
¿CÓMO ENFOCAR MI EMPRESA AL CLIENTE? 

MARKETING DE  ÉXITO



John A. Howard, de la Universidad de Columbia

“El marketing consiste en un proceso en el que es necesario comprender las 
necesidades de los consumidores, y encontrar qué puede producir la empresa para 
satisfacerlas”.

American Marketing Asociation (A.M.A.), 

“El marketing es una forma de organizar un conjunto de acciones y procesos a la 
hora de crear un producto “para crear, comunicar y entregar valor a los clientes, y 

para manejar las relaciones” y su finalidad es beneficiar a la organización 
satisfaciendo a los clientes”.



¿ POR LO TANTO?
ES EL PRINCIPIO Y
EL FIN DE TODO 

EN LA EMPRESA



¿Qué PROVOCA?

• AUMENTO DE OFERTA
• SATURACIÓN
• MAYOR DIFICULTAD PARA 

DIFERENCIARSE
• NUEVO PATRONES DE CONSUMO









Complejo televisión industria















• A un cliente hay que seducirlo, los fans vienen por 

si solos, creen en nosotros

• Los clientes te dan dinero, los fans te tan su 

corazón, esperan lo mejor de ti

• Los clientes buscan rebajas o mas dinero, los fans
buscan un buen trabajo que le des lo mejor y 

crecer contigo



• Los clientes se quejan, los fans perdonan

• Los clientes nos critican, los fans nos 

hacen publicidad

• Los clientes cambian. Los fans

permanecen



Claro que un fan no sigue a cualquiera ¿Cuál es 
el motivo de que un fan te siga a ti? ¿Qué es lo 

mejor que puedes darle a tus clientes o 

empleados para convertirlos a fans?

























DOS HERRAMIENTAS



MAPA DE EMPATÍA
SEGMENTAR

HUMANIZAR

EMPATIZAR

VALIDAR





IDEA DE NEGOCIO:

RESTAURANTE CON MENUS 

ESPECIALES PARA 

DEPORTISTAS Y COMIDA PARA 

LLEVAR



SEGMENTO DE CLIENTES:

AFICIONADOS AL DEPORTE QUE 

LLEVAN DIETA CONCRETA EN 

FUNCIÓN DEL DEPORTE



NUESTRO CLIENTE:

SILVIA, DE 30 AÑOS, TRABAJA 

EN ASESORÍA, SOLTERA Y 

PRÁCTICA DE DEPORTE 

REGULARMENTE





YA SABEMOS QUIEN ES EL CLIENTE

Pero ¿qué vendes?



ESTRATEGIAS DE MARKETING

PRIMERO IDENTIFICAR AL CLIENTE QUE SIENTE DOLOR 
DEMOSTRAR QUE TU PRODUCTO QUITA EL DOLOR. LA 
CLAVE: LA PROMESA DE QUITARLE EL DOLOR.

IDENTIFICAR GRUPOS DE CLIENTES PROCLIVES A SUFRIR 
EL DOLOR HACERLES VER EL RIESGO QUE CORREN Y EL 
COSTE RELATIVO DE PRODUCTO.



ESTRATEGIAS DE MARKETING

IDENTIFICA A LOS CLIENTES QUE MÁS SE BENEFICIARÁN 
Y HACERLES LLEGAR LA ESPERANZA DE SOLUCIÓN PARA 
SU DISFRUTE.

IDENTIFICAR A LOS CLIENTES QUE YA CONSUMEN 
VITAMINAS Y PERCIBIR LO QUE BUSCAN, (ESTATUS, ALGO 
MEJOR, ETC..)



DESTRIPA TU 
PRODUCTO/SERVICIO



DESTRIPA TU 
PRODUCTO/SERVICIO

INTANGIBLES TANGIBLES VENTAJAS PARA EL 
CLIENTE

Servicio 24 horas

Entrega a domicilio

Devolución ante 
insatisfacción

Caza de zapatos

Zapato (posicionamiento)

Accesibilidad
Diseño, identidad
Comodidad
Pertenencia, status
Seguridad
Etc…




















