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Importancia de definir el Modelo de Negocio

Camara
co de Comercio

C D de Bogota


https://www.youtube.com/watch?v=8X4T3-hdLqk

If§ objetivo..

\’ e Definir/Redefinir el modelo de
negocio como herramienta

" para ser mas competitivos en

el mercado e iniciar un proceso

de planeacion estratégica.
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Selecc10nar clientes
| e Defina y diferencie su negoc10
d, R w24 . Configurar recursos
BT (2N Sallr al mercado
L |\ s
J m",,.‘A
- Crear utllldad para sus clientes
A. Osterwalder (2004),
The Business
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Modelo de Negocio...

Un modelo de negocio describe las bases sobre las que una
empresa crea, proporcionay capta valor.

(Generacion de modelos de negocio, Alexander Osterwalder y Yves Pigneur)

Camara
co de Comercio

C O de Bogots



#SOYEMPRESARIO

{PARA QUE TENCO EMPRESA?

INGREMENTAR

VENTAS Y
RENTABILIDAD




i Qué es valor?

Reclamar valor
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iQué es valor?

El valor es la diferencia entre los beneficios que espera
recibir el cliente y el costo total que debe soportar (tiempo,
esfuerzo, dinero, intangibles).

Philip Kotler
...No es facilmente copiable

Camara
co de Comercio
COde Bogota
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Valor percibido por el cliente

BENEFICIO PERCIBIDO
(valor)

Imagen
Reconocimiento
Producto/servicio
Servicios adicionales
Experiencias
Sensaciones

SACRIFICIO REALIZADO
(esfuerzo)

Precio
Incomodidades
Inseguridades
Tiempo

Energia
Desplazamiento

C ) Camara
CO S



Crear valor

TOSTAD'

Café & Pan

eRelacién precio-calidad.

e Oferta de productos no tan
facilmente comparable.

e Conveniente.

Camara
co de Comercio
COde Bogota
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] Momentos de |la verdad |

* Interacciones valoradas por los clientes en donde se espera que el
resultado sea el esperado

 Estos momentos requieren respuestas que entiendan las necesidades del
cliente, antes que las de la empresa
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Viaje del cliente

 El viaje del cliente (Customer Journey) se construye a partir de los intereses de cada
tipo de cliente. Definiendo los momentos de verdad para construir una experiencia
Unica, atendiendo sus necesidades y deseos particulares.

* El modelo identifica todos los puntos de contacto del cliente con |la cadena productiva.

VIAJE DEL CLIENTE

Camara
de Comercio
de Bogota




Poder de
proveedores

Entrada de Rivalidad
nuevos entre

competidores 5 '“erzas competidores

Bienes Poder de
sustitutos compradores

CO
CO

Camara
de Comercio
de Bogota
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CANVAS...

Un lenguaje comun para describir,
visualizar, evaluar y modificar modelos de
negocio.

(Generacion de modelos de negocio, Alexander Osterwalder y Yves Pigneur)

co Camara

de Comercio
CO de Bogota



Socios clave

;quiénes son nuestros socios clave?
;quiénes son nuestros suministradores clave?
qué recursos clave vamos a adquirir de nuestros socios?
qué actividades clave realizan los socios?
motivaciones para socios:
optimizacin y economia

reduccién de riesgo e incertidumbre
adquisicion de recursos y actwvidades particulares

Actividades clave

¢qué actividades clave requiere nuestra propuesta de valor?
;nuestros canales de distribucion?

inuestras relaciones con clientes?

;nuestras fuentes de ingresos?

categorias

produccion

resolucion de problemas
plataforma/red

Recursos clave

£Qué recursos clave requiere nuestra propuesta de valor?
¢nuestros canales de distribucion? ;relaciones con clientes?
fuentes de ingresos?

tipos de recursos

ctual (patentes de marca, copyrights, datos)
financieros

Propuestas de valor

¢qué valor entregamos al cliente?
;cudl de los problemas de nuestro cliente vamos a ayudarle a resolver?
(qué paquetes de productos y servicios ofrecemos a cada segmento de cliente?
qué necesidades del cliente estamos satisfaciendo?

caracteristicas

conveniencia / usabilidad

Relaciones con cliente

;qué tipo de relacion espera que establezcamos y mantengamos cada
uno de nuestros segmentos de cliente?
icudles hemos establecido?

