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BUSINESS INTELLIGENCE

pasos para tomar
mejores decisiones

Una guia estratégica y practica para lideres y equipos de marketing,
ventas y customer success que quieren convertir datos en ventaja
competitiva.

Basada en el webinar Inteligencia que acciona el negocio: del insight al deal Junio 2026
(Noviembre 2025).



—— INTRODUCCION

Business Intelligence no es
un area, una plataformao
un reporte.

Es la capacidad de una empresa para leer el cambio antes, decidir mejor
y actuar con mas precision.

En un mercado donde los ciclos de compra son mas largos, los presupuestos se revisan
con mayor cuidado y la inteligencia artificial acelera tanto las oportunidades como la
competencia, decidir con intuicidon ya no es suficiente.

Hoy, las empresas no necesitan mas datos. Necesitan mejores formas de interpretarilos,
conectarlos y convertirlos en decisiones, es decir un sistema que permita entender qué
esta cambiando, qué significa para el negocio y qué acciones deben tomarse antes de
que la oportunidad (o el riesgo) sea evidente para todos.

O IDEA CLAVE

Business Intelligence no es un area, una plataforma o un reporte. Es la
capacidad de una empresa para leer el cambio antes, decidir mejor y actuar
con mas precision. No se trata de tener mas datos. Se trata de construir una
forma mas inteligente de decidir.

“La inteligencia de mercado no es recopilar datos y ponerlos en un reporte. Es un
hilo conductor organizacional, que se convierte en ventaja competitiva.”

Abraham Corro- CEO de Acertiga
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—— TURUTA

Tu ruta de 7 pasos para
empezar hoy

Una checklist para tener a la mano antes de cualquier analisis.

Definir la decisidon de negocio que queremos mejorar con evidencia.

Identificar qué informacidn interna, externa, competitiva y contextual
necesitamos.

Conectar los datos con el contexto del negocio, no revisarlos de forma
aislada.

Transformar insights en hipdtesis de accidén con métricas de éxito
definidas.

Alinear marketing, ventas, customer success y liderazgo con la misma
lectura.

Usar IA como acelerador, no como fuente uUnica de verdad.

Convertir la inteligencia en un sistema continuo de decision, no en un
reporte unico.



\ PASO 01
01 Define la decision que

necesitas tomar

— POR QUE IMPORTA

Antes de buscar datos, define qué decision quieres mejorar. Uno de los errores mas

comunes es empezar con preguntas demasiado amplias: “;qué esta pasando en el

mercado?” o “;qué quieren mis clientes?”. Esas preguntas pueden generar informacion,
pero no necesariamente decisiones.

— COMO IMPLEMENTARLO

¢En qué vertical debemos enfocar la campafa del proximo trimestre o semestre?
¢ Qué cuentas tienen mayor probabilidad de avanzar en el pipeline?

¢ Qué mensaje deberia usar marketing para conectar con CFOs, CMOs o lideres
comerciales?

¢ Qué mercados deberiamos priorizar y cuales deberiamos pausar?

¢ Qué clientes tienen sefales tempranas de churn o expansion?

O IDEA CLAVE

Business Intelligence empieza cuando una pregunta de negocio se convierte
en una decision que necesita evidencia.

/7 - ,
'\9 ACCION PRACTICA

Escribe una decision pendiente en una frase: “Necesitamos decidir

para poder . Repite el ejercicio con tu equipo antes de cualquier
analisis.
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\ PASO 02
o 2 Identifica que informacion

realmente importa

— POR QUE IMPORTA

No toda la informacidn tiene el mismo valor. El objetivo no es acumular datos, sino

separar las sefales utiles del ruido. Para tomar mejores decisiones, es crucial organizar

la informacidn en cuatro bloques:

— COMO IMPLEMENTARLO

01 - Informacion Interna
Lo que ya sabes
CRM, pipeline, win/loss, churn, expansion,

montos de venta y comportamiento de
clientes actuales.

03 - Informacion Competitiva

Lo que hacen los demas

Posicionamiento, mensajes, pricing
visible, alianzas y cambios en estrategia
comercial, etc.

O IDEA CLAVE

02 - Informacion Externa

Lo que mueve el mercado

Noticias, cambios regulatorios, tendencias
por industria y sefales macro o
tecnoldgicas.

04 - Informacién Contextual
Lo que presiona al comprador
presion de costos, cambios de liderazgo,

transformacion digital, expansion
geografica, regulacion, adopcion de IA, etc.

