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PERSONALIZACIÓN ANALÍTICA a cargo del profesor Isaac González, EOI

¿Cómo pasar del marketing 
Product Center al Customer Center?
Málaga, 11 julio de 2018 

Todos los 
asistentes 
recibirán una 
copia digital del 
libro “Big Data 
para CEOs y 
Directores de 
marketing, 
bestseller en su 
categoría en 
Amazon, obra 
del formador 



Presentación

Los expertos en marketing ya lo saben, cada vez es más difícil llegar al consumidor. El valor: la confianza y la
emoción. Porque los productos son imitables y la valoración está en la red. La clave está en diferenciarse, en
personalizar. En este contexto el enfoque basado en producto ya no consigue los resultados de antes y en
muchos casos obliga a terminar compitiendo por precio. Las empresas más avanzadas están trabajando para
pasar de un enfoque “product centric” a uno “customer centric” para llegar de nuevo al cliente y recuperar el
margen perdido por el cambio de las reglas de juego. El Customer Centric se basa en el conocimiento de la
experiencia del cliente, es decir, se recogen y se analizan las emociones y sentimientos que la marca genera
no solo en el momento de compra sino en múltiples puntos de contacto con el cliente. Va más allá de la
satisfacción que se puede medir de forma precisa teniendo en cuenta conceptos como trato y servicio.

La transformación digital brinda una excelente oportunidad para el cambio de enfoque. Nunca antes hemos
sabido tanto de nuestros consumidores. La efectividad en Marketing pasa por la personalización. Una de las
soluciones que está consiguiendo mejores resultados en la personalización de marketing es el Next Best Activity
(NBA), que permite operativizar el enfoque “customer centric”, estableciendo la siguiente acción óptima con
cada cliente en cada interacción.

De esta forma las empresas obtienen excelentes resultados que se traducen en fidelización, retención,
satisfacción, ampliación de productos y ofertas, posicionamiento y mejora de la rentabilidad, entre otras
ventajas. Los directivos y responsables de marketing, comunicación, ventas, comercial, etc, deben conocer este
abordaje de la relación comercial con los clientes para poder sacar el máximo partido a las posibilidades que
ofrece la analítica al servicio del enfoque “customer centric”.

Objetivos de la formación

Reflexionar sobre la importancia de pasar de un enfoque product centric a uno customer centric y debatir
sobre el nuevo rol que se le está exigiendo al Director de Marketing o Ventas.
Entender en qué consisten los modelos NBA y en qué se diferencian de los modelos predictivos tradicionales.
Aprender en qué casos son aplicables los modelos NBA y dotarse de ejemplos de utilización y definición de
criterios de aplicación.
Desarrollar y familiarizarse con los requerimientos de los modelos NBA para desarrollarlos en la organización.
Aplicar los resultados de los modelos NBA a los puntos de contacto comercial (telefónico, fuerza de ventas,
web, etc.…)



Isaac González
Consultor Senior en Hybrid Xperience by INMARK EUROPA

Ponente

Isaac cuenta con más de 15 años dedicándose a la aplicación de Advanced
Analytics a la mejora de resultados de negocio, especialmente en las áreas de 
marketing y comercial.

Ha trabajado en consultoras referentes en este ámbito como Accenture, Neometrics o 
Ernst & Young, y desarrollado proyectos para grandes compañías como Santander, 
Endesa, VidaCaixa, BBVA Bancomer, etc.

Actualmente está impulsando una start-up centrada en la transformación digital de los 
procesos de venta mediante Sales Funnels automatizados además de colaborar como 
consultor en Hybrid Xperience by Inmark.

Es licenciado en Psicología industrial, con un master en Marketing Science y otro en 
Digital Marketing.

Es autor del libro “Big Data para CEOs y Directores de Marketing”, bestseller de su 
categoría en Amazon, e imparte clase en varios programas de Big Data de la EOI 
desde hace más de 5 años.