;cémo estdn integrados con el resto de nuestro modelo de negocio?
;cudnto cuestan?

ejemplos

asistencia personal
asistencia personal dedicada
autoservicio

servicios automatizados
comunidades

cocreacion

Canales

;@ través de qué canales quieren ser contactados nuestros
segmentos de cliente?
;como les contactamos ahora?
;icémo estdn integrados nuestros canales?
;cudles funcionan mejor?
;cudles son mas eficientes en costes?
;como los integramos con las rutinas de cliente?
fases del canal

1. Conciencia

servicios de

2. Evaluacién

adevalor

zcomotevamos la propuesta de vator al
5. Postventa
zc6mo proporcionamos soporte post

Segmentos de cliente

¢para quién estamos creando valor?
iquiénes son nuestros clientes mas importantes?

mercado de masas
mercadode nicho
segmentado
dversificado
plataforma multilateral

Estructura de costes

icudles son los costes mas importantes inherentes a nuestro modelo de negocio?
qué recursos clave son los mds caros?
qué actividades clave son las mas caras?

estu negocio mas:

de vator premium)

caracteristicas de ejemplo:
costes fijos satarios, rentas, utilidodes)
costes variables

economizs de escala

economizs de alcance

;para qué pagan actualmente?
;como estan pagando ahora?
icémo preferirian pagar?

¢para qué valor estan realmente dispuestos a pagar nuestros dlientes?

;cuanto contribuye cada fuente de ingresos a los ingresos totales?
tipos precio fijo

pagopor uso dependente de la funcionatidad del producto

Fuentes de ingresos

préstamo/ alquier / leasing
licencias

tasas de intermediacion
publicidad

dependiente det volumen




Actividades

Socios/
Aliados

Recursos

Estructura de Costos

Promesa
de Valor

Relacion
con

clientes
Segmento

de clientes

Fuente de Ingresos




MODELO CANVAS
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RED DE ACTIVIDADES OFERTA RELACIONES SEGMENTOS
PARTNERS CLAVES CON LOS CLIENTES DE CLIENTES
Las actividades que
consumen dichos La relacion se
recursos son las L ' :
_ y gestiona a traves
Lat'”les {Fmd“l““”” i proposicon dE del club Nesspresso,
! Jal+D .
fmioih | delegreso | e
Nespresso, : : .
Productores : es dlara; &l mejor Individuos
de café RECURSOS ' CANALES
cLAvES (afe que puedas DEOTRBUCION Empresas
Fabricantes e .
Phgahingiaed tomar, en tu Casa. Retailers
ERNS Nespresso.com
S Call Center
Fabricas N
espresso
Store
ESTRUCTURA DE COSTOS FLUJOS DE INGRESO
Distribucion ; . Muchos por Algunos por
B2C Rixsluceion Marketing las capsulas la maquina

Ejemplo producto

N
"NESPRESSO.




"NESPRESSO.
“El mejor cafe que te

puedes tomar en tu
casa’.

Camara
co de Comercio
CDOde Bogota



Business Model Canvas

Actividades Clave:

Alianzas
Clave:

« Estudios

- Software de
reproduccion de video
« Operaciones de
manejo de correos

- Licencia de

cinematograficos i
9 contenidos

y de television

- Servicio postal

+ Proveedores de
servicio de internet
« Fabricantes de
decodificadores

Recursos Clave:

« Contenido (virtual)
» Inventario de DVD
(fisico)

» Servidores (fisicos)

Estructura de Costos:
« Costos fijos (discos)

« Costos variables (licencia por usuario, capacidad de transmision)

« Acuerdos de licencias de contenidos

NETELINX

Proposicion
de Valor:

*» Precio
« Accesibilidad

« Conveniencia

Relacion con los clientes:

- Servicio
propio

« Servicio
automatizado

Canales:

- Netflix.com

- Aplicacion movil
« Decodificadores
(cable, bluray etc.)

