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SI queremos resultados diferentes,

habra que buscar soluciones diferentes

Es hora de cambiar las herramientas
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El emprendedor

¢, Oficio? clnspiracion?
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El emprendedor
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¢, CUAL ES LA FUNCION DE LA EMPRESA?

Las empresas transforman la realidad construyendo modelos que implementan

Construir
Transformar
Valor
Descubrir clientes Negocio
Conseguir clientes Entorno

Fidelizar clientes ‘ ‘

Implementar

Implementar

Crear
Organizar
Comunicar
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¢ CUANDO EMPRENDER?

Mantener

viabilidad ﬁ
Mantener valor

CREACION EMPRESA
Lograr clientes PROYECTO
Empresa viable 0

Crear Valor
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El emprendedor

| as actitudes
_a empresa
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1. Determinacion

“El infierno estd empedrado de buenas intenciones”
De nada sirven los buenos propositos si no van

acompanados de las obras.

Tener un motivo en vez de una excusa
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2. Autoestima

Apoyarse en un modelo de negocio

Actitudes

CLIENTE

i
CAPITAL

{

SOCIEDAD

Modelo de gestion

= |TRABAJADOR
<= | PROVEEDOR

Saber que se puede
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3. Adaptacion y corage

Querer que se puede
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El emprendedor

Las aptitudes
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El oficio de emprender

LOGRAR
CLIENTES |

" FIDELIZAR
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1. Crear valor para el cliente
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1. Crear valor para el cliente

DISENANDO LA PROPUESTA DE VALOR

En marzo de 2015 se ha publicado una segunda parte de la metodologia
Lienzo de Modelo de Negocio con el titulo “Disenando la propuesta de
valor” en el que se profundiza en distintas herramientas practicas.

Lo mas innovador del libro es que crean el “Lienzo de la propuesta de
valor” para facilitar el encaje entre el perfil del cliente al que nos dirigimos y
el mapa de valor que le ofrecemos.

Disenando Al
la propuesta . .
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1. Crear valor para el cliente
LIENZO DE LA PROPUESTA DE VALOR

El objetivo del Lienzo de la Propuesta de Valor es validar que nuestro
producto o servicio se adapta a las necesidades de los clientes.

El lienzo de la propuesta de valor R

Propuests de véor Segmento de mercado

Creadores de alegrias
Productos Trabajols)
y SEMVICios o ® del cliente
s ' Y=
- 0=
Aliviadores de frustraciones Frustraciones
L
~

(Z) strategyzer

et waww planet sdelibros comvstiabegpzey
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1. Crear valor para el cliente

El Perfil del Cliente se centra en tres aspectos concretos a desarrollar: los
trabajos del cliente, las frustraciones y las alegrias.

1)Los trabajos es aquello que intenta resolver.

2)Las frustraciones son los malos resultados, riesgos y obstaculos que se
encuentra el cliente en su camino.

3)Las alegrias son las soluciones buscadas.

El mapa de la propuesta de valor también tiene tres campos que pretenden
encajar con estos aspectos referidos en el perfil del cliente.

A)Los productos y servicios

B)Los aliviadores de frustraciones.

C)Los creadores de aleqgrias.




El oficio de Emprender._Daniel Vallés Turmo Ap'“tu d eS

1. Crear valor para el cliente

LEAN STARTUP

Con la nuevas metodologias de “Lean Startup” (emprender ligero) se va
Impregnando esta nueva forma de abordar los proyectos emprendedores
basados en la iteracion continua con la realidad antes de pasar al siguiente
paso.

Estas nuevas metodologias se fundamentan en realizar pequenos experimentos
gue confirmen o descarten las distintas hipotesis que hemos hecho sobre los
distintos aspectos del proyecto.

Construir \
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2. La empresa sea viable
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2. Laempresa sea viable
2.1. LIENZO DE MODELO DE NEGOCIO

El objetivo del Lienzo de Modelo de Negocio es validar que la propuesta de
valor al cliente es viable empresarialmente.

Modelo de Negocio Nombre de Empresa

Socios Clave | Actividades Clave |Propuesta de valor | Relacion clientes Segmento
de clientes

Recursos Clave Canales

Estructura de costes Fuente de ingresos
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2. Laempresa sea viable

El orden habitual para comenzar a reflexionar en cada uno de los modulos
es el que senala en la imagen inferior.

