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-¢Quiénes son los clientes actuales y
potenciales?

-iQJué necesidades tienen estos clientes?

-iCudles son las caracteristicas comunes
de estos clientes (edad, ingresos,
ubicacidon, comportamiento, ete.)?

-;Qué canales prefieren estas clientes
para la compra y entrega del producto o
senvicia?

-¢Estos clientes estan dispuestos y
pueden pagar por el producto o servicio?

-;Como se comunican estos clientes y
dénde obtienen su informacion?

[

Mercado de masas: Se dirige a un
mercado lo mas amplio posible con
necesidades y problemas similares.
Nichos: seg. de mercado altamente
especializados que atienden a unos
requisitos muy especificos.
Segmentados: seg. de mercado con
necesidades poco diferenciadas, es decir
seg. diferentes pero gque tienen unas
necesidades similares con variaciones.
Diversificades: seg. muy diferentes
entre si, con necesidades y problemas
Unicos.

Multi-segmentos: seg. que dependen de
varios segmentos a la vez. Ejemplo seria
el de la publicidad que por un lado
requiere de empresas que contraten
espacios publicitarios y a la vez se
necesita gue la publicidad llegue a las
usuarios.

1.-Definir el Mercado
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2.-ldentificar las Bases para Segmentar el Mercado

3.-Desarrollar los Perfiles de los Segmentos de Mercado

4.-Evaluacidn de la Viabilidad y Atractivo de Cada Segmento

5.-Seleccionar los Segmentos Objetive

Informacion relevante

Preguntas gue faltan

Principales Aspectos por definir
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¢Qué necesidad o problema de tus
clientes estas resolviendo?

¢Qué conjunto de productos o serviclos
ofreces para cada Segmento de Clientes?

Como se diferencia tu producto o
servicio de la competencia?

{Por qué los clientes elegirian tu
producto o servicio sobre los de tu

competencia?

JQué beneficios reciben los clientes de
tus productas o servicios?

¢Qué hace a tu empresa Unica?

[

Novedad: cubrimos una necesidad o
problerna para el gue todavia no existia
un producto o servicio especifico.

Rendimiento: mejora del rendimienta
sobre la oferta actual: mayor calidad,
mas velocidad...

Personalizacién: ofrecemaos productos o
servicios adaptados individualmente o
incluse co-creados por el mismao usuario.

Disefio: ofrecemos un disefic mas
cuidado o novedoso respecto a la oferta
existente. Un caso tipico serfa Apple.
Precio: podemos ofrecer soluciones low
cost.

1. Identificar a tu cliente objetive
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2. Comprender las necesidades y deseos del cliente

3. Analizar tus productos o servicios

4. Definir tu Propuesta de Valor

5. Comunicar y probar tu Propuesta de Valor

Informacidn relevante

Preguntas que faltan

Principales Aspectos por definir
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fComo guieres llegar a tus Segmentos de
Clientes?

;Como se llega a ellos en la actualidad?

;Como se integran tus Canales con los
habitos de los clientes?

iQué Canales funcionan mejor y cusles
son mas coste-eficientes?

fComo estan integrados los Canales de
distribucidn y venta en la rutina de los
clientes?

L

Los canales pueden ser propios o de
socios y a su vez directos o indirectos.

Los canales centran su actividad en 5
fases:

Notoriedad: como hacemos para que
prospectos de clientes nos conozcan.
Evaluacién: como ayudamos a nuestros
clientes a evaluar nuestra propuesta de
valor.

Compra: como permitimas que los
clientes compren nuestros servicio o
productos.

Entrega: como entregamaos la propuesta
de valor a nuestros clientes.

Postventa: como proporcionamaos
servicios postventa a los clientes.

1. Identificar los segmentos de clientes

2. Comprender las diferentes etapas de los canales

3. Analizar los canales existentes
4. Seleccionar los canales apropiados

5. Medir y ajustar

Informacidn relevante

Preguntas que faltan

Principales Aspectos por definir
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{Qué tipo de relacién esperan cada uno
de tus Segmentos de Clientes?

;Qué tipo de relacion has establecido con
cada Segmento de Clientes?

¢Comao se integran las Relaciones con los
Clientes con el resto de tu maodelo de

negocio?

¢Cuanto cuesta mantener cada tipo de

relacion con los clientes?

[

Virtuales: Relacidn sin contacto directo
con el cliente (web, emails, otra).

Asistencia personal: basada
evidentemente en interaccion entre
personas, el cliente con un representante
de la empresa.

Self-service: no hay relacidn directa con
el cliente, sino gue ofrecemas todos los
medios necesarios para que el cliente se
puedan resolver los problemas por si
mismas.

Servicios automatizados: es una mezcla
entre relacion self-service con procesos
autormnatizados.

1. Identificar los segmentos de clientes

2. Definir el tipo de relacién con los clientes

3. Examinar tus recursos y capacidades
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4. Decidir sobre la estrategia de relacién con los clientes:

5. Medir y ajustar

Informacion relevante

Preguntas gue faltan

Principales Aspectos por definir
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¢Por gué valor estan realmente
dispuestos a pagar tus clientes?

iPor qué valor estan pagando
actualmente?

