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La Triada de Referencia

¢, Como convertir la cadena de valor de tu cliente en tu mejor fuente de
negocios?

Guia practica para miembros de grupos de networking

Notas del modelo explicado por Luz Ibarraran

Directora Area Lanzamientos BNI Panama en sus diferentes 1:1
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La Triada de Referencia v1.0

¢ Por qué este ejercicio importa?

La mayoria de los miembros de un grupo de networking hacen lo mismo: llegan a la reunion, dan su
presentaciéon de 60 segundos, y esperan que alguien les pase un contacto. Algunos reciben
referencias. La mayoria no entiende por qué no las reciben — o por qué las que reciben no se
convierten en negocio.

El problema no es la falta de esfuerzo. Es falta de disefo.

Una referencia de calidad no aparece porque alguien “se acordo de ti.” Aparece porque alguien que
tiene contacto frecuente con tu tipo de cliente detecté una necesidad y te conectd en el momento
preciso. Eso no ocurre por casualidad — ocurre porque tu disefiaste las condiciones para que
ocurra.

Este ejercicio te va a llevar a identificar tres cosas: cuales son los tipos de servicio que ofrece tu
especialidad, quién es el cliente especifico de cada uno, y cual de los profesionales que ya atienden
a ese cliente puede convertirse en tu fuente sistematica de negocios. No una vez. Todos los meses.

MCD significa Minimo Comun Denominador (Lowest Common Denominator o LCD en inglés). Son
las secciones mas importantes o mas rentables de tu negocio — los tipos de servicio especificos
dentro de tu especialidad.

La idea es que en vez de decir "soy agente de seguros” (tu especialidad genérica), descompones
eso en los tipos de servicio concretos que ofreces: seguro de gastos médicos, seguro de vida,
seguro de hombre clave, seguro de mercancias. Cada uno de esos es un MCD.

Cada MCD puede tener muiltiples perfiles de cliente, y cada perfil de cliente tiene una cadena
de valor diferente con generadores de referencias diferentes. Esa es la conexion entre el concepto
de MCD y el modelo de la Triada de Referencia.
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Tres casos para entender el patréon

Caso 1: La disenadora de trajes de bano especializados

Ella disefia y vende trajes de bano. Pero “trajes de bano” es su especialidad, no su unico tipo de
servicio. Cuando descompone lo que realmente ofrece, descubre que tiene varios MCDs —
Minimos Comunes Denominadores, el término que se usa en BNI para los tipos de servicio
derivados de tu especialidad — y que cada uno atiende a un cliente completamente diferente:

‘ MCD (Tipo de servicio) Cliente especifico Necesidad que resuelve

Trajes para mujeres Mujer que perdié uno o ambos Volver al agua sin sentirse
post-mastectomia senos por cirugia oncoldgica expuesta ni limitada por un traje
disefiado para dos bustos
Trajes para embarazadas Mujer en segundo o tercer Ropa acuatica cémoda y
trimestre favorecedora para un cuerpo en
cambio
Trajes para despedida de soltera Grupo de amigas organizando Trajes personalizados y
celebracion coordinados para la ocasion
Trajes para competencia Nadadoras amateur o de club Rendimiento y ajuste técnico para

entrenamiento

Cada MCD tiene un cliente diferente. Y cada cliente diferente tiene un generador de referencias
diferente.

Tomemos el MCD de mayor impacto: trajes para mujeres post-mastectomia. Su clienta es una mujer
que perdiod uno o ambos senos por cirugia oncolégica. Los trajes de bafio del mercado estandar
estan disefiados para dos bustos simétricos — para esta mujer, eso significa que no podra ponerse
un traje de bafio convencional nunca mas. La necesidad no es estética: es emocional y funcional.

¢Quién atiende a esa misma mujer en volumen? El oncdélogo y el cirujano plastico reconstructivo.
Ellos ven decenas de pacientes post-mastectomia cada mes. Saben exactamente quién paso por la
cirugia, en qué etapa de recuperacion esta, y como esta lidiando con su imagen corporal.