Modelo de Negocic Nombre de Empresa

Socios Clave | Actividades Clave |Propuesta de valor | Relacion clientes Segmento

7 4
8 2 1

Recursos Clave Canales

Estructura de costes Fuente de ingresos

9 5
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2. Laempresa seaviable
Este orden viene dado porque en el Lienzo de modelo de negocio se pueden

distinguir tres grandes bloques:
1) El valor que generamos.
2) A quién lo generamos.

3) Como lo generamos.

Modelo de Negocio Nombre de Empresa

Socios Clave | Actividades Clave §Propuesta de valor

Relacion clientes | Segmento
de clientes

Como qeneramos A quien

valor qeneramos Valor

Recursos Clave Canales

Estructura de costes Fuente de ingresos
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2. La empresa sea viable

2.2. SEGMENTO DE CLIENTES

Comenzamos por el segmento de cliente al que nos dirigimos.

Para quién estamos creando valor?
Quienes son nuestros clientes mas importantes?

Mercado masivo
Nichos de mercado
Segmentado
Diversificado
Plataforma multiple

Madels de Negocio Nombre de Empresa

Socios Clave | Actividades Clave |Propuesta de valor | Refackin clientes ' Segmento
de clientes

Recursos Clave Canales

Estructura de costes Fuenie de ingresos




El oficio de Emprender._Daniel Vallés Turmo

Aptitudes

2. La empresa sea viable

2.3. PROPUESTA DE VALOR

Se trata de especificar la propuesta de valor que hacemos a cada uno de los

segmentos de clientes.

Que valor estamos entregando a los clientes?
Cual problema estamos ayudando a resolver?
Cual necesidad estamos satisfaciendo?

Que paquetes de productos o servicios estamos
ofreciendo a cada segmento de clientes?

Novedad

Desempeiio
Personalizacion

Modelo de Negocio Nombre de Empresa

“Ayuda a hacer el trabajo”
Diseno

Marca/Status

Precio

Reduccion de Costos
Reduccion de Riesgos
Accesibilidad
Conveniencia / Usabilidad

Socios Clave

Actividades Clave ll Propuesta de valor | Relacion clientes

Canales

Segmento

de cllentes

Estructura de costes Fuente de ingresos
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2. La empresa sea viable

2.4. CANALES

En este mddulo se plantea como llegamos a nuestros segmentos de clientes en
toda la cadena de la conducta del consumidor en el proceso de compra.

A traves de que canales nuestros segmentos
de clientes quieren ser alcanzados?

Como los estamos alcanzando ahora?
Como estan integrados nuestros canales?
Cuales Funcionan Mejor?

Cuales son los mas rentables?
Madelo de Negocio Nombre de Empresa

Como podemos integrarlos a las rutinas de it S ——
nuestros clientes? T T

fases del canal:
1. Crear conciencia
Como creamos conciencia de los productos y servicios de nuestra compania?

2. Evaluacion
Come ayudamos a que nuesltros clientes evaluen nuestra propuesta de valor?

3. Compra

Come podemos permilir que nuestros clientes compresn productos o servicios especificos?

Recursos Clave Canales

4. Entr ega Camo proveemos serviclo Post venta?

Como estamos entregando la propuesta de valor a los clientes?
Estructura de costes Fuente de ingresos

5. Post Venta
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2. Laempresa sea viable

2.5. RELACION CON EL CLIENTE

Aptitudes

En este modulo analizamos el tipo de relacion que establecemos a través de los
distintos canales especificados para cada propuesta de valor que ofrecemos a

los distintos segmentos de clientes.

Que tipo de relacion espera que establescamos

y mantengamos cada uno de nuestros segmentos
de clientes?

Que relaciones hemos establecido?
Cuan costosas son?

Como se integran con el resto de nuestro

modelo de negocio? Wodei 3= Negocia Nombre de Empresa

Socios Clave | Actividades Clave
ejemplos

Asistencia Personal
Asistencia Personal Dedicada
Auto Servicio

Servicios Automatizados
Comunidades

Recursos Clave

Propuesta de valor]l Relackn clientes B segmento
de cllentes

Canales

Estructura de costes

Fuenie de ingresos
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2. La empresa sea viable

2.6. FUENTE DE INGRESOS

En este modulo describimos la fuente de ingresos de cada producto o servicio.

Por cual valor nuestros clientes estan dispuestos a pagar?
Actualmente por que se paga?

Como estan pagando?

Como prefieren pagar?