Fuentes de Ingresos
- Guanacias por suscripcion mensual

Ejemplo servicio

Segmentos de
clientes:

- Mercado
masivo

- Fanaticos de
peliculas
taquilleras

- Personas que
sustituyen
cable por
satélite

« Publicidad en envoltorios de DVD




KEY PARTNERS

+ Investors

+ Media Producers

+ Film Maker Guilds

« Cinemas, Theaters

« TV Networks

« Amazon AWS

« Consumer Electronic
Companies

+ Regulators

COST STRUCTURE &
« Production

« Research and Development

= Licensing
« Infrastructure - AWS

KEY ACTIVITIES OF

» Technology R&D

« Content licensing

« Content production
« Content distribution

« Data anlaytics
- Sales and marketing

KEY RESOURCES ##

« Brand

» Apps/website
« Platform

« Employees

» Film Makers/Producers

« Prizes/Awards

« Marketing

« Payment Processing Fees

« General/Admin

NETFLIX BUSINESS MODEL

CUSTOMER RELATIONSHIPS >

- Self service
= On-demand
« Ease of use

VALUE PROPOSITIONS <7

= 24/7 On Demand
Entertainment

« View high-definition shows
and movies

« Stream content

« Unlimited access

« Netflix Orginal

« 30 Day free trial

« No commercials

CHANNELS &

= Any Device

- Netflix App

« Word of mouth

« Online advertising
« Offline advertising
« Social Media

REVENUE STREAMS i
» Subscription Model

» Product Placement

» DVD Rental

GARYFOX.CO

CUSTOMER SEGMENTS &

Micro-segmentation

« 2000 preference clusters
Usage

» usage segmentation
Geographical

« content/languages

» Future Model - licensing Netflix owned content

Camara
de Comercio

de Bogota



Ve peliculas y series cuandoy

donde quieras.

Planes desde $89 al mes.

Comienza tu mes gratis

co Camara

de Comercio
CO de Bogota

Iniciar sesion &
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Actividades

Propuesta
Clave

de Valor

Socios
Clave

s
\J
g
) -
'
‘

Relacion con
Clientes

Segmentos
de Clientes

\

. .-
\

’
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/ / | \
Estructura / Modelo Fluente de
de Costos - Canvas \ Ingresos
eccl:‘r,ios Canales
Camara

co de Comercio
CDde Bogota
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Segmento de clientes...

1. Problemas del cliente.
2.El cliente esta dispuesto a
pagar por ...
3.Como quieren la
comunicacion?
4.Cual es su necesidad
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Segmento de clientes...

Camara
co de Comercio

COdeBogoté
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Medible

py

N

Camara
co de Comercio

COdeBogoté




Beneficios de segmentar

3 e i \
-~ / v D “'? ;:\m.,

Optimizacion de Recursos

co Camara

de Comercio
CO de Bogota



r
Tipos de segmento I

B2C

B2B
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Edad

Sexo
Tamano de la Familia
Ingresos
Ocupacion
Educacion
Estado Civil
Religion
Politica

Raza
Nacionalidad
Estrato Social

Criterios de segmentacion B2C

Calles
Carreras
Manzanas
Barrios
Localidades
Municipios
Paises
Regiones.
Densidad
Poblacional
Clima

Costumbres

Experiencias comunes y de aprendizaje
Actitudes

Motivaciones

Intereses

Gustos

Deseos

Comportamientos

Opiniones

Por personalidad: lideres, influenciadores,
seguidores o expertos.

Por estilo de vida: aventurero, probador,

i Camara
conservador, orientado a la salud, entre ccdeComercio
otras. COdeBogoté
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B >
Criterios de segmentacion B2B |

v Por tamano de empresas: grandes, medianas, pequenas.

v Por sectores en los que estdn ubicadas:  alimentos,
construccion, agro, servicios empresariales, entre otros.

v Clase de negocios: produccion, servicios, comercializacion.

v' Por nivel de ventaos.

v Por canales de distribucion.

v Por nUmero de empleados.

v' Por ventas promedio en el sector.

v Por utilidades.

v Por nivel de activos.

v Por ubicacion fisica.

v Otros que estimes conveniente.