(Comao estan pagando actualmente?
iComao preferirian pagar?

¢Cuanto contribuye cada Flujo de
Ingresos a los ingresos totales?

]

Venta: es la mas tipica de las fuentes de
ingresos. La compafila vende un
producto a un cliente por el que recibira
un unico pago.

Pago por uso: s2 paga por el uso que se
hace del servicio, mayor use mayor pago.

Suscripcidn: pago recurrente por usar
un servicio.

1. Identificar tus segmentos de clientes y propuesta de valor —S

2. Evaluar los posibles mecanismos de generacidn de ingresos

3. Definir tus fuentes de ingresos

4. Determinar tu estrategia de precios

5. Medir y ajustar

Informacion relevante

Preguntas que faltan

Principales Aspectos por definir
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¢QuUé recursos clave requiere tu
Propuesta de Valor?

;QUé recursos son necesarios para tus
Canales, Relaciones con Clientes y
Fuentes de Ingresa?

¢Cudles son los recursos esenciales para
competir en tu industria?

¢Cudles son los activos que tu empresa
tiene y que son dificiles de replicar por
parte de la competencia?

=

Fisicos: maquinarias, vehiculos, edificios.

Intelectuales: marcas, patentes,
copyrights.

Humaneos: dependiendo del modelo de
negocio puaden ser necesarios recursos
humanas clave en un area determinada.

Financieros: efectivo, lineas de crédito,
stock options.

1. Analizar tu modeloe de negocio

2. Identificar los recurseos esenciales para tu Propuesta de Valor

3. Clasificar tus recursos

4. Evaluar la importancia de cada recurso

5. Priorizar y obtener tus recursos

Infermacidn relevante

Preguntas que faltan

Principales Aspectos por definir
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{Qué actividades son necesarias para
entregar tu Propuesta de Valor?

fQué actividades son esenclales para tus
Canales, Relaciones con Clientes y
Fuentes de Ingresos?

sCudles son las actividades mas
importantes para competir en tu
industria?

£Qué actividades debes realizar para
mantener y aumentar tus Recursos
Clave?

=

Produccién: disefo, desarrolle o entrega
de un producto por ejemplo.

Solucién de problemas: para empresas
gue requieran de soluciones a problemas
individuales de los clientes.

Plataforma: si el modela tiene comao
recurso clave el una plataforma
necesitard una serie de actividades clave
para su desarrollo o gestian.

1. Revisar tu Propuesta de Valor

2. Considerar tus Relaciones con los Clientes y Canales

3. Examinar tus Fuentes de Ingresos y Recursos Clave

4. Enumerar y Priorizar tus Actividades Clave

5. Revisar y Refinar Regularmente

Infermacién relevante

Preguntas que faltan

Principales Aspectos por definir
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{Qué alianzas podrian ayudarte a
optimizar tus operaciones o costos?

{Que actividades clave podrian ser
externalizadas?

iExisten recursos que podrias obtener de
asociaciones estratégicas?

{Como podrian las alianzas con otras
empresas mejorar tu Propuesta de Valor,
Canales o Relaciones con Clientes?

[

Optimizacién y economias de escala:
las empresas no pueden proveerse de
todo de forma interna, por lo gue es
necesario contar con proveedores para
reducir castes.

Reduccidn de riesgos: pueden ser
necesarias alianzas estratégicas que nos
permitan reducir la incertidumbre.
Adquisicion de recursos o actividades:
las compafiias no suelen tener todos los
recursos necesarios ni pueden
desarrollar todas las actividades de
forma interna.

1. Revisar tu Modelo de Negocio

2. Identificar Areas Potenciales para Alianzas

3. Enumerar Posibles Socios
4. Evaluar y Seleccionar Socios

5. Desarrollar Relaciones con Socios

Informacion relevante

Preguntas que faltan

Principales Aspectos por definir
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iCudles son los costos mas significativos
inherentes a nuestro modelo de negocia?

iCuales Recursos Clave son los mas
costosos?

sQué Actividades Clave son las mas
costosas?

iMNuestro modelo de negocio se orienta
mas a la maximizacidén de costoso ala
minimizacion de costos?

e

Coste: minimizacion de costes en lo
posible.

Valor: propuestas de valor premium gue
se centren en generar &l maximao valor
posible para el cliente.

Costes fijos: costes independientes al
volumen de negocio.

Costes variables: costes proporcionales
al volumen de negocio.

Economias de escala: crecimientos
exponenciales de los ingresos
reduciendo el coste por producte a
mayor volumen.

1. Identificar tus costos fijos

2. ldentificar tus costos variables
3. Determinar tus costos de inicio
4. Sumar todos tus costos

5. Revisar y ajustar regularmente

Informacion relevante

Preguntas que faltan

Principales Aspectos por definir




