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La generación de la base de datos de clientes potenciales se realiza con base en

la información del Directorio Estadístico Nacional de Unidades Económicas

(DENUE), del Instituto Nacional de Estadística y Geografía, la cual ofrece los

datos de identificación, ubicación, actividad económica y tamaño de los negocios

activos en el territorio nacional actualizados, fundamentalmente, en el segmento

de los establecimientos grandes, así como sus coordenadas geográficas y su

ubicación en un mapa virtual.

La segmentación del cliente potencial se realiza con base en la nomenclatura del

Sistema de Clasificación Industrial de América del Norte (SCIAN), que sirve de

base para la clasificación de las empresas del DENUE, facilitando con ello la

metodología y utilizando un lenguaje universal que puede ser aprovechado

internacionalmente en empresas transnacionales.

El resultado es un modelo que una vez estandarizado y adaptado a las

necesidades de cada empresa, permite establecer parámetros objetivos y

fácilmente medibles, con base en indicadores clave de desempeño que brindan

información real y objetiva a la parte directiva del proyecto.

INTRODUCCIÓN

CONCLUSIONES

Una base de datos es la colección o depósito de datos lógicamente relacionados

entre sí, tienen una definición y descripción comunes y están estructurados de una

forma particular. “Una base de datos es también un modelo del mundo real y,

como tal, debe poder servir para toda una gama de usos y aplicaciones”

(Europeens, 1997).

“La prospección de clientes se trata de la búsqueda de información que va a

permitir focalizar los esfuerzos comerciales hacia un público objetivo” (Kotler C.

G., 2011).

Los profesores Vázquez, Santos y Sanzo, por su parte señalan que “el Marketing

Industrial, es el dirigido a clientes industriales, organizaciones, instituciones o

personas que adquieren los bienes y servicios para utilizarlos, consumirlos,

transformarlos, incorporarlos en sus procesos productivos o para revenderlos de

nuevo” (Vázquez, 2012). El Marketing B2B, no es tanto la actividad o disciplina en

sí, sino el comprador esperado y la utilización del producto (o servicio)

comercializado.

METODOLOGÍA
Para la realización de este proyecto, se diseñó la siguiente metodología con base

en los elementos presentados por los autores citados en el apartado anterior.

Ilustración 1. Modelo de clientes potenciales mediante el uso de técnicas de prospección B2B. 

Paralelamente, se genera un plan de ventas con indicadores clave de desempeño

y gráficos de evaluación que permiten un seguimiento objetivo y sencillo a los

directivos.

RESULTADOS

Con base en la información, se genera la base de datos de clientes potenciales.

Tabla 1. Base de datos con información recolectada de los clientes potenciales. Fuente: elaboración propia con 
datos del DENUE.

Ilustración 1. Metas para el vendedor. Fuente: elaboración propia.

Tabla 4. Resultados de venta. Fuente: elaboración propia.

Esta tabla se complementa con los objetivos y KPI´s del programa de ventas.

Tabla 2. Metas mensuales para el vendedor. Fuente: elaboración propia.

Tabla 3. Límites de venta. Fuente: elaboración propia.

Con los KPI´s se genera un gráfico radial que permite visualizar los resultados.

Paralelamente, se presenta un plan de capacitación para aplicar este

programa dentro de las empresas.

1. La creación de un modelo de Mercadotecnia Industrial, a través de una Base

de Datos Georreferenciada, que permite segmentar los mercados meta y

establecer un plan de ventas con objetivos medibles, es un producto que

beneficia a las empresas del país, tomando en cuenta que no existen

propuestas de este tipo, al menos en la bibliografía mexicana.

2. Este modelo respalda las decisiones del departamento de ventas, al establecer

también el diseño de un plan de acción con objetivos e indicadores clave de

desempeño, así como indicadores gráficos que permiten evaluar el desempeño

de manera ágil.
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