COGmr
de Comercio

C D de Bogota



A D r - >rm re¢m - - et -
vVenae proguctos o

servicios a particulares

Venden pars nsumo
Hacen ventas a gran escala SRS o
propio
Buscan promociones vy

Buscan la eficiencia Coto
entretenimiento
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Quieren ser educados

Necesitan resolver
necesidades especificas

Se basan en relaciones
mas bien largas

La toma de decisiones pasa
por distintos niveles

FPocos clientes y gran
volumen de compra

Se centran en la légica y en
las caracteristicas

Buscan alcanzar metas a
largo plazo

GR

»mm)
»”»

4

8
8

¥

Quieren divertirse y ser
felices con su compra

Necesitan resolver
necesidades basicas

Se basan mas bien en
relaciones cortas

Toman decisiones
emocionales

Muchos clientes y volumen
de compra bajo

Se centran en los deseos vy
en los beneficios

Quieren resultados rapidos
e inmediatos

CO
CO

Camara
de Comercio
de Bogota
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Roles en el proceso de compra

Es la persona que
recomienda dénde
comprar, qué marca,
etc. Siguiendo el
ejemplo anterior, la
madre comenta:
«Deberiamos ir

al Supermercado X,
gue los yogures de alli
estan muy ricos».

ool

Es la persona
que paga la
compra

>

iticiodor ~ prescrptor decisor conprador USUQKD

Es la persona

Es la persona que Es la persona que :
jetecta la nice5|dad decide entre las que usara el

e;ﬁ;?fr;;mgre cer diferentes opciones, producto.

el hijo que abre la marcas, co <C:Iél'lc'lal'a .
nevera y detecta establecimientos, etc. co d: on:,etgao

que no hay yogures.
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Quién es mi usuario?

: - " Nido completo |
Parejas recién casadas sin - P -
(hijos menores de 6 anos)

hijos ’ ~
Solteria

(jovenes independizados)

Nido completo Il
(ninos mayores de 6 ainos)

Nido completo Il
(matrimonios mayores con
hijos dependientes)

ETAPAS

Superviviente
(no trabaja)

Nido vacio |
Superviviente - (parejas mayores sin hijos en
(si trabaja) el hogar)

Nido vacio ll
(marido jubilado)

Camara
co de Comercio

C D de Bogota



FQue
\ PIENSA Y SIENTE?

T lo gque realmente le importa
\\_ principales preccupaciones

— ingquietudes y aspiraciones
iQue
OYE?
quée dicen los amigos

que dice el jefe
queé dicen las personas que lo influencian

iQue
— DICE Y HACE?

— actitud en publico
apariencia
comportamiento hacia los demas

iQue
VE?

entorno
amigos
queé le ofrece el mercado

\

\‘\

DOLOR

miedos
frustraciones
obstaculos

GANANCIA

deseos/necesidades
medida del éxito
obstaculos

= &2 3¢ Comercio
de Bogota



CREATU
AVATAR

En el cuadro de al lado respondes
aspectos personales.

Complétalo con el resultado de tus
sondeos y charlas con posibles com-
pradores.

Al terminar, vas a tener mas infor-
maciones para elaborar una estrate-
gia mds completa.

Introduce una foto/imagen

;Edad?

iDoénde vives?
:Donde trabajas?
£{Qué puesto ocupas?

Habla sobre la educacion y
personalidad del avatar




La carrera le da Tocar en una
tiempo a quien EOELLUGROLLL banda  musical
desea aprender a (1) EMPRESA DE TIC famosa

tocar la bateria

Los estudios y la pasantia le toman todo el tiempo y no logra dedicarse a su principal ocio: aprender
a tocar instrumentos




Marcelo realiza una pasantia
en una empresa multinacional.
Es el hijo menor de una familia
de clase media y le encanta el
rock.

Sabe tocar la guitarra, pero su
sueno es tocar la bateria. De
todos modos, su tiempo libre
es escaso, por eso lo suyo es la
practicidad.

-
MARCELO )
P 5 AROS

18 ANOS
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Ejercicio

Define cual es el segmento de
mercado de tu modelo de
negocio

CDCamara
CDiogns



Actividades
Clave

Relacion con
Clientes

Propuesta
de Valor

\
Segmentos
B de Clientes

’

Socios
Clave

&)\

\

Estructura / Modelo Fluente de

de Costos - Canvas \ Ingresos
ecursos S

Clave

co Camara
CO S
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:Quée le ofrecemos
a huestros clientes?

;Quién es mi
cliente objetivo?
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~
Propuesta de valor...

Es el factor que hace que un cliente se
decida por una u otra empresa. La
propuesta de valor constituye un conjunto
de ventajas que una empresa ofrece a sus
clientes .

Descripcion de los beneficios que pueden
esperar los clientes de tus productos o
servicios

Camara
co de Comercio

CDOde Bogota
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=

Propuesta de valor...

