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4 supuestos de esta conferencia

Marketing cambiante

El cliente es el centro

La analítica llego para quedarse

Digital no es otro canal, 
es una transformación

https://www.accenture.com/_acnmedia/accenture/conversion-assets/dotcom/documents/global/pdf/dualpub_6/accenture-customer-2020-future-ready-reliving-past.pdfla=es-es


ASMR

https://www.youtube.com/watch?v=zqU8ar4gSyI


4 supuestos de esta conferencia

Marketing cambiante

El cliente es el centro

La analítica llego para quedarse

Digital no es otro canal, 
es una transformación

https://www.accenture.com/_acnmedia/accenture/conversion-assets/dotcom/documents/global/pdf/dualpub_6/accenture-customer-2020-future-ready-reliving-past.pdfla=es-es
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Póngalo en la APP Digital es otro canal
Eso se debe vender 

bien por Facebook

Si, ya tenemos 

Google Analytics
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"Director de atención al cliente”

1.0 Pasar del servicio de labios a la acción apasionada

2.0 Cómo construir su motor de crecimiento impulsado por el cliente

“El 22% de las empresas de Fortune 100 tienen un Chief Customer”



"El marketing centrado en el ser humano se define por las marcas que se
acercan a involucrar a sus clientes actuales y potenciales a través de tácticas
publicitarias y de marketing como seres humanos completos con corazones,
mentes y espíritus".

Philip Kotler
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Se estima que el mercado mundial de inteligencia empresarial y analítica vale 200 

billones de USD en 2020, frente a los 130 billones USD de 2016 (IDC, 2016). Este 

crecimiento está impulsado esencialmente por los datos (Chen et al., 2012)



+  A n a l í t i c a

+  T e c n o l o g í a

+  M a r k e t i n g

Marketing 
Analytics

4Ps

4Cs
Curar Comunicar

Crear

Plaza Promoción

Producto Precio

Cultura

- E l  c l i e n t e  e n  e l  c e n t r o -
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2015



2018

Productivos

✓ Lead Management

✓ Personalization

✓ Campaing

Segmentation

✓ Tag Management



2019

Productivos

✓ Lead Management

✓ Personalization

✓ Campaing

Segmentation

✓ DMP

✓ Mobile Marketing 

Analytics

✓ Data Driven

Marketing

✓ Voice of customer



2020

Productivos

✓ Lead Management

✓ Personalization

✓ Campaing

Segmentation

✓ DMP

✓ Mobile Marketing 

Analytics

✓ Data Driven

Marketing

✓ Voice of customer

✓ Event Triggered

Marketing

✓ Customer Data 

Platforms

✓ Real Time Marketing

✓ Customer Journey

Analytics

✓ Social Analytics

✓ Predictive Analytics



60X más datos 

que estrellas en 

el universo.



Tener datos es diferente a 

logra explotarlos



¿Cómo utilizar los datos para los 
objetivos de Marketing?



https://www.youtube.com/watch?v=Uv1Z1fMWD5Q


Customer

Products

Brands



Customer

Products

Brands

Momento de vida

¿Quién es el cliente?

¿Cuánto puedo 

esperar de retorno 

de este cliente?

¿Cuál es el canal 

preferido del cliente?

¿Qué quiere el cliente?



Customer

Products

Brands

Próxima mejor oferta

Sensibilidad de precios

Detección de fraude

Producto optimo para 

el mercado



Customer

Products

Brands

Satisfaccón del cliente

Análisis de sentimiento

Cluster de preferencias



Ejemplo de 

adquisición de 

clientes



El fin del embudo de ventas



Adquisición en canal físico

Canal Disciplina Métricas Herramientas

Sucursal Inteligencia de ventas Cumplimiento Ppto
Productividad media
Costo de adquisición
Apertura de productos
Curvas de productividad

Tiempo de vinculación
Satisfacción cliente
IVC (Índice de venta cruzada)
Digitalización
LTV (Life time Value)
% Fuga (1er mes)

Cliente nuevo / antiguo
Referidos
Leads
Aliados
% Participación

Clientes:
CRM

Otras:
Data Warehouse
ERP

Marketing Analytics
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Curvas de productividad
Modelos de selección RRHH
Forecast ventas
Bext Next Offer

Best Next Channel
Modelos de LTV
Modelos de Churm originación
Propensión a Digital
Modelos de Churm

Modelos de atribución
Perdida esperada
Optimizadores CPA
Optimización del Stock



https://www.youtube.com/watch?v=tEDFG8AAatQ&feature=youtu.be


https://www.youtube.com/watch?v=NrmMk1Myrxc




Adquisición en la página Web
Canal Disciplina Métrica Herramientas

Web Analítica Web

CEO

SEM

Paid Media

…

Usuarios
Nuevos clientes potenciales
Procedencia del tráfico
CTR (tasa de clics)

Costo de trafico
Tasa de rebote
Páginas por sesión
Duración media de la sesión
Tasa de clics
Tasa de salida
Visitantes que regresan
Tiempo en la página
Conversiones de objetivos

Costo de trafico
Ruta de conversión
Costo por procedencia
Compartir enlaces

Googlo Analytics
Tag Manager
Hub Spot
Similar Web
Google/Facebook 
Ads
Google Trends
CMS

Marketing Analytics
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Usamos sin saber:
Motor de búsqueda de Google
IA de Facebook

Podemos usar:
Look a Like
Test A/B
Análisis de sentimientos
Real Time Funnel

Debemos usar:
Audiencias
Modelos de atribución
Optimizadores de CPA









Audiencias



Más del 50% de proyectos de minería de datos no se 
ponen en producción.

•Más del 50% de los modelos construidos nunca se ponen en operación.

•Más del 90% de los modelos toman más de 3 o 4 meses desde que se construyen 

hasta que se ponen en producción.

•Mas del 44% de los modelos que se construyen tomas más de 7 meses en ser puestos 

en producción

SAS Institute

https://blogs.sas.com/content/sasla/2019/10/04/operacionalizacion-de-la-analitica-como-lograr-que-los-modelos-analiticos-realmente-apoyen-el-exito-de-los-negocios/


El reto es convertir las analítica, 
en acciones de Marketing


