que no hay mejor oportunidad de
crecimiento para los medios que ahora.

Es decir, que la COVID de una cierta
manera ha descongelado nuestras
organizaciones.

Tenemos una oportunidad uUnica

de cambiar nuestra cultura, nuestra
forma de pensar y trabajar. Y un
elemento central en este cambio es
definitivamente tener aun mas foco en el
usuario. Algo muy natural en el mundo
del gran consumo o de la tecnologia,
pero que estamos aprendiendo en los
medios de comunicacion, por ejemplo
con el desarrollo de la suscripcion.

En Apple, no hay ningun empleado que
no piense en el usuario. Es un espiritu
gue tenemos que adoptar: siempre
tener presente al usuario en todas las
fases de nuestra cadena de valor. No es
sorprendente que justamente el product
management esté cogiendo tanta
importancia en nuestra industria.

Pero no puede haber futuro sin tener un
marco de actuacion regulado.

Ahora mismo vivimos un tsunami
regulatorio que desencadenaron las
grandes plataformas, tanto a nivel de
competencia, privacidad y derechos de
autor etc.

La explotacion de nuestra atencion

0 nuestro engagement ha generado
trillones de datos y empoderado a las
grandes plataformas.

Observamos todos cémo se estd
consolidando su posicion dominante en
el mercado.

No es un problema que generen ingresos
- y se los deseo porque crean también
productos fantasticos. Pero no me
parece correcto si no hay regulacion, no
hay reglas comunes y si estas compafias
actuan como gobiernos de facto.

Un algoritmo no es una formula
matematica objetiva, no conocen la
verdad, responde a una logica de
negocio y no a valores de sociedad
como se tiende a pretender. De alli la
importancia de jugar todos con las
mismas reglas y las mismas condiciones
para que haya competencia sana y justa.
Porque sin competencia no hay
innovacion y sin innovacion no hay
mejora de las condiciones en las cuales
estamos creciendo como mercado y
sociedad.

Mas all3, esto acaba desvirtuando

el funcionamiento de nuestras
democracias. Por eso, pienso que la
mejora del entorno regulatorio deberia
apalancar el futuro de nuestra industria
para el bien de todos.
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' ' JESUS ASPRA
Chief Digital Officer

Creo que lo uniria todo. Otra de las tendencias, en el mundo

gue se nos presenta, son las nuevas

Evidentemente el modelo de suscripcion regulaciones y la “data contextual”, por
y el pago por el contenido, han venido lo que las tecnologias son clave para
para quedarse y seran tendencia en los seguir avanzando y seguir trabajando.
proximos meses, anos.

La tecnologia nos dara todas las

Y al igual que decia Maylis, esto nos herramientas para poder centrarnos en
obligara a cuidar mas si cabe al usuario el usuario, captar a los suscriptores y

y ponerle en el centro de todo, dandole poder trabajar en este data contextual,
un contenido y publicidad de calidad. unificandolo todo.

> | Conclusiones

La publicidad programatica ha tenido un crecimiento notorio
siendo ya el 70% del total de la inversion en publicidad digital.

La diversificacion del negocio en el mundo de los medios es clave iw
para su crecimiento. k

La publicidad conjuntamente con las suscripciones son dos {
modelos que seguiran conviviendo en el mundo de los medios.

1 soluta

El usuario se convierte en el centro de cualquier estrategia y es imaque nihil
un punto central en todos las areas de |la cadena de valor de los  ——
medios.

La personalizacion con contenidos de calidad y publicidad no
invasiva adaptada a las preferencias de los usuarios son un factor
de captacion y de fidelizacion.

La tecnologia es un aliado que proporciona las herramientas
para gue los medios puedan centrarse en los usuarios con data
contextual, respetando los marcos regulatorios en tiempo real.

Las formas de pago “amigables” en el movil son un factor
competitivo diferenciador para el éxito en los modelos de
suscripcion o en el pago por contenidos.
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Disefiando el Futuro del Marketing Moderno

La interaccion entre consumidores y marcas cambid para siempre con la revolucién
iniciada por los dispositivos moviles: y ahora mas que nunca el marketing es mas
cercano, personal, poderoso y omnipresente, con la tecnologia moévil como aliado.

Pero los cambios siguen en el marketing y la comunicacién, con otra vuelta de tuerca en
ciernes con la llegada del 5G, mayores aplicaciones en Inteligencia Artificial y con una
mayor implantacidn de la tecnologia Blockchain, asi como tecnologias que aun estadn en
fase emergente.

MMA ayuda a los especialistas en marketing a liderar este imperativo de cambio de
marketing, en formas que dan forma al futuro e impulsan el crecimiento empresarial
hoy.

MMA tiene mas de 800 socios corporativos en mas de 15 paises, siendo una organizacion
global con oficinas en 15 paises en APAC, LATAM, EMEA y Norteamérica.

MMA estd dirigido y gestionado por especialistas en marketing, incluyendo anunciantes,
medios de comunicacidon, empresas proveedoras de soluciones, agencias creativas y de
medios, consultoras, desarrolladores tecnoldgicos y especialistas en MarTech y AdTech.

Nuestros miembros de marketing gastan mas de $80 mil millones al afo en marketing y
publicidad en todo el mundo.

GLOBAL & USA APAC

ESTADOS UNIDOS
(HQ GLOBAL)
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REINO UNIDO
(HQ EMEA)

paises

BRASIL (HG LATAM) SUDAFRICA @@
Operaciones en 5@5
15 paises @ @
COLOMBIA ESPANA
55+ Equipo
mundial
MEXICO TURQUIA (HQ ORIENTE
MEDIO Y NORTE DE AFRICA) =
100+ eventos en 15+ ml
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Por qué formar parte de MMA

CONSTRUIR EL FUTURO DEL MARKETING - Construir
y aunar las mejores y mas efectivas practicas y casos
de marketing.

CONTINUOUS LEARNING - Educacién e inspiracién de
expertos lideres de la industria, profesionales,
investigadores y académicos

&

&&&

B

CONSTRUIREL | APRENDIZAJE
FUTURO | CONTINUO
DEL MARKETING

VISIBILIDAD - Visibilidad y e innovacién para su
compaiiia a través de una participacién activa
VISIBILIDAD

BENEFICIOS
EXCLUSIVOS
soclos

y=
8=

CONEXIONES | HERRAMIENTAS
PROFESIONALES | EVALUACION Y

ANALISIS
CONEXIONES PROFESIONALES - Oportunidad de
tener contactos con empresas y profesionales lideres.

CREDIBILIDAD 360

NETWORKING
CREDIBILIDAD - Aproveche la credibilidad global de
MMA como partner en investigacién, conocimiento,

360 NETWORKING - Conozca y colabore con
iniciativas y contactos.

profesionales de todo el ecosistema de marketing

070

HERRAMIENTAS & EVALUACION - Medir su
rendimiento o mejorar su productividad a través de
herramientas y plantillas listas para su utilizacién

Abordamos los retos mas complejos de la industria y luego se lo contamos al mundo
a través de nuestra serie de mas de 25 eventos globales, seminarios, y webinars, asi
como en libros blancos, informes de investigacion o guias disponibles en nuestro site.
Los socios pueden acceder a los materiales, asi como a la informacién generada en
los “think tanks” que cubren aspectos clave de la estrategia del marketing.

Algunos de nuestros socios corporativos
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Contacto: direccion@mmaspain.org

MMA Global - https://www.mmaglobal.com/
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MMA Spain - https://mmaspain.com/
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