1. Que valor le proporcionan a sus
clientes?
2. Que problema de nuestro clientes
ayudamos a solucionar?
3. Qué necesidades de los clientes
satisfacen?

Camara
co de Comercio

CDOde Bogota



PROCESO SICOLOGICO

LO QUE
NECESITAMOS

LO QUE
QUEREMOS

- Reconocimiento
[Status)

Camara
de Comercio geiiwm.
de Bogota %
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=

Propuesta de valor...

;Cual es la propuesta de
valor de Axe?

;Cual es el mercado al
que va dirigido?

Camara
co de Comercio

C D de Bogota


https://www.youtube.com/watch?v=4ZK7HS9J46Y

Propuesta de Valor: Tu vigje, a solo un
clic.

Apoyo a la propuesta de
valor: Transporte en minutos con la
aplicacion de Uber.

Camara
co de Comercio
COde Bogota
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Airbnb 1

Propuesta de Valor:
Nuestra Casa es Tu Casa.

Apoyo a la propuesta de valor:
Alquila espacios unicos y alojate Girbnb
con anfitriones de mas de 190
paises.

Camara

CcCD |
COShms®
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.l

Propuesta de Valor:

La suerte esta de tu lado cuando
almacenas tus archivos aqui.

Apovyo a la propuesta de valor:
Dropbox preserva la seguridad de
tus archivos, los mantiene
sincronizados y te permite
compartirlos facilmente.

& Drophox

Camara
c° de Comercio

C D de Bogota
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Ejemplo... |

Propuesta de valor

“UN TERCER HOGAR”
Apoyo a la propuesta de valor:

« El café: Controlan la mayor parte
de la cadena de suministro: cultivo,
tostado y distribucion.

« El servicio: Trato personalizado e
intimidad con el cliente.

« El ambiente: Locales acogedores,
ambiente informal, tranquilo, con
musica suave y wifi. ca

y ccde"mComera rcio
C D deBogots




Propuesta de valor...

Costumizacién Precio
I Novedad
.'3 )
I r ;
Reéjol;igisén ' ' Calidad
¢, Qué le ofrecemos
a nuestros
> clientes?
Rei’?:scgcol: " Conveniencia

N CDGmr
de Comercio
Marca/ / co

i _ de Bogota
Desempefio Status



Herramientas de Analisis Estratégico: ESTRATEGIA DEL OCEANO AZUL

h
N
\
3 \

OCEANO ROJO OCEANO AZUL

Imitar competidor Diferenciar de competidor
Competir en precio Competir en valor
Reducir costes Aumentar la experiencia

: Nuevos mercados
- Competencia es irrelevante
= Camara
Crean nueva demanda CO de Comercio
. C D deBogota



Cémo se construye la curva de valor

Identifica las fronteras del mercado. Qué es lo que el cliente valora de la oferta
actual. Lo que tu crees.

Valida las fronteras del mercado. Valida con tu segmento si realmente esos aspectos
son los valorados (precio, rapidez, acceso, exclusividad, etc)

Identifica a los competidores mas relevantes del mercado. Crea una lista.

Agrupa a la competencia en funcion de su estrategia competitiva. (Masivo, boutique,
de nicho, etc)

Asigna un valor a la estrategia de cada grupo. Escoge una escala (alto, medio bajo, 1
-5,1-10)

Incluye a tu propia empresa

Explora fuera de las variables actuales del mercado

Camara
co de Comercio
COde Bogota



Nueva propuesta /

Curva de valor

¢Qué variables del sector se
deben reducir muy por debajo
de la media del sector?

REDUCIR




Competidores/
Sustitutos

Listado Competidores/ Sustitutos

© © N o g kM wDdPE

<

1. x

2.

3.

4,

S.

6.

7.

8.

o co ggggercio
10 COde Bogota



S—

Atributos

Maximo 10

Camara
CO de Comercio

C D de Bogota



Atributo 1

Atributo 2

Atributo 3

Atributo 4

Atributo 5

Atributo 6

Atributo 7

Atributo 8

Atributo 9

Atributo 10

xx\\\\x\x\O

Competidor Competidor Competidor Competidor

1

2

3

4

CO
CO

Camara
de Comercio
de Bogota
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#SOYEMPRESARIO

| —
Lienzo de la propuesta de valor

Aliviadores de frustraciones

®
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Lienzo de la propuesta de valor

Las alegrias
describen los

resultados que
quieren conseguir los
clientes o los
beneficios concretos
que buscan.