La informacién mas valiosa es la que cambia una decision, confirma una

hipotesis o alerta sobre un riesgo.

4 . -
{ @ ACCION PRACTICA

\

Para cada decision, define qué informacion necesitas y de donde puede
venir. Usa la matriz de arriba como punto de partida y complétala con tu

equipo.
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\ PASO 01
0 Conecta los datos con el

contexto del negocio

— POR QUE IMPORTA

Los datos aislados no explican el mercado. Un bajo open rate puede ser mala

segmentacion, no mal contenido; un deal estancado, falta de urgencia y no de interés;

una cuenta grande no siempre es prioritaria si el fit o la accesibilidad son bajos. El valor
aparece cuando conectas cada dato con contexto.

— COMO IMPLEMENTARLO

Un bajo open rate puede indicar mala segmentacion, no necesariamente mal
contenido.

Un deal estancado puede reflejar falta de urgencia, no falta de interés.

Una industria con alta inversidn tecnoldgica no siempre es una buena oportunidad si
el ciclo de compra es demasiado largo.

Una cuenta grande no siempre es prioritaria si el fit, la urgencia o la accesibilidad son
bajos.

O IDEA CLAVE

Business Intelligence ayuda a interpretar lo que los datos no dicen
explicitamente. La inteligencia no nace de los datos, sino de los criterios de
seleccion y relacion entre ellos.

( @ ACCION PRACTICA

Cada vez que revises un dato, agrega tres preguntas: ;Qué esta pasando ¢Por
qué podria estar pasando? ;Qué decision deberiamos ajustar con base en esto?

"Ventas Enterprise sin Business Intelligence es solo una apuesta. Le estas
apostando con menos del 50% de probabilidades de ganar."

Eduardo Tiburcio - Enterprise Sales Strategist
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\ PASO 01

O 4 Convierte insights en
hipotesis de accion

— POR QUE IMPORTA

Un insight no tiene valor si no se convierte en una hipodtesis accionable. La
inteligencia no debe quedarse en “saber mas”; debe llevar a probar, ajustar o decidir
mejor.

— COMO IMPLEMENTARLO: EJEMPLO PRACTICO

"Las cuentas del sector financiero responden mejor cuando el mensaje se enfoca en

INSIGHT L . g : . o
eficiencia operativa y reduccion de riesgo, no en innovacion.

HIPOTESIS "Si ajustamos la narrativa hacia eficiencia, control y reduccién de riesgo, entonces
aumentara la tasa de respuesta en cuentas financieras medianas."

SRUEBA probar dos mensajes durante un par de semanas, uno enfocado en innovacion y otro
en eficiencia, control y reduccion de riesgo.

) tasa de respuesta, reuniones agendadas, avance a siguiente etapa o calidad de
METRICA

conversacion.

O IDEA CLAVE

Business Intelligence no termina en “saber mas”; debe llevar a actuar mejor.

/7 , ;
|\® ACCION PRACTICA

Usa esta formula: "Creemosque _______porque ___________.Si hacemos
, esperamos lograr "
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\ PASO 05
o 5 Alinea marketing, ventas y
liderazgo en la misma lectura

— POR QUE IMPORTA

Uno de los mayores problemas en las organizaciones no es la falta de informacion,

sino la falta de una lectura compartida. Marketing puede estar priorizando una vertical

porque genera engagement. Ventas puede estar priorizando otra porque cierra mas
rapido. Liderazgo puede estar mirando revenue potencial. Customer Success puede

estar viendo sefales de riesgo que nadie mas esta usando. Business Intelligence

permite crea un lenguaje comun sobre:

— COMO IMPLEMENTARLO

® ;Quién es realmente el ICP? El que
cierra y retiene, no el imaginado.

® ;Qué cuentas priorizar segun sefales
de intencion vy fit?

® ;Qué industrias tienen mayor
oportunidad real de conversion?

O IDEA CLAVE

¢ Qué mensajes funcionan por rol,
industria y etapa del ciclo?

¢ Qué objeciones aparecen con mas
frecuencia y cdmo responderlas?

:Qué sefales indican intencién de
compra, churn o expansion?

La inteligencia se vuelve estratégica cuando todos los equipos deciden con la

misma evidencia.

