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33  ¿Cómo afronta usted la batalla? 

“El estratega victorioso sólo busca batalla una vez 

ha obtenido la victoria, 

mientras que quien está destinado a ser derrotado, 

primero pelea y luego intenta vencer” 

Sun Tzu, El arte de la guerra, 500 a. C. 
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44  El equilibrio Integración-Adaptación 
(El modelo Penta de Alberto Levy) 
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55  De planchar el mercado a llenar cada segmento 

  

Mercado  

Público objetivo   

Oferta 
única  

  

 
 

 

Público objetivo 
compartimentado 
en segmentos  

Oferta diferenciada  
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66  

 

Ejemplo 

www.naturvita.es 
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77  Una posible definición 

“Inteligencia de Clientes es el proceso de captar, organizar y analizar 
la información relativa a los clientes y potenciales clientes, 
con el objetivo de construir relaciones más profundas y efectivas con 
ellos, y de mejorar la toma de decisiones de carácter estratégico” 
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88  De las economías de escala a las de alcance 

 Envíos Respuestas Porcentaje 

 9,888 138 1,40 % 

Acción de Marketing Directo para la venta de un vídeo formativo a entidades 

de carácter formativo. 

Resultado de la acción.- 
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99  De las economías de escala a las de alcance 

Precio de venta unitario: 17.990 Ptas. 

Coste variable unitario: 1.250 Ptas. 

Margen de contribución unitario: 16.740 Ptas. 

Margen bruto (para 138 ventas): 2,310.120 Ptas. 

Costes publicitarios (para 9,888 envíos): 741.600 Ptas. 

Costes de producción: 1,000.000 Ptas. 

Beneficios: 568.520 Ptas. 

Acción de Marketing Directo para la venta de un vídeo formativo a entidades 

de carácter formativo. 

Resultado de la acción en términos económicos.- 
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1010  De las economías de escala a las de alcance 

Acción de Marketing Directo para la venta de un vídeo formativo a entidades 

de carácter formativo. 

Resultado de la acción por segmentos.- 

 Envíos Respuestas Porce ntaje 

Segmento A 2,164 48 2,22 % 

Segmento B 1,668 48 2,88 % 

Segmento C 6,056 42 0,69 % 

TOTAL 9,888 138 1,40 % 
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1111  De las economías de escala a las de alcance 

Acción de Micromarketing con oferta diferenciada para el segmento C. 

Resultado de la acción por segmentos.- 

 Envíos Respuestas Porce ntaje 

Segmento A 2,164 48 2,22 % 

Segmento B 1,668 48 2,88 % 

Segmento C 6,056 134 2,22 % 

TOTAL 9,888 230 2,32 % 
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1212  De las economías de escala a las de alcance 

Acción de Micromarketing con oferta diferenciada para el segmento C. 

Resultado de la acción por segmentos en términos económicos.- 

Precio de venta unitario: 17.990 Ptas. 

Coste variable unitario: 1.500 Ptas. 

Margen de contribución unitario: 16.490 Ptas. 

Margen bruto (para 230 ventas): 3,792.700 Ptas. 

Costes publicitarios (para 9,888 envíos): 820.040 Ptas. 

Costes de producción: 1,500.000 Ptas. 

Beneficios: 1,472.660 Ptas. 



CCóómo la Inteligencia de Clientes ayuda a descubrir tendencias de mo la Inteligencia de Clientes ayuda a descubrir tendencias de 
mercado y oportunidades de negociomercado y oportunidades de negocio..  

1313  De las economías de escala a las de alcance 

Acción de Micromarketing con precio diferencial para el segmento C. 

Resultado de la acción por segmentos en términos económicos.- 

Precio de venta unitario: 17.990 Ptas. 8.995 Ptas. 

Coste variable unitario: 1.250 Ptas. 1.250 Ptas. 

Margen de contribución unitario: 16,490 Ptas. 7.745 Ptas. 

Margen bruto (para 96 y 134 ventas): 1,583.040 Ptas. 1,037.830 Ptas. 

Costes publicitarios (para 9,888 envíos): 314.224 Ptas. 496.592 Ptas. 