Cuanto aporta cada fuente de ingresos a los ingresos generales?

tipos: Precios fijo Precios dinamicos (=L
Venta de activo Lista de precios Negociacion ®
Cargo por uso Segun caracteristicas Gestién del rendimiento

Cargo por suscripcion Dependiendo del segmento Mercado en tiempo real

Prestamo/Alquiler/Arrengamiento  Dependiendo del volumen Subastas

Licensiamiento
Cargo de corretaje
Publicidad

Madels de Negocio Nombre de Empresa

Socios Clave | Actividades Clave |Propuesta de valor | Relackn clientes |  segmento
de cllentes

Recursos Clave Canales

Estructura de costes |Fuen|o de ingresos |
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2. Laempresa sea viable

2.7. RECURSOS CLAVE

Los recursos claves son aquellos necesarios para poder desarrollar las
propuestas de valor que se han definido. Puede tratarse de recursos fisicos,
intelectuales, humanos, financieros, comerciales, software, juridico, etc.
Dependiendo el Modelo de Negocio cambia la importancia de los recursos.

Nos obliga a hacer un inventario de las necesidades que se han descrito en los
modulos anteriores y valorar nuestra capacidad para poder acceder a los
mismos de cara a desarrollar el proyecto.

Madels de Negocio Nombre de Empresa

Que recursos clave requiere nuestra
propuesta de valor?

nuestros caneles?
nuestras relaciones con los clientes?
nuestras fuentes de ingreso?

Canales

tipos de recursos

Socios Clave | Actividades Clave |Propuesta de valor | Redacin clientes Segmento
de clientes

Fisicos

Intelectuales (Marcas, patentes, derechos de autor, datos)
Humanos

Financieros

Estructura de costes Fuente de ingresos
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Aptitudes

2. Laempresa sea viable

2.8. ACTIVIDADES CLAVE

Al igual que en el médulo de Recursos Clave hemos evaluado las necesidades
claves, lo mismo hacemos para las actividades. Se tratan de especificar las

actividades que debemos hacer para tener éxito.

Que actividades clave requiere nuestra
propuesta de valor?

Nuestros caneles?
Nuestras relaciones con los clientes?
Nuestras fuentes de ingresos?

categorias

Producién

Solucién de problemas
Plataforma / Red

Models de Negocio Nombre de Empresa

Socios Clave | Actividades Clave §l Propuesta de valor | Relacin clientes

Recursos Clave Canales

Segmento

de cllentes

Estructura de costes Fuenie de ingresos




El oficio de Emprender._Daniel Vallés Turmo

2. Laempresa sea viable

2.9. SOCIOS CLAVE

Aptitudes

Tras haber valorado los recursos y las actividades claves, podemos ver que
empresas, organizaciones o personas son claves en la adquisicion y gestion de
aquellos recursos y actividades. Puede gque sea clave un proveedor, un cliente

0, incluso la competencia en algunas actividades.

Quienes son nuestros socios clave?

Quienes son nuestros proveedores clave?

Que recursos clave estamos adquiriendo d
nuestros socios clave?

Que actividades realizan nuestros socios clave? T e i B

Socios Clave

motivaciones para realizar alianzas:
Optimizacion y economia

Reducir riesgos e incertidumbre

Adquisicion de recursos y aclividades particulares

Actividades Clave

Recursos Clave

Propuesta de valor | Redacin clientes

Canales

Segmento

de clientes

Estructura de costes

Fuente de ingresos
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2. La empresa sea viable

2.10. ESTRUCTURA DE COSTES

Aptitudes

En este modulo establecemos los costes mas importantes del modelo de
negocio, tanto de los recursos como de las actividades.

Cuales son los costos mas importantes
Cuales recursos clave son los mas costosos?
Cuales actividades clave son las mas costosas?

Su negocio es mas:

en nuestro modelo de negocio?