/7 , s
l\D) ACCION PRACTICA

Crea una reunion mensual de market signals con marketing, ventas, customer
success y liderazgo. Revisen: ;qué aprendieron del mercado? ;qué cambid en
los clientes? ;qué cambiod en los competidores? ;qué deben ajustar en
campanas, mensajes o prioridades comerciales?
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\ PASO 06
o Usa IA como acelerador, no como
fuente unica de verdad

La IA puede acelerar la investigacion, organizar informacion, generar hipotesis,
comparar mercados, preparar reuniones y analizar objeciones. Pero no reemplaza el
criterio de negocio. El riesgo no esta en usar IA, el riesgo esta en usarla sin validacion,
sin contexto y sin una pregunta clara.

— USALAIAPARA — NO USARLAIA PARA
® Preparar preguntas para reuniones X Ser tu Unica fuente de informacion.
comerciales. X Inventar datos sin validacion.

® |dentificar objeciones por rol y X
comparar mensajes.

Reemplazar entrevistas o criterio

estratégico.

® Resumir sefales de mercado de X
multiples fuentes.

Generar reportes largos sin una
decision detras.
® Construir escenarios y desafiar

supuestos.

O IDEA CLAVE

La IA acelera el analisis, pero la inteligencia aparece cuando el negocio
interpreta, valida y decide.

(@ ACCION PRACTICA: PROMPT BASE DE BI

“Actla como un analista de Business Intelligence B2B. Ayudame a evaluar esta
decision: [decisidn]. Tengo esta informacion: [datos internos / sefales
externas / contexto]. Identifica 3 posibles interpretaciones, 3 riesgos, 3
oportunidades y una recomendacion accionable. Sefiala también qué
informacion deberia validar antes de decidir."

“"No hacer nada hoy con la IA, en pleno 2026, cuando esto esta al alcance de
nuestras manos, seria catastrofico."

Rommel Guerra- CRO & Co-Founder, PotenclA

Business Intelligence - 7 Pasos para tomar mejores decisiones | No Guesswork, Just Strategy™

09



\ PASO 07
07 Convierte la inteligencia en un
sistema continuo de decision

— POR QUE IMPORTA

Uno de los mayores problemas en las organizaciones no es la falta de informacion,
sino la falta de una lectura compartida. Marketing puede estar priorizando una vertical
porque genera engagement. Ventas puede estar priorizando otra porque cierra mas
rapido. Liderazgo puede estar mirando revenue potencial. Customer Success puede
estar viendo sefales de riesgo que nadie mas esta usando. Business Intelligence
permite crea un lenguaje comun sobre:

— QUE CONSTRUIR

® Un repositorio vivo de insights accesible para todos los equipos.

e Un dashboard o scorecard de cuentas, segmentos o mercados clave.

® Un proceso mensual de revision de sefiales de mercado.

® Un mecanismo para documentar aprendizajes de ventas (win/loss, objeciones, patrones).
® Un analisis semestral de ICP, mensajes y prioridades comerciales.

® Un sistema de alertas sobre cuentas o competidores clave.

e Una matriz de decisiones: qué seguimos, qué pausamos, qué ajustamos.

O IDEA CLAVE

El valor de Business Intelligence no esta en producir mas informacion, sino
en mejorar la calidad y velocidad de las decisiones. Porque la inteligencia no
nace del volumen de datos disponibles, sino del criterio para seleccionar las
sefiales correctas, conectarlas entre si y convertirlas en accion.

( @ ACCION PRACTICA

Implementa un ciclo mensual: Capturar sefiales - Validar informacién -
Interpretar implicaciones - Priorizar acciones - Medir resultados -
Documentar aprendizajes - Ajustar estrategia.
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—— EN RESUMEN

De senales dispersas a
decisiones que mueven el
hegocio.

En un entorno estable, la experiencia basta. En uno cambiante, la experiencia
necesita inteligencia. Business Intelligence permite pasar de la reaccion a la
anticipacion: priorizar mejor, enfocar recursos, ajustar mensajes y activar
oportunidades con claridad.

La diferencia entre una empresa que solo observa el cambio y una que lo
convierte en crecimiento esta en su capacidad de transformar sefales
dispersas en decisiones accionables.

¢Quieres convertir la inteligencia en una
ventaja real para tu organizacion?

En Acertiga acompaiamos a los lideres que no pueden darse el lujo de
adivinar su préximo movimiento. Construimos sistemas de inteligencia
de mercado que ayudan a los equipos de ingresos a decidir con

claridad y accionar el mercado.

Clcertiqq No Guesswork, Just Strategy

> Insightful Decisions. Bold Futures.


https://acertiqa.com/#contact