Los creadores de
alegrias describen
como tus productos

y servicios crean
alegrias al cliente.

Los trabajos del
cliente Describen

aquello que intentan
resolver en su vida
personal y laboral
tal y como lo
expresan con sus
propias palabras.

Los productos y

servicios alrededor
de la cual se

construye una
propuesta de valor Los aliviadores de
frustraciones

describen como
tus productos y
servicios aplacan
las frustraciones
del cliente. y

Las frustraciones
describen los malos
resultados, riesgos y

obstaculos
relacionados con los

trabajos del cliente. -amara
= o= de Comercio
COde Bogota
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Lienzo de la propuesta de valor

Creadores de alegrias

Se llega cuando los clientes
se ilusionan con tu propuesta
de valor, algo que ocurre
;‘;;%ﬁg: cuando abordas trabajos
'I'II'A : 1mportantes, alivias g =
rustraciones extremasy O =—
creas alegrias esenciales para
ellos.

Trabajol(s)
del cliente

Aliviadores de IrC

®

Frustraciones

ENCAJE!

~amara

CO s



Lienzo de la propuesta de valor

Mejora

5

digestion.

* Aumenta las Contribuye a
defensas. una mejor

* Amigable con nutricion.
medio Es accesible.

ambiente.

Lechuga.
Hortalizas.
Zanahoria.

4

Buena * Mal sabor.
presentacion. * No se encuentran
*  Minimiza los facilmente.

riesgos en la salud.
Es accesible en el
mercado.

Impactos quimicos
al organismo.

Consumidor
de alimentos
genéricos que
busca

bienestar y
salud

3

Aprender sobre
nutricion.
Mantener
actualizado
Reducir el
riesgo de
enfermedades

Camara
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de Bogota
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Lienzo de la propuesta de valor

.l

Da forma rapidamente a direcciones posibles de propuesta de valor:

Nuestra... Leciucaorcinica  Ayuda... consumpor b aLimenTos

: DISMINUR LOS IMPACTOS
, REDUCIR RIESGOS Y
Que quiere... i LS QUIKICOS EN EL Para... DRSO Ly ..

. . LA VERDURA i
comevcaun A diferencia de ... Givor  S3E
TRADICIONALMENTE.
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Ejercicio

Define cual es la propuesta de
valor de tu Modelo de negocio

Camara
co de Comercio

C D de Bogota
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;Y ahora?

Una vez se tenga la
propuesta de valor definida,
se procede a validar que el
producto o servicio la haga

evidente al cliente

establecido.




Actividades

Propuesta
Clave de Valor

Socios
Clave

Relacion con
Clientes

\
Segmentos
de Clientes

N,

Estructura / Modelo Fluente de
de Costos - Canvas \.Ingresos
ecursos
Clave Canales c o s

de Comercio
CDde Bogota
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Canales...

Los canales de comunicacion,
distribucion y venta establece
el contacto de la empresa
con el cliente para:

1. Dar a conocer
2. Ayudar a evaluar la

propuesta de valor
3. Ofrecer post venta
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[ Canales... |

Fases de canal:
Informacioén: ;Como damos a
conocer los productos y servicios?
Evaluacion: ;Como ayudamos a
comunicar la propuesta?
Compra: ;Como pueden comprar?
Entrega: ;Como entregamos a los
clientes?




Cane

Es el producto o el servicio

Propuesta de valor
“Entretenimiento para toda la familia unida”

Actividades Propuesta Relacion con
g Clg\{e de Valor Clientes

/@ (2%,
=S
—

Estructura Modelo ‘.\ Fuente de

Ingresos
de Costos Canvas \ 9
Recursos e
Canales

Clave

&\ Segmentos
.\ de Clientes

&




Tip05: Directo: Fuérza de venta,
+ Canal de distribucion. [kt
» Canal de comunicaciom gkt
. Canal de venta. S

Camara
co de Comercio

COdeBogoté
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Ejercicio

Define cuales son los canales de
tu Modelo de negocio

Camara
co de Comercio

C D de Bogota



Actividades Propuesta
Clave de Valor

Socios
Clave

Relacion con
Clientes

\
Segmentos
de Clientes

\
Estructura / Modelo Fluente de
de Costos - Canvas \ Ingresos

ecursos

Clave Canales co Camara

de Comercio
CDde Bogota
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=

Relacionamiento...

