Metodologias Agiles. Un acercamiento al cliente desde el Design Thinking. Bloque 3

gy =
=

campus to business



Business Model Canvas

Desarrollo del contenido

1. Comenzaremos por definir el segmento de cliente y el trabajo o necesidad que queremos satisfacer.

2. En segundo lugar, definiremos una propuesta para solucionar la necesidad identificada al cliente
concreto seleccionado.

3. Entercer lugar, determinaremos cOmo queremos que sea nuestra relacion con clientes, canales de
distribucion y formula de monetizar nuestra propuesta. Con este tercer paso, habremos concluido la
fase de analisis externo.

4. El cuarto paso se enfoca hacia la identificacion de cuales entendemos que son nuestras
actividades/procesos clave para materializar la propuesta de valor.

5. En quinto lugar, determinaremos qué recursos son estratégicos para materializar las operaciones
identificadas.

6. Nuestro sexto paso se dirigira a identificar las alianzas necesarias. Es decir, para desarrollar los
procesos, con los recursos que identifico como claves, ¢,cuento en mi ecosistema con las relaciones
necesarias?

7. Por dltimo, tendremos que proceder al disefio de la estructura de costes. El modelo de relacion
seleccionado, exige unas operaciones y recursos. Todo esto, se traduce en una determinada estructura de
costes, cuyas claves, tengo que identificar en el Canvas o lienzo.
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Socios clave &
{quienas son nuestros socios clave?
{Quiénes son nuestros suministradores
clave?

¢ que recursos clave vamos a adquirir de
nuestros socios?

¢ que actividades clave realizan los
socios?

Motivaciones para socios:
Optimizaciony economia

Reduccion de riesgo e incertidumbre
Adquisicion de recursos y actividades
particulares

Actividades clave \‘
;qué actividades clavarequiere nuestra
propuesta de valor?, ;nuestros canales

de distribucian?, ;nuestras relaciones con
los clientes?, ;nuestras fuentes da
ingresos?

Categorias:
Produccion, Resolucion de problemas,
Plataforma/red.
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Recursos clave |
$qué recurses clave requiere nuestra
propuesta de valor? , ;nuestros canales

de distribucicn?, ;nuestras relaciones con
los clientes?, ;nuastras fuentes da
Ingresos?

Tipo de recurso:
Fisico, intelectual (patentes de marca,
copyrights, datos), humanos, financieros.

e

Propuesta de Valor e

;que valor entregamos al cliente?

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

¢qué paquetes de productos y servicios
ofrecemos a cada segmento de clisnte?
$que necesidades del cliente estamos
safisfaciendo?

Caracteristicas:

Novedad, rendimiento, personalizacion,
«hacer el trabajo», disefio, marca/status,
precio, reduccion de coste, reduccicn de
riesgo, accesibilidad,
conveniencia/usabilidad.

Relacion con clientes @@
$Qué tipode relacion espera que
establezcamosy mantengames cadauno de
nuestros segmentos de cliente?, ;cuales
hemos establecido?, ;comoestan
Integrados con &l resto de nuestromodelo

de negocio?

Ejemplos:

Asistenciapersonal, asistencia personal
dedicada, autoservicio, servicios
automatizados, comunidades, co-creacion

Canales o,

jatraves de que canales quieren ser
conectados nuestros segmentos de
clienta?, jcémoles contactamos ahora?,
;como estan integrados nuestros canales?,
;cudles funcionanmejor?, ;cudles son
mas eficientes en costes?, jcomolos
integramos con las rutinas d cliente?

Fases del canal: 1. conciencia, 2.
evaluacion, 3. compra, 4. entrega, 5.
postventa.

Segmentos de clientes

ipara quien estamos creando el valor?
$Quiénes son nuestros clientes mas
importantes?

Tipo de mercado
Mercado de masas
Mercado de nicho
Segmentado
Diversificado
Plataforma multilateral

Estructura de costes

¢cuales son los costes mas importantes inharentes a nuestro modslo de negocio?, ;qué recurses clave son los

mas caros?, ;qué actividades clave son las mas caras?

Es tunegocio mas: Basado en coste (estructura de coste mas escueta, propuesta de valor de precio bajo,
méxima automatizacion, outsourcing extensive), basado en valor (centrado en creacion de valor, propuesta de

valor premium).

Caracteristicas de ejemplo: Costes fijos (salarios, rentas, utilidades), costes variables, economias de escale,

economias de alcance.

%

totales?

