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Como conocer lo que quieren tus clientes de
una manera diferencial
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TUS CLIENTES NO SABEN LO QUE QUIEREN

"Si hubiera preguntado a mis clientes lo que

querian, habrian pedido un caballo mas rapido”
Henry Ford
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CONOCER A TUS CLIENTES

ES MAS QUE EL REGISTRO DE HECHOS
Y COMPORTAMIENTOS
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Antropologia de Negocio
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COMPANIAS LIDERES LA USAN
COMO ESTRATEGIA DIFERENCIADORA
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GE imagination at work

“Incorporar un antropélogo a “La antropologia es clave para
un equipo de investigacion es anticiparse al mercado, nos permite
como pasar de la television en trabajar sobre lo que realmente

blanco y negro a la de color” mueve a nuestros clientes.”
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Transformar el conocimiento
de cliente en negocio.
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CASO #1. INTEL

Innovar desde las personas, no el producto
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Watch the Walk and Prevent a Fall

FALLS are so harmful to the elderly and so costly to society that if
falling were a disease, it would be deemed an epidemic.

@ Enlarge This Image  More than one-third of people ages 65
or older fall each vear, About one fall
in 10 results in a serious injury, like a
hip fracture. Roughly 20 percent of
older people who suffer a hip fracture
die within a year.

The estimated economic cost of falls

ranges widely, up to $75 billion a year
in the United States, if fall-related homs
Living costs are added to medical expency v
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CASO #2. NOVARTIS

Diferenciar nuestro modelo de venta

A
VAR % NOV-2011 NOV 2010

‘. PFIZER -11% 1.206M 1.355M

NOVARTIS +3.3% 1.052M 1.018M

SD -7.7% 900M 975M

ROCHE -6.9% 775M 832M

897M

SANOFI-AVENTIS -14.6% /766

<

Fuente: IMS
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CASO #3. BANC SABADELL

Incrementar la captacion

By 2K 777 RO

Banco Sabadell incrementa en un 20%
la captacion de nuevos clientes

Fuente: Banco Sabadell
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Recomendaciones para transformar
el conocimiento de cliente en negocio
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Recomendaciones para transformar
el conocimiento de cliente en negocio

a El cliente, pero sobre todo la persona
a Conocimiento diferencial de tus clientes

e Habla en su idioma, no el tuyo
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«S1 quieres conocer a un hombre,
camina tres lunas con sus mocasines»

Proverbio indio
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«S1 quieres conocer a tu cliente,
camina tres lunas con sus mocasines»

Proverbio indio
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Gracias!

WWW.piecepie.com