Cuando el oncologo o la enfermera oncoldgica dice “Parte de tu recuperacion es retomar tu vida
normal. Conozco a alguien que disena trajes de bafio especificamente para mujeres que pasaron
por lo que tu pasaste — varias pacientes me han dado muy buen feedback”, esa recomendacion
llega envuelta en la confianza mas profunda que existe: la del médico que te acompafio en el
momento mas dificil de tu vida.

La paciente no va a buscar en Google “trajes de bafio para mastectomia.” Probablemente ni sabe
que existen. El oncoélogo es el unico que puede abrir esa puerta.
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Caso 2: El agente de seguros

Un agente de seguros no vende “seguros.” Esa es su especialidad, pero dentro de ella tiene
multiples MCDs:

‘ MCD (Tipo de servicio) Cliente especifico Necesidad que resuelve

Seguro de gastos médicos Familia joven con hijos pequefios = Cobertura de salud ante
emergencias o enfermedades

Seguro de vida Empresario o profesional con Proteccion financiera para la
dependientes econémicos familia si falta el proveedor

Seguro de hombre clave Empresa mediana donde un Mitigar el impacto financiero si
ejecutivo es critico ese ejecutivo no puede operar

Seguro de mercancias Empresa importadora o Proteccion del inventario en
distribuidora transito o almacenado

Seguro de auto Cualquier conductor Cobertura obligatoria y proteccion

patrimonial

Si el agente pide referencias diciendo “Necesito personas que quieran un seguro”, nadie sabe a
quién referir. Es demasiado amplio. Pero si dice “Busco empresas medianas donde haya un gerente
general del que depende todo — ese es mi cliente de seguro de hombre clave”, los miembros del
grupo inmediatamente piensan en personas concretas.

¢Quién es el generador de referencias para el seguro de hombre clave? El contador de la
empresa o el abogado corporativo. Ambos saben cuanto factura la empresa, quién es el ejecutivo
critico, y qué pasaria si ese ejecutivo falta. Ven esa situacion en volumen porque atienden a
multiples empresas.
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Caso 3: La empresa de mudanzas premium

Su cliente es la familia que acaba de comprar una casa y necesita mudarse. Tiene presupuesto,
tiene fecha, tiene urgencia — pero todavia no ha pensado en la logistica porque esta enfocada en
papeles, hipoteca y llaves.

¢ Quién sabe exactamente quién compro, cuando cierra y cuando necesita mudarse? El
agente de bienes raices. Cierra varias ventas al mes. Cada comprador es un cliente de mudanza.

El dia que entrega las llaves, si ademas le dice a la familia “Te dejo el contacto de una empresa que
se encarga de todo — embalan, transportan, instalan, y coordinan con la fecha de tu cierre”, el
agente pasa de ser “el que me vendio la casa” a “el que me resolvio todo el proceso.”

El patrén

En los tres casos la estructura es idéntica:

‘m Trajes de baino (mastectomia) Seguros (hombre clave)

MCD especifico Trajes post-mastectomia Seguro de hombre clave

Cliente especifico Mujer que perdié uno o ambos Empresa mediana con ejecutivo
senos critico

Generador de referencias Oncdlogo / cirujano plastico Contador / abogado corporativo

Sefal de deteccion Paciente en recuperacion Contador detecta dependencia de

(tu Sefial) menciona que evita actividades un solo ejecutivo en la operacion
sociales

Frase de prescripcion Conozco a alguien que disefia Deberias proteger ese riesgo —
trajes para mujeres que pasaron conozco a alguien que se
por lo que tu pasaste especializa en eso

Retorno al generador La paciente siente que su médico = El contador se posiciona como
cuida su recuperacion integral asesor estratégico, no solo

operativo

El generador de referencias es el proveedor de tu cliente que ve en volumen lo que tu necesitas uno
a uno.

Y el objetivo de este ejercicio es que lo identifiques, lo actives y lo mantengas funcionando.
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Paso 1 — ;Cuantos tipos de servicio tiene tu especialidad?

En un grupo de networking no entran empresas — entran especialidades. Pero cada especialidad
tiene multiples tipos de servicio derivados de ella, conocidos en BNI como MCDs o Minimos
Comunes Denominadores. Y cada tipo de servicio puede atender a multiples clientes diferentes.