Las relaciones con los
clientes pueden estar
basadas en los fundamentos
siguientes:

1. Captacion de clientes
2. Fidelizacion de clientes
3. Estimulacion de las ventas




Actividades Propuesta
Clave de Valor

Socios
Clave

Relacion con
Clientes

\
Segmentos
de Clientes

\
Estructura / Modelo Fluente de
de Costos - Canvas \ Ingresos

ecursos

Clave Canales co Camara

de Comercio
CDde Bogota
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[ Relacionamiento...

Las relaciones con los
clientes pueden estar

Asistencia personal.

basad as en lOS fundamentos Asistencia de personal dedicado
exclusivamente a esto.
1 1 . Au icio.
S1 gu] entes: . ServiciostZ?Je’égvmcaSizados.
1. Captacion de clientes S

2. Fidelizacion de clientes
3. Estimulacion de las ventas

Camara
co de Comercio

COdeBogoté
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RENTABILIDAD POTENCIAL

Matriz de Lealtad y Rentabilidad

RENTABILIDAD RENTABILIDAD

ALTA

BAJA

LEALTAD PROYECTADA
CLIENTES A CORTO PLAZO CLIENTESA LARGO PLAZO
MARIPOSAS AMIGOS VERDADEROS

Buen ajuste entre las ofertas de la
compafiia y las necesidades del
cliente, aunque estacionales.
Utilidades potenciales altas

EXTRANOS

Escaso ajuste entre las ofertas de
la compaiiia y las necesidades.
Utilidades potenciales minimas

Buen ajuste entre las ofertas de la
compaiiia y las necesidades del
cliente.

Utilidades potenciales maximas

LAPAS

Ajuste limitado entre las ofertas de
la compaiiia y las necesidades del
cliente

Utilidades potenciales bajas
R

CO
CO

Camara
de Comercio
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Ejercicio

Define como es el canal de
relacionamiento con tus
clientes tu Modelo de negocio

Camara
co de Comercio

CDde Bogota



Actividades
Clave de Valor

Propuesta

Socios
Clave

\
Segmentos
= de Clientes

Relacion con
Clientes

’

&)\

N,

Estructura / Modelo
de Costos Canvas
Recursos

Clave

Fuente de
Ingresos

Canales
c Camara
o de Comercio
CDOde Bogota
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™ -
Fuentes de ingresos...

1.;Por qué estan dispuestos a
pagar nuestros clientes?
2. ;Por qué pagan
actualmente?
3. ;Como se hace evidente
al cliente la propuesta de
valor?
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Ejercicio

Define cuales son las fuentes
de ingresos

Camara

CcCD .
COShms®



MODELO CANVAS

Relacion
con

clientes
Promesa Segmento

de Valor de clientes

Canales

Lo que ve
el cliente!

CDCamara
CO St



Actividades Propuesta Relacion con
Clave de Valor Clientes

\
Segmentos
B de Clientes

’

~
&

\
Estructura / Modelo Fluente de
de Costos - Canvas \ Ingresos

ecursos

Clave Canales co Camara

de Comercio
CDde Bogota
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[ Actividades clave...

Son necesarias para crear y ofrecer
una propuesta de valor, llegar a los
mercados, Establecer relaciones y
percibir ingresos. Pueden ser:
1. Produccion
2. Resolucion de problemas
3. Plataforma / red
4. Informacion




Actividades Propuesta Relacion con
Clave de Valor Clientes

\
Segmentos
B de Clientes

’

Socios
Clave

~
&

\
Estructura / Modelo Fluente de
de Costos - Canvas \ Ingresos

ecursos

Clave Canales co Camara

de Comercio
CDde Bogota



Los recursos clave pueden ser:
1. Fisicos
2. Economicos
3. Intelectuales
4. Humanos




Actividades Propuesta Relacion con
de Valor Clientes

\
Segmentos
B de Clientes

’

~
&

N,

Estructura / Fuente de
de Costos = Canvas \.Ingresos
ecursos
Clave Canales c o s

de Comercio
CDde Bogota
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[ Alianzas clave...