Enfocado al costo(estructura de costos conservadora, propuesta de valor de bajo costo, maxima automatizacion, mucho outsourcing)

Enfocado al valor( Enfocado a la creacion de valor, Proposiciones de valor premium)

Ejemplo de caracteristicas:

Costos fijo (Salarios, rentas, Utilidades)
Costos Variables

Economias de escala

Economias de alcance

Madel de Negocio Nombre de Empresa

Socios Clave

Actividades Clave

Recursos Clave

Propuesta de valor

Redacion clientes

Canales

Segmento
de cllentes

| Estructura de costes IFuenls de ingresos
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2. Laempresa sea viable

Aptitudes

Modelo de Negocio CEEIAragén

Socios Clave | Actividades Clave 'Propuesta de valor Releigién clientes Segmento
& Atraceibn . , de clientes
de Personalizada -
| emprendedores ; Y
W PR i R | P
CMA.MW (WM@ — ) PVOW‘ 3 WVWM’
Sistema ¢ C | i &
| de apoyo-al ) anales
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2. Laempresa sea viable

PLAN DE EMPRESA

Los planes de empresa tienen la finalidad de describir un proyecto e informar
sobre el y su forma de aplicacion. Puede haber diferencias en el indice que
utilice cada institucion, pero nos encontraremos cuatro grandes bloques que
podremos adaptar al indice

-~ -~
EQUIPO MODELO
| de
‘ PLAN r NEGOCIO
|
P T |
ANALISIS ANALISIS
< |
‘ ENTORNO FINANCIERO
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3. Lograr los clientes sufientes

LOGRAR
CLIENTES
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3. Lograr los clientes sufientes

MAPA DE EMPATIA POR FASE CONDUCTA CONSUMIDOR

¢, Que ve? Es cuestion de describir el cliente en el entorno que se mueve. Asi, el
aspecto que tiene y quiénes son sus amigos. Qué ofertas tiene del mercado
cada dia. Qué problemas tiene.

¢, Qué oye? Es preciso ser consciente de lo que escucha de sus amigos y de su
familia. Ver quiénes son los que mas le influyen y la manera como lo hacen.
Qué canales de comunicacion utiliza.

¢ Qué piensay siente en realidad? Su forma de pensar y sentir. Qué es lo mas
Importante. Qué emociones le conmueven. Qué le fascina. Cuales son sus
suenos y sus aspiraciones.

¢ Qué dice y hace? Imaginar lo que dice y hace cuando esta con otra gente.
Pensar en su actitud. Contar lo que dice. Ver si hay diferencias entre lo que dice
y lo que realmente piensa.

¢, Qué esfuerzos hace el cliente? Pensar en sus frustraciones. Analizar los
obstaculos que se interfieren entre sus necesidades y sus deseos. Cuales son
los miedos que teme vy le paralizan.
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Aptitudes

3. Lograr los clientes suficientes

¢, Qué resultados obtiene el cliente? Qué desea o0 necesita realmente. COmo
mide el resultado de su éxito. Averiguar las estrategias que deberia utilizar para

poder alcanzar sus objetivos.

;Qué
PIENSAY SIENTE?
Lo que realmente importa

Principales preocupaciones
Inquietudes y aspiraciones

{Qué
OYE? ®
Lo que dicen los amigos

Lo que dice el jefe
Lo que dicen las personas influyentes

;Qué
VE?
Entorno
Amigos
La oferta del mercado

{Qué
DICEY HACE?
Actitud en publico
Aspecto
Comportamiento hacia los demas
ESFUERZOS
Miedos
Frustraciones
Obstaculos

RESULTADOS

Deseos/necesidades
Medida del éxito
Obstaculos

Herramienta disenada por XPLANE
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3. Lograr los clientes sufientes

Estas preguntas sobre la empatia del cliente la referiremos a las cinco fases de
la conducta del consumidor ya comentados.

Busqueda de informacion (¢,como conoce los productos y servicios de la
empresa?).

Evaluacion (¢como evalla nuestra propuesta de valor y nos compara?).
Compra (¢,coOmo puede comprar nuestros productos y servicios?).
Entrega (¢,coOmo le entregamos la propuesta de valor?).

Posventa (¢ qué servicio de atencion posventa ofrecemos?).
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Aptitudes
3. Lograr los clientes sufientes
-~
GESTIONAR EL PROCESO DE VENTA ‘ Jm "
negoeio

Posibles Clientes Herramientas

-~

Empresas - \ /

Contactos Comunicaciones CRM
Personas

: Calendario |
Oportunidades

Tareas
Analisis de Necesidades

Propuesta de Valor
Presupuesto
Negociacion

Cierre

Nos conocen

Nos consideran

Nos compran

H3

Fidelizamos
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3. Lograr los clientes sufientes

1 Posibles Clientes

La gestion del proceso de venta comienza en la
segmentacion de los posibles clientes que vemos podemos
alcanzar desde nuestro modelo de negocio particular.