Este es el primer paso porque si no descompones tu especialidad, vas a pedir referencias
demasiado generales y nadie va a saber a quién referirte.

Si dices "Necesito personas que quieran un seguro” nadie puede ayudarte — eso es como decir
"necesito gente que coma." Pero si dices "Busco mujeres de entre 28 y 35 anos que estan por
embarazarse y todavia no tienen seguro de gastos médicos — porque una vez que se embarazan,
las aseguradoras lo consideran condicion preexistente y ya no las aceptan o les cobran el doble. Esa
mujer probablemente esta yendo a su ginecologo en este momento y no tiene idea de que tiene una
ventana de meses para tomar esa decision", ahora si cada persona en la sala esta pensando en
alguien concreto que conoce. Y de paso, acabas de identificar a tu generador de referencias: el
ginecélogo.

Hazte estas preguntas:

¢ Cual es tu especialidad? Es decir, la categoria profesional con la que entraste al grupo. Ejemplo:

” o« LI

“Trajes de bano”, “Seguros”, “Servicios legales”, “Pintura de construccion.”

¢ Qué tipos de servicio o producto ofreces dentro de esa especialidad? Cada variante es un
MCD. No necesitas listar todo — enfdcate en los 3 a 5 que generan mas negocio o tienen mayor
potencial.

Un solo MCD puede tener muchos tipos de cliente. Esto es importante: no confundas MCD con
cliente. Tomemos el ejemplo del agente de seguros con el MCD de gastos médicos. Ese solo MCD
puede atender a deportistas, mujeres en etapa pre-embarazo, empresarios, la comunidad LGBT, los
propios médicos. Cada uno de estos es un perfil de cliente diferente con necesidades distintas,
cadenas de valor distintas, y por tanto generadores de referencias distintos.

Regla practica: elige 3 MCDs, y de cada MCD elige hasta 3 perfiles de cliente. Eso te da un maximo
de 9 lineas de trabajo — suficiente para un ano entero de referencias enfocadas.

jVamos con mas ejemplos!
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Tu especialidad: Disenador grafico

MCD (Tipo de
servicio)

MCD 1:
Identidad de
marca

MCD 2:
Empaque de
producto

MCD 3:
Presentaciones
ejecutivas

Clientes posibles de este MCD

Restaurante nuevo que abre en los
proximos 3 meses - Despacho de
abogados jovenes que se independizaron
de una firma grande - Clinica dental que
pasa de un consultorio a dos sucursales

Marca artesanal de café que quiere entrar
a supermercados - Chocolatera que
exporta por primera vez y necesita
cumplir normativa de etiquetado
internacional

Startup en ronda de inversién que
necesita pitch deck - Gerente de ventas
de farmacéutica que presenta a
hospitales

Necesidad que resuelve

Verse profesional y
diferenciado desde el dia
uno, No geneérico o
improvisado

Empaque que compita en
anaquel con marcas grandes
y cumpla requisitos
regulatorios del mercado
destino

Dejar de hacer
presentaciones en
PowerPoint genéricas que
no cierran negocios ni
levantan capital
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Tu especialidad: Abogado

MCD (Tipo de
servicio)

MCD 1:
Constitucion
de sociedades

MCD 2:
Contratos
comerciales

MCD 3:
Propiedad
intelectual

Clientes posibles de este MCD

Dos socios que van a abrir un restaurante
juntos - Desarrollador de software que
consiguio su primer cliente corporativo y
opera como persona fisica - Médico
especialista que quiere separar su patrimonio
personal del consultorio

Agencia de marketing que trabaja sin
contratos y ya tuvo un cliente que no le pago
- Distribuidora que firma con proveedores
internacionales y no entiende las clausulas
en inglés

Emprendedor que cred una app y no ha
registrado la marca - Chef que tiene recetas y
nombre de restaurante que otros estan
copiando
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Necesidad que resuelve

Estructura legal que
proteja a los socios,
optimice fiscalmente y
evite problemas cuando el
negocio crezca o haya
conflictos