La empresas crean alianzas para
optimizar sus modelos de negocio,
Reducir riesgos o Adquirir recursos.
Existen cuatro tipo de asociaciones:

1. Alianzas entre empresas no
competidoras
2. Alianzas entre empresas competidoras
3. Empresas Conjuntas para crear nuevos
negocios
4. Relacion Cliente Proveedor




Actividades

Socios
Clave

Propuesta
de Valor

Relacion con
Clientes

\
Segmentos
B de Clientes

’

&)\

N

Estructura / Modelo \ Fluente de

de Costos - Canvas ngresos
eccl:‘r,ios Canales

co Camara
CO S
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[ Estructura de costos... |

Estos costos se calculan
una vez se han definido:
1. Los recursos Clave
2. Las Actividades Clave
3. Las asociaciones clave

Camara

CcCD |
COShms®



MODELO CANVAS

Actividades

Socios/ Promesa
Aliados de Valor

Recursos

Lo que no ve
el cliente! ___

de Comercio
COde Bogota

Estructura de Costos



Actividades

Socios/ Promesa
Aliados de Valor

Recursos

Estructura de Costos

Relacion
con

clientes Segmento

de clientes

Fuente de Ingresos




MODELO CANVAS




Socios clave

;quiénes son nuestros socios clave?

¢quiénes son nuestros suministradores clave?

¢qué recursos clave vamos a adquirir de nuestros socios?
;qué actividades clave realizan los socios?

motivaciones para socios:

optimizaciény economia
reduccibn de riesgo eincertidumbre
adquisicion de recursosy actwidades particulares

Actividades clave

qué actividades clave requiere nuestra propuesta de valor?
inuestros canales de distribucién?

¢nuestras relaciones con clientes?

¢nuestras fuentes de ingresos?

categorias

produccion
resolucion de problemas
plataforma/red

Recursos clave

£qué recursos clave requiere nuestra propuesta de valor?
inuestros canales de distribucion? ;relaciones con clientes?
ifuentes de ingresos?

tipos de recursos

Propuestas de valor

qué valor entregamos al cliente?

;cudl de los problemas de nuestro cliente vamos a ayudarle a resolver?

(qué paquetes de productos y servicios ofrecemos a cada segmento de cliente?
qué necesidades del cliente estamos satisfaciendo?

caracteristicas

Relaciones con cliente

qué tipo de relacidn espera que establezcamos y mantengamos cada
uno de nuestros segmentos de cliente?
;cudles hemos establecido?
;como estdn integrados con el resto de nuestro modelo de negocio?
;cuanto cuestan?

ejemplos

Canales

;@ través de qué canales quieren ser contactados nuestros
segmentos de cliente?
icémo les contactamos ahora?
;icémo estdn integrados nuestros canales?
;cudles funcionan mejor?
;cudles son mas eficientes en costes?
;como los integramos con las rutinas de cliente?
fases del canal

Segmentos de cliente

;para quién estamos creando valor?
iquiénes son nuestros clientes mds importantes?

ado de masas

Estructura de costes

;cudles son los costes mas importantes inherentes a nuestro modelo de negocio?
qué recursos clave son los mds caros?

qué actividades clave son las mds caras?

es tunegocio més:

;para qué pagan actualmente?
;como estan pagando ahora?
icémo preferirian pagar?

Fuentes de ingresos

¢para qué valor estan realmente dispuestos a pagar nuestros clientes?

;cuanto contribuye cada fuente de ingresos a los ingresos totales?
precio fijo

precio dindmico




La metodologia de Eric Ries,
nacio con el objetivo de validar
los productos a servicios
mediante experimentos rapido
gue permiten probar
empiricamente una hipotesis,
obtener retroalimentacion de los
posibles clientes y asi saber si
estamos en la direccion adecuada
o0 es momento de hacer
modificaciones

PRODUCTO

ANALISIS DE MINIMO

RESULTADOS
VIABLE

LEAN
STARTUP

PRUEBA DE
DE DATOS USUARIO

RECOPILACION

Camara
de Comercio
de Bogota



Prototipado
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https://www.youtube.com/watch?v=8mpz3yUg9ys cog: ggg:,etrécio



https://www.youtube.com/watch?v=8mpz3yUg9ys
https://www.youtube.com/watch?v=8mpz3yUg9ys




Muchos
exitos!!!

¥ 1
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