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ANONYMOUS



ANONYMOUS

“MUCHAS VECES, 

CUANDO HACES ALGO INNOVADOR,  

NO SABES LO QUE ESTAS HACIENDO. 

SIMPLEMENTE LO HACES Y YA”.  



De qué 
vamos a hablar:

Por qué es imprescindible 
la orientación al cliente

Motivaciones de la decisión 
de compra

Cómo eligen los clientes

Diferenciación o nada

01

02

03

04

La innovación al alcance 
de todos05



CLIENTE,
divino TESORO.





EL CLIENTE
es LA RAZÓN.

Gustavo Alonso | @galonsottm



El camino 
hacia un mejor negocio 

comienza con un 
profundo conocimiento 

del cliente y sus necesidades. 

Gustavo Alonso | @galonsottm



¿Qué motiva a los clientes?



DOS MOTIVACIONES



5 MOTIVACIONES PUNTUALES

ECONOMÍA

FUNCIONALIDAD ESPECIFICIDAD

IMPULSO
IMAGEN



5 MOTIVACIONES PUNTUALES

ECONOMÍA

FUNCIONALIDAD ESPECIFICIDAD

IMPULSO
IMAGEN

+RELACIONES +SERVICIO +CONFIANZA



Relaciones, servicio, confianza:



¿Cómo deciden los clientes?



DECISIÓN DE COMPRA:

Necesidad
latente

Requerimiento
manifiesto

Búsqueda, 
evaluación 
y decisión

Compra
Uso o 

Consumo
Experiencia
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Búsqueda, evaluación y decisión:

Características y beneficios del
PRODUCTO/SERVICIO “IDEAL”
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Búsqueda, evaluación y decisión:

Características y beneficios del
PRODUCTO/SERVICIO 

“IDEAL” PRODUCTO A:
Características y beneficios del 

conjunto percibido A

PRODUCTO B:
Características y beneficios 
del conjunto percibido B

Gustavo Alonso | @galonsottm



Cuidado con la percepción:



LOS CLIENTES COMPRAN VALOR DIFERENCIAL

Gustavo Alonso | @galonsottm



LO QUE NO 
SE PERCIBE

NO 
EXISTE

Gustavo Alonso | @galonsottm





LO QUE NO 
SE PERCIBE

NO 
EXISTE

Gustavo Alonso | @galonsottm



VALOR DIFERENCIAL



VALOR DIFERENCIAL

VALOR PERCIBIDO



VALOR DIFERENCIAL

VALOR PERCIBIDO

VALOR RELEVANTE

Gustavo Alonso | @galonsottm



Una pregunta para siempre:

SI MI PROPUESTA 
DE VALOR

NO ES DIFERENTE 
Y MEJOR,

POR QUÉ ALGUIEN 
HABRÍA DE ELEGIRLA



Una pregunta para siempre:

SI MI PROPUESTA 
DE VALOR

NO ES DIFERENTE 
Y MEJOR,

POR QUÉ ALGUIEN 
HABRÍA DE ELEGIRLA

(no van a elegirla)
Gustavo Alonso | @galonsottm



Diferenciarse 
es INNOVAR.

Innovar 
es CAMBIAR. 

Gustavo Alonso | @galonsottm



“Locura es hacer lo 
mismo una y otra 
vez, esperando 
resultados distintos”.



“Locura es hacer lo 
mismo una y otra 
vez, esperando 
resultados distintos”.

Rita Mae Brown

“Jane Fulton”, en “Muerte súbita” 
(1983)



¿QUÉ ES INNOVAR?



INNOVACIÓN EN VALOR:

Resolución de las 
necesidades del cliente
en forma superadora.

Gustavo Alonso | @galonsottm







Componentes de la
INNOVACIÓN:

• Necesidad a resolver;
• Idea y concepto;
• Habilidades y recursos.



Perfil 
sociodemográfico

Posición, 
responsabilidades
y rol de compra
(si aplica) 

Objetivos 
y motivaciones

Predisposición 
a la compra:
- Descubrimiento
- Consideración
- Compra
- Recompra

Canales
de contacto

Problemáticas
y/o frustraciones

Soluciones requeridas:
- Qué compra
- Qué usa o consume
- Por qué
- Cuándo usa o compra
- Cuánto

Posibles
objeciones

Perfil
de la empresa

(si aplica)

Limitaciones de dinero Limitaciones técnicas Autopercepción Otras consideraciones

Innovación para cada cliente

Gustavo Alonso | @galonsottm



• Agosto de 2019PROPUESTA
DE VALOR

Configuración de valor

Gustavo Alonso | @galonsottm



• Agosto de 2019PROPUESTA
DE VALOR

AGREGARAUMENTAR

Configuración de valor

Gustavo Alonso | @galonsottm



• Agosto de 2019PROPUESTA
DE VALOR

REDUCIR

AGREGAR

QUITAR

AUMENTAR

Configuración de valor

Gustavo Alonso | @galonsottm
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Gustavo Alonso | @galonsottm



Habilidades y recursos



Pilares para la innovación
de VALOR DIFERENCIAL:

• Conocer al cliente;
• Conocer el mercado;
• Conocer tu competitividad.

Gustavo Alonso | @galonsottm



Fuentes de competitividad



La innovación en valor 

Está a tu alcance.  

Gustavo Alonso | @galonsottm



La innovación en valor 

Está a tu alcance.  

EL CAMBIO ES TUYO. 
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La innovación en valor 

Está a tu alcance.  

Y COMIENZA HOY.

EL CAMBIO ES TUYO. 

Gustavo Alonso | @galonsottm



MUCHAS GRACiAS
GUSTAVO ALONSO

galonso@timetomarket.com.ar

galonsottm

galonsottm

www.timetomarket.com.ar



¿PREGUNTAS?
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