Proteger el ingreso de la
empresa con contratos que
de verdad se puedan
ejecutar si algo sale mal

Proteger lo que creaste
antes de que alguien mas
lo registre o lo use sin tu
permiso
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Tu mapa de MCDs

Tu especialidad:

‘ MCD (Tipo de servicio) Clientes posibles de este MCD Necesidad que resuelve

MCD 1:

MCD 2:

MCD 3:

Elige uno de tus MCDs y uno de sus clientes para continuar con el resto del ejercicio. Puedes repetir
el ejercicio después para las demas combinaciones.
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Paso 2 — ;Quién es el cliente de este MCD?

Ahora que elegiste un MCD y un perfil de cliente, definelo con precision quirurgica. No tu mercado
general — la persona o empresa concreta que compra este tipo de servicio en las condiciones
donde tiene maximo valor.

Aqui es donde la mayoria de los miembros se atoran. Dicen “cualquier empresa” o “todas las
mujeres” o “empresas de alimentos.” Eso no funciona. No es lo mismo una empresa tequilera que
una empresa atunera: la tequilera tiene embotellamiento, vidrio, corcho, etiquetado; la atunera tiene
aluminio, refrigeracion especializada, otro tipo de empaque. Los proveedores son diferentes, las
necesidades son diferentes, y por tanto los generadores de referencias son completamente
diferentes.

Lo mismo pasa con las personas. Si vendes gastos médicos, no es lo mismo una mujer de 35 antes
de embarazarse que una mujer de 50 empresaria. No es lo mismo un deportista que hace surf que
uno que hace box — el surfista te conecta con tiendas de tablas y escuelas de surf, el boxeador te
conecta con fisioterapeutas y nutridlogos deportivos. Cadenas de valor distintas, generadores
distintos.

La regla es: si no puedes describir a tu cliente sin usar las palabras “todos”, “cualquiera” o “servicio
completo”, no has llegado lo suficientemente profundo.

MCD seleccionado:

¢ Quién es tu cliente especifico para este MCD?

Describelo como si alguien tuviera que reconocerlo en una sala. “Mujeres” no funciona. “Mujer que
perdié uno o ambos senos por mastectomia y no puede usar trajes de bario convencionales” si
funciona. “Empresas de alimentos” no funciona. “Tequilera mediana en expansion que necesita
redisenar su linea de empaque para exportacion” si funciona.

Tu cliente especifico:

¢ Qué problema especifico le resuelve este MCD?

No tu producto — el problema. No “trajes de barfo” sino “no puede volver a ponerse un traje de bafo
convencional porque estan disefiados para dos bustos simétricos.”

El problema que resuelves:

¢ Por qué este cliente no te busca activamente?

¢No sabe que existes? ;No sabe que hay solucion para su problema? ¢;Esta enfocado en otra
prioridad? ¢ Siente verglienza de buscar?

La barrera:
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Si tu cliente ya te busca activamente en Google o redes sociales para este MCD especifico, no
necesitas generador de referencias — necesitas visibilidad. No fuerces este modelo donde no aplica.

Un beneficio extra: la especificidad hace crecer tu capitulo

Cuando te enfocas en un nicho muy especifico dentro de tu MCD, dejas espacio para que otros
profesionales de tu misma especialidad entren al capitulo sin competirte. Una agente de seguros de
gastos médicos en México se especializd exclusivamente en la comunidad LGBT — conoce las
restricciones, los procesos y las necesidades especificas de ese grupo. Su mensaije al capitulo fue:
“Traiganse mas agentes de gastos médicos, porque yo no les compito. Yo solo atiendo este nicho.”
Cuando defines con precision a quién le vendes, el sol sale para todos: las esferas de contacto son
diferentes y el capitulo puede crecer con mas miembros de tu misma especialidad, cada uno
atendiendo un nicho diferente.
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Paso 3 — Cadena de valor de tu cliente

No estas analizando tu negocio — estas analizando el negocio (o la vida) de tu cliente. El objetivo
es mapear todo lo que tu cliente necesita para operar, porque ahi estan escondidos tus generadores
de referencias.