Metodología

La sesión tiene un enfoque práctico, en el que los conceptos y temas se ilustran con ejemplos reales. Dado el
publico objetivo, el objetivo es que sean capaces de identificar los casos de uso de este enfoque, trasladar los
conceptos generales a su sector y realidad, conocer las fases y requerimientos de este tipo de proyectos y que
desarrollen criterios para validar la robustez de los modelos



Programa

09.15h   Recepción de los asistentes, entrega
de documentación y presentación

09.30h   POR QUÉ LA PERSONALIZACIÓN ES LA 
CLAVE EN EL MARKETING ACTUAL

Las 2 estrategias fundamentales en marketing 
y por qué no debes elegir una de ellas

Transformación Digital, Big Data y Analytics: 
Qué papel juega cada una y cómo se pueden 
utilizar de forma práctica

10.00h   COMO HACER PERSONALIZACIÓN 
UTILIZANDO LA ANALÍTICA AVANZADA

Evolución de las capacidades analíticas
Las dos soluciones clave: Next Best Activity
y Sistemas de Recomendación

¿Qué son, en qué se parecen y en qué se 
diferencian?

¿En qué casos de uso y en qué sectores 
utilizar cada una de ellas?

10.30h    LO QUE DEBE SABER UN DIRECTIVO DE 
NEGOCIO SOBRE NEXT BEST ACTIVITY

Qué es, para qué se usa y qué resultados 
genera

Metodología a alto nivel para entenderse con 
los técnicos

Qué equipo y tecnología necesitas

11.30h    Pausa café

11.50h    LO QUE DEBE SABER UN DIRECTIVO DE 
NEGOCIO SOBRE SISTEMAS DE 
RECOMENDACIÓN 

Qué es, para qué se utiliza y qué resultados 
genera

Los dos grandes tipos

Casos de uso, industrias y sectores donde
deberían usarse

12.30h    EXPLOTACIÓN PRÁCTICA
Cómo se encajan en el ecosistema comercial 
de las empresas más avanzadas

Ejemplos reales en diferentes industrias y 
casos de uso

14.00h    Fin de la sesión



Informaciones prácticas
Fecha: Málaga, 11 de julio 2018
Lugar: ESESA
Horario: De 09:15 h a 14:00 h
Teléfono: 954 293 668 / 608 494 264
Email: sur@apd.es / ach@apd.es
Web: www.apd.es

Cuota de inscripción a esta formación:
• Socios Protectores de APD: 285 € + 21% IVA
• Socios Globales: 310 € + 21% IVA
• No socios: 800 € + 21% IVA

Derecho de inscripción
• Documentación
• Desayuno y almuerzo de trabajo
• Certificado de asistencia bajo solicitud

Cancelaciones
En caso de no cancelar la inscripción o realizarla con
menos de 48 horas deberá abonar el 100% del importe

Forma de pago
El pago del derecho de inscripción se hará efectivo
antes de iniciarse la formación por medio de los
siguientes procedimientos:
• Domiciliación bancaria
• Transferencia a favor de APD:
Banco de Santander c/c:
IBAN ES42 0049 1182 3721 1003 3641

A la hora de realizar la transferencia bancaria, por
favor indiquen razón social de la empresa y nombre
y apellidos de la/s persona/s asistente/s.

Los gastos de formación de personal tienen la consideración de gastos deducibles para la determinación del rendimiento de las actividades económicas, tanto en el Impuesto sobre
Sociedades como en el Impuesto sobre la Renta de las Personas Físicas. Aquellos gastos e inversiones destinados a habituar a los empleados en la utilización de las nuevas tecnologías de
la comunicación y de la información dan derecho a practicar una deducción en la cuota íntegra de ambos impuestos en el porcentaje previsto legalmente. Si no pudieras asistir a esta sesión,
te rogamos le hagas llegar esta información a otra persona a quien estimes que pueda serle de utilidad.

Inscripción

Formaliza tu inscripción a través de nuestra 
web www.apd.es

1 Regístrate en nuestra web (recibirás un mail de
confirmación con tu clave de acceso)
2 Dirígete a la actividad a la que quieres inscribirte
(Agenda)
3 Pulsa el botón “Inscribirme” y rellena los campos
solicitados

Si tienes cualquier duda llama al 95.429.36.68 y te
ayudaremos en el proceso

Modo de inscripción

Para confirmar inscripción es 
IMPRESCINDIBLE abonar la cuota de la 
inscripción antes de la celebración de la 

sesión
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