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¢, Como afronta usted la batalla? 3

“El estratega victorioso sélo busca batalla una vez
ha obtenido la victoria,

mientras que quien esta destinado a ser derrotado,
primero pelea y luego intenta vencer”

Sun Tzu, El arte de la guerra, 500 a. C.
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El equilibrio Integracion-Adaptacion
(El modelo Penta de Alberto Levy)

Objetivos

Organi
zacion
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De planchar el mercado a llenar cada segmento 5

Oferta diferenciada Publico objetivo
compartimentado
en segmentos
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Una posible definicion 7

“Inteligencia de Clientes es el proceso de captar, organizar y analizar
la informacidn relativa a los clientes y potenciales clientes,

con el objetivo de construir relaciones mas profundas y efectivas con
ellos, y de mejorar la toma de decisiones de caracter estratégico”
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De las economias de escala a las de alcance 8

Accion de Marketing Directo para la venta de un video formativo a entidades
de caracter formativo.
Resultado de la accion.-

BTy

9,888 1,40 %
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Accion de Marketing Directo para la venta de un video formativo a entidades

de caracter formativo.
Resultado de la accion en términos econOmicos.-

Precio de venta unitario: 17.990 Ptas.
Coste variable unitario: 1.250 Ptas.
Margen de contribucion unitario: 16.740 Ptas.

Margen bruto (para 138 ventas):

2,310.120 Ptas.

Costes publicitarios (para 9,888 envios):

Costes de produccion:

741.600 Ptas.
1,000.000 Ptas.

client

2010



De las economias de escala a las de alcance 10

Accion de Marketing Directo para la venta de un video formativo a entidades
de caracter formativo.
Resultado de la accion por segmentos.-

i

Segmento A 2,164 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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De las economias de escala a las de alcance 11

Accion de Micromarketing con oferta diferenciada para el segmento C.
Resultado de la accién por segmentos.-

i

Segmento A 2,164 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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12

Accion de Micromarketing con oferta diferenciada para el segmento C.
Resultado de la accidon por segmentos en términos econdOmicos.-

Precio de venta unitario: 17.990 Ptas.
Coste variable unitario: 1.500 Ptas.
Margen de contribucion unitario: 16.490 Ptas.

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

Costes publicitarios (para 9,888 envios): 820.040 Ptas.
Costes de produccion: 1,500.000 Ptas.

client /72010



13

Accion de Micromarketing con precio diferencial para el segmento C.
Resultado de la accion por segmentos en términos econdmicos.-

Precio de venta unitario: 17.990 Ptas. 8.995 Ptas.
Coste variable unitario: 1.250 Ptas. 1.250 Ptas.
Margen de contribucidn 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 envios): 314.224 Ptas. 496.592 Ptas.
Margen neto: 1,268,816 Ptas. 541.238 Ptas.

Total margen neto: 1,810.054 Ptas.
Costes de produccion: 1,000.000 Ptas.

client /72010



Accion progresiva con microsegmentos 14

Oferta en Oferta en
TI T

E
E
3
E
! 5
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La miopia del emprendedor innovador 15

“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

Vsl

www.multiscantechnologies.com
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Innovar es pensar de otra manera
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De pensar mas a pensar mejor 17

“<<Tenemos que redoblar nuestros esfuerzos >>
es la frase de un perdedor. El éxito estriba en
pensar mejor, y no en pensar mas”

General George S. Patton
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Uso Practico de la Inteligencia de Clientes

Contenidos

19

mercado y oportunidades de negocio.




Uso Practico de la Inteligencia de Clientes 20

Factores Clave de Exito: Modelo Sectorial y
Modelo Empresarial.