Margen neto: 1,268,816 Ptas. 541.238 Ptas. 

Total margen neto: 1,810.054 Ptas. 

Costes de producción: 1,000.000 Ptas. 

Beneficio: 810.054 Ptas. 
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1414  Acción progresiva con microsegmentos 

Oferta en 
T1 

Segmento 
1 Segmento 
2 Segmento 
3 Segmento 

4 Segmento 
5 

Oferta en 
Tn 
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1515  La miopía del emprendedor innovador 

“Cuando al cabo de unas semanas de montar la spin-off nos 

dimos cuenta de que no éramos todos millonarios, tuvimos 

que ajustar las expectativas” 

El promotor de una spin-off 

www.thinkspectrally.com 

www.multiscantechnologies.com 

vs. 
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1616  Innovar es pensar de otra manera 
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1717  De pensar más a pensar mejor 

“<<Tenemos que redoblar nuestros esfuerzos >> 

es la frase de un perdedor. El éxito estriba en 

pensar mejor, y no en pensar más” 

General  George S. Patton 
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1919  

 
 

Uso Práctico de la Inteligencia de Clientes 

Buscando Oportunidades y dándoles forma 
de pares: Producto - Mercado 

 

La EcuaciLa Ecuacióón del Valorn del Valor. . UtilidadUtilidad, , Esfuerzo y ExpectativaEsfuerzo y Expectativa. .   
C

o
n

te
n

id
o

s 
PlataformasPlataformas, , LLííneas y Modelos de Producto o Servicioneas y Modelos de Producto o Servicio..  

SegmentaciSegmentacióón de Clientes con criterios de Valorn de Clientes con criterios de Valor..  

AnAnáálisis de Atractivo lisis de Atractivo / / PosiciPosicióónn..  

El Branding visto desde la Inteligencia de ClientesEl Branding visto desde la Inteligencia de Clientes..  

Despliegue del PlanDespliegue del Plan: : Proceso de ProducciProceso de Produccióón Comercialn Comercial..  

Factores Clave de Factores Clave de ÉÉxitoxito: : Modelo Sectorial y EmpresarialModelo Sectorial y Empresarial..  1 

2 

3 

4 

5 

6 

7 
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2020  Uso Práctico de la Inteligencia de Clientes 

En qué negocio estoy. Cómo crea valor 
diferencial mi empresa.  

Factores Clave de Factores Clave de ÉÉxitoxito: : Modelo Sectorial y Modelo Sectorial y 
Modelo EmpresarialModelo Empresarial..  

  
1 
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2121  En qué negocio estoy. 

  

¿¿En QUEn QUÉÉ  NEGOCIO NEGOCIO 
estamosestamos??  

¿¿CCóómo DISEmo DISEÑÑARAR, , 
CONTACTAR y CONTACTAR y 
COMUNICARCOMUNICAR??  

¿¿CuCuáál es la DINl es la DINÁÁMICA MICA 
necesaria para crear el necesaria para crear el 
valor ACTUALMENTEvalor ACTUALMENTE??  

¿¿CCóómo  gestionar el mo  gestionar el 
DESARROLLO y DESARROLLO y 

EXTRACCIEXTRACCIÓÓN del valorN del valor??  

¿¿CuCuáál es NUESTRA l es NUESTRA 
LLÓÓGICA de creaciGICA de creacióón de n de 

valorvalor??  

¿¿CCóómo CAPITALIZAR el mo CAPITALIZAR el 
valorvalor??  

 

 

  

 

 



CCóómo la Inteligencia de Clientes ayuda a descubrir tendencias de mo la Inteligencia de Clientes ayuda a descubrir tendencias de 
mercado y oportunidades de negociomercado y oportunidades de negocio..  

2222  Cómo creamos valor diferencial (I). 
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2323  Cómo creamos valor diferencial (II). 

Habilidad Habilidad 

distintivadistintiva  

Ventaja Ventaja 

competitivacompetitiva  
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2424  Cómo creamos valor diferencial (III). 