Recursos clave de tu cliente

¢, Qué necesita para que su negocio o su vida funcione? Personas, servicios profesionales,
tecnologia, espacios, proveedores recurrentes.

‘ Ejemplo: Mujer post-mastectomia Ejemplo: Empresa mediana

Oncologo Contador

Cirujano plastico reconstructivo Abogado corporativo
Enfermera oncoldgica Asesor de recursos humanos
Psicologo / grupo de apoyo Consultor de operaciones

Fisioterapeuta Proveedor de tecnologia

Recurso 1:

Recurso 2:

Recurso 3:

Recurso 4:

Recurso 5:

Recurso 6:

Recurso 7:

Recurso 8:
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Actividades clave de tu cliente

¢, Qué hace regularmente como parte de su operacion o situacion? Cada actividad revela un
momento donde tu cliente interactua con otros profesionales — y cada interaccion es una ventana
donde alguien podria recomendarte.

‘ Ejemplo: Mujer post-mastectomia Ejemplo: Empresa mediana

Va a consultas de seguimiento oncoldgico Revisa estados financieros mensualmente
Asiste a terapia de recuperacion Renueva contratos con proveedores

Busca retomar actividades sociales y fisicas Evalua riesgos operativos peridodicamente

Actividad 1:

Actividad 2:

Actividad 3:

Actividad 4:

Actividad 5:
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Paso 4 — ;Quién es tu generador de referencias?

Del mapa que hiciste en el Paso 3, identifica a los proveedores o profesionales que tienen acceso
repetido a tu cliente especifico.

La légica es directa:

Tu clienta es la mujer post-mastectomia. El oncélogo atiende a decenas cada mes. El oncélogo es tu
generador.

Tu cliente es la empresa con ejecutivo critico. El contador trabaja con multiples empresas. El
contador es tu generador.

Tu cliente es la familia que compra casa. El agente inmobiliario cierra varias ventas al mes. El agente
es tu generador.

El generador de referencias es el proveedor de tu cliente que ve en volumen lo que tu
necesitas uno a uno.

De tu lista del Paso 3, selecciona a los que cumplan dos condiciones:

Volumen ¢, Cuantos clientes como el tuyo atiende por mes? Mientras mas, mejor.

No compite contigo ¢Le vende algo diferente al mismo cliente?

Prioriza por volumen. El que ve mas clientes tuyos va primero.

Generador de referencias #1:

Volumen estimado (clientes/mes):

Generador de referencias #2:

Volumen estimado (clientes/mes):

Generador de referencias #3:

Volumen estimado (clientes/mes):
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Paso 5 — Diseno de flujos

Senal de deteccion (tu Senal)

¢, Qué ve o escucha el generador que le indica que este cliente tiene tu necesidad? Escribe la sefial
observable concreta. Esta es tu Sefial — lo que tu generador necesita aprender a reconocer para
detectar que ahi hay un negocio para ti. Mientras mas concreta y observable sea, mas facil sera que
la identifique.

“La paciente menciona que ya no va a la playa desde la cirugia.” “El contador detecta que toda la
facturacion depende de una sola persona.” “El comprador pregunta cuando puede mudarse.”

Tu Senal — ¢;qué debe detectar tu generador?:

Momento y frase de prescripcion

¢En qué punto de su interaccion con el cliente se inserta la recomendacion? Escribe la frase literal
que el generador diria. Léela en voz alta. Si suena a venta, reescribe.

Frase de prescripcion:

Condiciones de llegada

Cuando el cliente te contacta referido por el generador, ¢ con cuantas de estas condiciones llega?
Marca las que aplican:

L] Necesidad identificada

[ Solucion validada por alguien en quien confia
[ Urgencia clara

[] Disposicién a actuar

[ Presupuesto asignado o asumido

Tres de cinco es el minimo funcional. Menos de tres significa que la referencia llega fria y no se
convierte.
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Retorno al generador

¢, Qué gana concretamente por recomendar? Lista al menos dos retornos de naturaleza diferente:

Se diferencia ante su propio cliente porque:

Recibe informacién o contactos de vuelta:

Protege su reputacion porque:

Le refieres clientes directamente o a través de otros miembros:
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Paso 6 — Mecanismos de activacion

Artefacto de friccion cero

Un objeto concreto que se inserte en lo que el generador ya hace, sin esfuerzo adicional. Describelo
con detalle suficiente para producirlo esta semana: qué es, donde va, qué dice.