En qué negocio estoy. COmo crea valor
diferencial mi empresa.
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En qué negocio estoy. 21

¢En QUE NEGOCIO
estamos?
o ¢Cual es NUESTRA
CROS CV/::;:?AUZAR el LOGICA de creacién de
) valor?
¢Coémo gestionar el éCual es la DINAMICA
DESARROLLO Yy necesaria para crear el

EXTRACCION del valor? valor ACTUALMENTE?

y
d
% (ComoDISENAR, | o
g CONTACTAR y
® COMUNICAR?
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Como creamos valor diferencial (1). 22

Perfil

Utilitario

| Categorias
AVIACION

Punto Salida

Contratacion
Embarque
Flexibilidad
Amenities

Desembarque

Nivel Atributo

(0 malo 5 bueno)

| EIECUTIVA

BUSINESS
| CLASSONLY |

| ruLL
SERVICE

"\ ’ L

LLLL ULUM.LUL 0
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Como creamos valor diferencial (I1). 23

Ventaja
competitiva

Infraestructuras y Abastecimiento
"Management (Planificacion, Controlling, Servicios Legales..)
Tecnologfa, Investigacion y Desarrollo

Diseno'y Branding

Organizacion y Recursos Humanos

Actividades de
Apoyo

Logistica de
entrada
Produccion
Logistica de
salida
Distribucion
Marketing
Clienting

Habilidad
distintiva
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Como creamos valor diferencial (l11). 24
s aYad h b’
£ et nesoci UTILIDAD PRIMARIA que CONCEPTUALL MAPPING
¢ negr:r::f; — provee el SECTOR a sus ZACION UTILITARIO DE
A == N catecorias |
( (Gudle ) wooroyesmateiade | ogica | A
LOGICA de “NEGOCIO con el que crea ESTRATEGICA PENTA / HBM
creacion de el valor nuestra EMPRESA SisT
_valorz '\ engagakiiN AN emica )L y
iCa Convertir en activos el
e modo en que creamos el
CApl\T;(L)lrz?AR el valor y entregamos a BRANDING BRANDING PLAN
utilidad.
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Como creamos valor diferencial (1V). 25

» Target ¢ quién? ADAPTADO de “Reinventing Your

Business Model”, HBR December 08.
ili ; 47 Mark W. Johnson, Clayton M. Chistensen y
» Utilidad ¢por qué?| Propuesta de Valor g Kegurmmamms

» Oferta Total jcomo?

Formula del beneficio |

Recursos Clave —_— > Modelo de Ingresos

: » Estructura de Costes
» Gente
» Modelo de Margenes
» Tecnologia, Productos

| > Disponibilidad de Recursos

» Equipamiento

> Informacion
‘ Procesos Clave

» Canales

> Asociaciones y Alianzas » Procesos

>» Marca » Reglas y Métricas

\_/\\¥/ Normas
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Uso Practico de la Inteligencia de Clientes 26

La Ecuacion del Valor. Utilidad, Esfuerzo y
Expectativa.

Buscando Oportunidades y dandoles forma
de pares: Producto - Mercado
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La Ecuacion de Valor.

Utilidad Percibida

(Funcion + Emocion +Vivencia)

Esfuerzo

(Precio + Incomodidades + Inseguridades)
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Sistemas de Ecuaciones de Valor.

EMPRESA

OLYWNO4

TVNYD

VUV

oLoNAaoud
/VaNN

e VINUO4VIVid

N3N

client UupP2010
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Uso Practico de la Inteligencia de Clientes 29

Plataformas, Lineas y Modelos de Producto
o Servicio.

Qué soy capaz de “empaquetar”. Definiendo
y estructurando correctamente mi portfolio
de oferta.
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La Business Breakdown Structure (BBS) 30

~lementos
FERTILIZ"

J i
CONVENCIONALES o
FERTILIZANTES Y . ) i

Confidencial

AGRONUTRIENTES -
BIOTECNOLOGICOS =l

S

. COSECHA
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Uso Practico de la Inteligencia de Clientes

Segmentacion de Clientes con Criterios de
Valor.