UTILIDAD PRIMARIA que UTILIDAD PRIMARIA que 
provee el SECTOR a sus provee el SECTOR a sus 

mercados mercados ..  

MODELO y ESTRATEGIA de MODELO y ESTRATEGIA de 
NEGOCIO con el que crea NEGOCIO con el que crea 
el valor nuestra EMPRESA el valor nuestra EMPRESA 

en cada UENen cada UEN  

CuCuáál es la situacil es la situacióón  y n  y 
estructura de la OFERTA en estructura de la OFERTA en 

los MERCADOS y los MERCADOS y 
SEGMENTOS  objetivosSEGMENTOS  objetivos..  

EVIDENCIACIEVIDENCIACIÓÓN del valor N del valor 
para los  NUEVOS para los  NUEVOS 

MERCADOS yMERCADOS y//o  SERVICIOSo  SERVICIOS..  

CuCuáál es el trabajo de l es el trabajo de 
SatisfacciSatisfaccióón y Fidelizacin y Fidelizacióón a n a 

realizarrealizar..  

¿¿En quEn quéé  negocio negocio 
estamosestamos??  

¿¿CuCuáál es l es 
NUESTRA NUESTRA 

LLÓÓGICA de GICA de 
creacicreacióón de n de 

valorvalor??  

¿¿CuCuáál es la l es la 
DINDINÁÁMICA MICA 

necesaria para necesaria para 
crear el valorcrear el valor??  

¿¿CCóómo DISEmo DISEÑÑARAR, , 
CONTACTAR y CONTACTAR y 
COMUNICARCOMUNICAR??  

¿¿CCóómo  mo  
gestionar el gestionar el 

DESARROLLO y DESARROLLO y 
EXTRACCIEXTRACCIÓÓN del N del 

valorvalor??  

CONCEPTUALICONCEPTUALI--
ZACIZACIÓÓNN  

LLÓÓGICA GICA 
ESTRATESTRATÉÉGICA GICA 

SISTSISTÉÉMICAMICA  

DESPLIEGUE DESPLIEGUE 
ESTRATESTRATÉÉGICOGICO  

OPERACIONES Y OPERACIONES Y 
MARKETINGMARKETING  

CLIENTINGCLIENTING  

Convertir en activos el Convertir en activos el 
modo en que creamos el modo en que creamos el 

valor y entregamos  la valor y entregamos  la 
utilidadutilidad..  

¿¿CCóómo mo 
CAPITALIZAR el CAPITALIZAR el 

valorvalor??  
BRANDINGBRANDING  

MAPPING MAPPING 
UTILITARIO DE UTILITARIO DE 
CATEGORIASCATEGORIAS  

PENTA PENTA / / HBMHBM  

PORTFOLIOS Y PORTFOLIOS Y 
CICLOSCICLOS  

OPERATING PLANOPERATING PLAN  
MARKETING PLANMARKETING PLAN  

CLIENTING PLANCLIENTING PLAN  

BRANDING PLANBRANDING PLAN  
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2525  Cómo creamos valor diferencial (IV). 
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2626  Uso Práctico de la Inteligencia de Clientes 

Buscando Oportunidades y dándoles forma 
de pares: Producto - Mercado 

La EcuaciLa Ecuacióón del Valorn del Valor. . UtilidadUtilidad, , Esfuerzo y Esfuerzo y 
ExpectativaExpectativa..  

  
2 
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2727  La Ecuación de Valor. 

ValorValor  

Utilidad PercibidaUtilidad Percibida  
((FunciFuncióón n + + EmociEmocióón n ++VivenciaVivencia))  

EsfuerzoEsfuerzo  
((Precio Precio + + Incomodidades Incomodidades + + InseguridadesInseguridades))  
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2828  Sistemas de Ecuaciones de Valor. 

……  

EMPRESAEMPRESA  
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2929  Uso Práctico de la Inteligencia de Clientes 

PlataformasPlataformas, , LLííneas y Modelos de Producto neas y Modelos de Producto 
o Servicioo Servicio..  