Estos posibles clientes nos pueden venir de distintas
fuentes. Asi nuestra cartera de cliente, la pagina web, las
redes sociales, conocidos, actividades promocionales y un
largo etcétera que nos ofrecen las nuevas tecnologias.
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3. Lograr los clientes sufientes

2 Contactos Contacto y Empresa

El siguiente paso del proceso es discriminar esta cartera de
posibles clientes para valorarlos como oportunidad, de
modo que elaboramos una ficha de contacto y otra ficha de
la empresa jerarquizando su importancia.

La gestion de una campana general o una oportunidad de
venta supone las siguientes etapas: analisis de necesidades,
propuesta de valor, presupuesto, negociacion y cierre, tanto
Si es positivo como negativo.
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3. Lograr los clientes sufientes

3 Oportunidades Analisis de necesidades

El analisis de la necesidad de |la empresa conlleva el conocer
su modelo de negocio para ver en qué proceso
encontramos oportunidades. Se trata de transformar una
necesidad como oportunidad.

Analisis de Necesidades

Propuesta de Valor

Presupuesto

Negociacién

Cierre
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3. Lograr los clientes sufientes

4  Oportunidades  Propuesta de valor

Una vez detectada esta necesidad, tenemos que
transformarla en una propuesta de valor para el posible
cliente. ¢ Qué ventaja o que solucion le estamos aportando?
Lo plasmamos en su lenguaje.

Analisis de Necesidades
Propuesta de Valor
Presupuesto
Negociacion

Cierre
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3. Lograr los clientes sufientes

5  Oportunidades  Presupuesto

Luego es necesario presupuestar esta propuesta de valor de
una forma acorde al modelo de negocio. Se podrian ofrecer
varias posibilidades tanto en el precio como en la forma.
Asi, podriamos ir desde un precio fijo a uno variable.

Analisis de Necesidades
Propuesta de Valor
Presupuesto
Negociacion
Cierre
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3. Lograr los clientes sufientes

6  Oportunidades  Negociacidn

Es en el proceso de negociacion donde se produce esta
concordancia entre el modelo de negocio de la empresa y el
nuestro. De forma que se adaptan tanto la propuesta de

valor como el precio.

Analisis de Necesidades
Propuesta de Valor
Presupuesto
Negociacion
Cierre
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3. Lograr los clientes sufientes

7 Oportunidades Cierre

El final del proceso de negociacion es el cierre de la venta.
También podria ocurrir que no hubiera un acuerdo. Podria
ser que hubiera una posibilidad posterior para la misma
oportunidad o poder ser un posible cliente para otra

distinta.
Analisis de Necesidades

Propuesta de Valor
Presupuesto
Negociacioén
Cierre
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Aptitudes

3. Lograr los clientes sufientes

Herramientas

Comunicaciones
Calendario
Tareas

Gmail -

Gmail
Contacls

Tasks

-~

-

-~

N Gmail
Contact . Calendario

‘ Q Hangouts ‘ Cilendario ‘ b Drive )

}: 1 Presentaciones

-~

% Documentos

i=

Hoja de
Calculo

sl
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Aptitudes

3. Lograr los clientes sufientes

MARKETING ONLINE

Canales
Fases

INFORMACION

EVALUACION

COMPRA

ENTREGA

POSTVENTA
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4. Gestion en la nube

GOOGLE APPS

o -
| m Calendario ‘ Drive
| m |

o -

@ Hangouts B Sitios
' |

Google Apps
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4. Gestidon en la nube

Office Work 1989 Team Work 2012

1) Office [@Trellor

TRELLO

[0 Tableros jo)

Tablero de bienvenida & & Privado

@

Cosas para probar (esto es una
lista)

Probada (otra lista)

Anadir una tarjeta..
Esto es una tarjeta. Arrastrela hacia

Probada para mostrar que se ha
probado.

Afada todas las tarjetas y listas que
necesite.

Las tarjetas hacen muchas cosas
especiales. Haga clic en esta tarjeta
para abrirla y obtener mas

informacion...

—
prueba

= @1

Afiadir miembros a un tablero
(mediante la barra lateral) para AR X
colaborar, compartir y dialogar. SAWLNg avea
También puede ver la actividad del
tablero, cambiar el fondo y mas.

Utilice el + del menu superior para
crear su primer tablero ahora

Hay mucha mas magia...

Anadir una tarjeta
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4,5y 6. MEJORA CONTINUA