Para quién trabajo: definiendo y
estructurando y gestionando

adecuadamente la demanda del mercado.

31
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Segmentos de Utilidad y de Esfuerzo.

Utilidad | Productos

Fertimon

Ocupacion productiv-
=

Plataforma Driver
MACRO (NPK) Nutricién Bruta
CORRECTORF~ “an Fina
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Uso Practico de la Inteligencia de Clientes 33

Analisis de Atractivo / Posicion.

Qué quiero y desde donde parto para
alcanzarlo.

Como la Inteligencia de Clientes ayuda a descubrir tendencias de .
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El Maestro de Clientes y Potenciales. 34

ATRACTIVO
Alto Medio Bajo

Alta

.

POSICION
COMPETITIVA
Media

Baja

Analisis de Atractivo-Posicidn.
General Electric
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El Maestro de Clientes y Potenciales.

Factores de
. PRODUCTO SEGMENTO
Atractivo

P PESO % INDICADORES Medida
Crecimiento Lineas
35%
Perfil Lider / Organizacién
Ajuste de Soluciones 10% Territorio
Accesibilidad 20% Facilitador
Proyectos anteriores
Inventario Actual 20% Cultivos actuales
Valor referencia 15% Red que impacta

Cdémo la Inteligencia de Clientes ayuda a descubrir tendencias de
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El Maestro de Clientes y Potenciales. 36

Factores de
. .. PRODUCTO SEGMENTO
Posicion
-
| PESO % INDICADORES

Ventas actuales 20% Facturacion

iedad 10% Registros en
Notorieda 0 Google/Referencias
Antigliedad 5% Afios de relacién

. N2 Ref ias catal
Especializacion 25% ererencias catalogo

.. /o N¢ Visitas comerciales realizadas
Proximidad geografica 15%
Identidad cultural / u otras 5% Idiosincrasia
Atencion al cliente 20% Plazos/Disponibilidad
Como la Inteligencia de Clientes ayuda a descubrir tendencias de cIientUP 2010
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Clientes “Balneario”: la savia del negocio 37

li|||'iii'i|| Vivencia

Los clientes presentan una tipologia
utilitaria asimilada a la de los
productos / servicios... de la misma
manera que podemaos pensar en un
“producto ideal” podemos
establecer cual seria nuestro
“cliente ideal” al que llamamos
“cliente balneario”.

Segmentacion de base utilitaria®
Javier Diez.

N

Casuales e
iniciadores

W

Balneario

Rehenesy Balneario
erroneos potencial

Utilidades al CLIENTE

CETEN Altas
Utilidades a la EMPRESA
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Uso Practico de la Inteligencia de Clientes 38

El Branding visto desde la Inteligencia de
Clientes.

Marcando las diferencias.

Como la Inteligencia de Clientes ayuda a descubrir tendencias de .
mercado y oportunidades de negocio. client uUP2010
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Uso Practico de la Inteligencia de Clientes 40

Despliegue del Plan: Proceso de Produccion
Comercial.

La fabrica de las ventas.

Como la Inteligencia de Clientes ayuda a descubrir tendencias de .
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Planificando la Produccion Comercial a1

Objetivosde [
Empresa |

ESTRATEGIA CONTRIBUCION
COMERCIAL COMERCIAL

Resultado

Plan

Comercial Comercial

~ TACTICA MARGEN
COMERCIAL COMERCIAL

Ofertas
Aceptadas

Mercado
Objetivo

/4
/i

"_— TASADE  ieape i)
ACTIVACION  cpar

TASADE

Ofertas
Formuladas

Activacion \
de Cartera -

/ TASA DE

OFERTA

TASA DE >
_ ENCUADRE

Prospectos
Detectados

e Bl Potenciales
il Encuadrados 4
Ny . ——
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Planificando la Produccion Comercial 42

L e Amttn

Confide

]
|un 40% en camens s
s A, S e ©
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Gracias!!
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