  
3 

Qué soy capaz de “empaquetar”. Definiendo 
y estructurando correctamente mi portfolio 
de oferta. 
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3030  La Business Breakdown Structure (BBS) 
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3131  Uso Práctico de la Inteligencia de Clientes 

SegmentaciSegmentacióón de Clientes con Criterios de n de Clientes con Criterios de 
ValorValor..  

  
4 

Para quién trabajo: definiendo y 
estructurando y gestionando 
adecuadamente la demanda del mercado. 
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3232  Segmentos de Utilidad y de Esfuerzo. 
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3333  Uso Práctico de la Inteligencia de Clientes 

AnAnáálisis de Atractivo lisis de Atractivo / / PosiciPosicióónn..    
5 

Qué quiero y desde donde parto para 
alcanzarlo. 
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3434  El Maestro de Clientes y Potenciales. 
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3535  El Maestro de Clientes y Potenciales. 

  

Factores de Factores de 
AtractivoAtractivo  

Crecimiento 

Ajuste de Soluciones 

Accesibilidad 

Inventario Actual 

INDICADORESINDICADORES  

Valor referencia 

PESO PESO %%  

Líneas 

MedidaMedida  

cualitativa 

Proyectos número 

Perfil Líder / Organización cualitativa 

SEGMENTO PRODUCTOPRODUCTO  

Territorio cualitativa 

Cultivos actuales número 

Facilitador  cualitativa 

Proyectos anteriores número? 

Red que impacta  número? 

35 % 

10% 

20% 

20% 

15% 
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3636  El Maestro de Clientes y Potenciales. 

  

Factores de Factores de 
PosiciPosicióónn  

Ventas actuales 

Notoriedad 

Antigüedad 

Especialización 

Proximidad geográfica 

Identidad cultural / u otras  

INDICADORESINDICADORES  

… 

PESO PESO %%  

SEGMENTO PRODUCTOPRODUCTO  

Facturación 20% 

10% 

5% 

25% 

15% 

5% 

Registros en 
Google/Referencias 

Años de relación 

Nº Referencias catálogo 

Nº Visitas comerciales realizadas 

Atención al cliente  20% Plazos/Disponibilidad 

Idiosincrasia 
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3737  Clientes “Balneario”: la savia del negocio 
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SegmentaciSegmentacióón de base utilitarian de base utilitaria..  
Javier DJavier Dííezez..  

A
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s

A
lt
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s   

B
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B
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ja
s   Rehenes y 

erróneos 

  

Utilidades a la EMPRESAUtilidades a la EMPRESA  

AltasAltas  BajasBajas  

Balneario 
Casuales e 

iniciadores 

Balneario 

potencial 

 
 

Los clientes presentan una tipologLos clientes presentan una tipologíía a 
utilitaria asimilada a la de los utilitaria asimilada a la de los 
productos productos / / serviciosservicios……  de la misma de la misma 
manera que podemos pensar en un manera que podemos pensar en un 
““producto idealproducto ideal””  podemos podemos 
establecer cuestablecer cuáál serl seríía nuestro a nuestro 
““cliente idealcliente ideal””  al que llamamos al que llamamos 
““cliente balneariocliente balneario””..  
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3838  Uso Práctico de la Inteligencia de Clientes 

El Branding visto desde la Inteligencia de El Branding visto desde la Inteligencia de 
ClientesClientes..  

  
6 

Marcando las diferencias. 
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3939  Arquitectura de marcas. 
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ClaroClaro  

ConcretoConcreto  

CortoCorto  

ConseguibleConseguible  
Mix de utilidadMix de utilidad  

Elementos de diseElementos de diseññoo  

Establecimiento de cEstablecimiento de cóódigosdigos  

ConstituciConstitucióón de la comunicacin de la comunicacióónn  

Consistencia y defensaConsistencia y defensa  P
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4040  Uso Práctico de la Inteligencia de Clientes 

Despliegue del PlanDespliegue del Plan: : Proceso de ProducciProceso de Produccióón n 
ComercialComercial..  

  
7 

La fábrica de las ventas. 
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4141  Planificando la Producción Comercial 
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4242  Planificando la Producción Comercial 



 

Evento organizado por: 

Próximas convocatorias en: 

www.clientup.info 