Prueba: si el generador tiene que recordar usarlo, no va a funcionar. Tiene que estar donde ya mira.

Describe tu artefacto:

Narrativa de elevacion

La historia que conecta tu solucion con lo que el generador ya hace por su cliente. Formato:
“Cuando usted recomienda [mi solucién], su cliente percibe que usted [beneficio para la imagen del
generador].”

Prueba: si sacas tu producto y la narrativa pierde sentido profesional para el generador, es venta
disfrazada.

Tu narrativa de elevacion:

Propuesta de reciprocidad

Lo que dirias en la reunion uno a uno. Formato: “Yo atiendo a [cantidad] de [perfil] al [periodo]. Cada
uno necesita [lo que hace el generador]. Yo te conecto con [valor concreto] si tu me das acceso a [lo
que necesitas].”

Prueba: si solo funciona en una direccion, la reciprocidad muere en tres meses.

Tu propuesta de reciprocidad:
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Paso 7 — Puntos de fallo

Toda triada tiene puntos donde puede romperse. Identificalos antes de que destruyan el sistema.

Si tu servicio falla post-referencia

El generador puso su nombre por ti. Si le fallas al cliente, le fallas al generador. La compensacion
tiene que ser desproporcionada — estas protegiendo la relacion con tu fuente de negocios, no con
un cliente aislado.

Tu protocolo de contingencia:

Si el cliente siente que la recomendacién fue venta disfrazada

Revisa tu frase de prescripcion y tu artefacto. La referencia tiene que sentirse como cuidado
genuino del generador hacia su cliente, no como transaccion.

¢ Qué ajustarias?

Si el flujo es estacional

¢, Tu generador ve a tu tipo de cliente todo el afio? Si solo en ciertos meses, necesitas una segunda
triada que compense los meses vacios.

¢ Tu flujo es estacional? ;Qué triada complementaria necesitas?
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Paso 8 — Métricas

Sin medicién no hay optimizacién. Tres numeros:

‘ Métrica Umbral minimo

Activacion
De cada 10 oportunidades, ¢ en cuantas el generador
recomienda?

Conversion
De cada 10 referidos, ¢ cuantos compran?

Retorno

De cada 10 referencias recibidas, ¢ en cuantas le devuelves
algo?

Tu tasa de activacion actual:

3 de 10. Menos = tu artefacto no
funciona.

5 de 10. Menos = la referencia no
transfiere confianza.

3 de 10. Menos = la triada se extingue.

Tu tasa de conversion actual:

Tu tasa de retorno actual:
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Notas finales

La regla practica es 3 x 3: tres MCDs, tres clientes por MCD. Eso te da hasta nueve combinaciones
posibles — suficiente para un afio entero de referencias enfocadas. No necesitas activar las nueve
al mismo tiempo. Empieza con una triada, estabilizala, y luego construye la siguiente.

Un miembro maduro mantiene entre dos y cuatro triadas activas simultaneamente. Mas de cuatro
diluye la reciprocidad: no puedes sostener el retorno con diez generadores a la vez.

La variable mas subestimada de todo el modelo es la frecuencia del generador. Uno que ve a tu
cliente todas las semanas vale mas que uno que lo ve diez veces al afio, porque permite iterar y
corregir mas rapido.

Recuerda: este modelo funciona cuando hay una brecha entre la necesidad real de tu cliente y la
demanda que expresa. Si tu cliente ya te busca activamente para ese MCD especifico, invierte en
visibilidad, no en generadores de referencias. No todo MCD se resuelve con triadas.

El ejercicio es repetible. Una vez que completes la primera triada, vuelve al Paso 1, elige otra
combinaciéon de MCD + cliente, y construye la siguiente. Con el tiempo, cada combinacion activa
tendra su propia triada disefada, su propia Sefal, y su propio generador activado.
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