Fuentes de ingresos

Tipos: Ventade activos, pago por uso, cuota de suscripcion, préstamo/alquierleasing, licencias, tasas de
intermediacion, publicidad.

Precio fijo: Lista de precios, dependiente de fa funcionalidad del producto, dependiente del segmento del
cliente, dependiente del volumen.

Precio dinamico: negociacion (regateo), gestion de rendimientos, mercado en tismpo real.
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¢para que valor estan realmente dispuestes a pagar nuestros clientes?, ;para que pagan actualments?, ;come
estén pagando ahara?, ;como preferirian pagar?, ;cuanto contribuye cada fuente de ingresos a los ingresos




yomhourt
natural

~ yoghourt
‘ natural

A/

DANONE




Como veis, podemos / debemos utilizar...

* Demogrdficos. * Uso del producto.
* Socioeconémicos. * Situacién de uso y compra.
* Geogrdlficos. . Cofegona de usuario.
Factores EXTERNOS . de compra.
B Fndehdod/ leolk:d a la marca.
/\ * Lugar de compra.
SUBJETIVOS * Personalidad. * Ventoja/beneficio buscado.
Factores INTﬁEI‘-\g %osaewdo' : '::r:'::c%m.
* Preferencias.




Lo mas importante es que un segmento debe ser....

IDENTIFICABLE

MEDIBLE Se debe tener que MEDIR.
y

Nivel en que un segmento es
sufic. grande para ofrecer los
beneficios estimados.

ACCESIBLES ::> Que se pueda alcanzar.

SUSTANCIAL

Los segmentos deben responder

DIFERENCIABLES de forma diferenciada.




Test de estrés

1. Inicialmente, debemos identificar los factores de cambio
(deberemos disponer de la descripcion actual del MdN)

Para ello, describe los elementos mas importantes de tu empresa

respondiendo a las preguntas de Quién, Qué, Cémo y Por qué. o ,
Definir en qué bloque del MdN impacta cada factor

* Quién —Clientes: ¢ Quiénes compran tus productos/

servicios? Describa brevemente a tu(s) cliente(s). Estructura de ingresos
. Qué _ Proposicién y valor: c',QUé producto 0 servicio Concentracion de pedidos Segmentos de clientes
ofrece tu empresa? Describe y explica el problema que Asociaciones
resuelve para los clientes. Ademas, ¢ qué ventajas tiene tu Actividades clave
producto o servicio sobre la oferta de la competencia? Industria 4.0 Recursos clave
« Cbmo - Actividades y colaboradores: Describe cémo se Estructura de costes
fabrica/crea tu producto o servicio. ¢, Qué actividades deben Value proposition
realizarse para que llegue al cliente?. ¢ Quiénes son los Proyectos Llave en mano Canal
socios que hacen posible el producto/servicio? — — -
Servicio postventa Relacion con el cliente

* Por qué — Costes e ingresos: ¢ Cuéles son los mayores
gastos? Describa las partes de la compaiiia o de su
producto que cuestan mas dinero. Revisa tus ganancias.
¢, Cudl es tu modelo de ingresos? ¢ Ganas dinero solo por la
venta del producto o servicio, tiene otras fuentes de
ingresos?




Test de estrés

Desarrollo del contenido

2. El segundo paso que daremos sera definir en qué bloque del MdN impacta cada factor de cambio; definiendo el signo de
impacto de cada factor.

3. A continuacién, aplicaremos el signo de impacto a cada factor:
+ Color Rojo: el resultado del impacto del factor hace que el bloque del MdN deje de ser sostenible.

* Color Gris: el factor no impacta al bloque del MdN en ningun sentido.

Estructura de ingresos

Concentracion de pedidos Segmentos de clientes Los clientes solicitan certificaciones internacionales para valorar propuestas

Asociaciones

Actividades clave Implica un cambio en las actividades de humanos a maquinas

. Recursos clave Requiere atencidn para construir y necesita datos como entrada
Industria 4.0

Los costos iniciales son altos, pero a largo plazo la automatizacién y uso de

Estructura de costes . . - a8
tecnologla seran factores competitivos estrategicos.

Value proposition

Proyectos Llave en mano - - -
Canal Nuevos interlocutores deslocalizados en la toma de decisiones

Servicio postventa Relacidn con el cliente Se requerird de una monitorizacién de datos para trazar el servicio postventa
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Test de estrés

Desarrollo del contenido

De este modo, podremos analizar y reflejar los resultados obtenidos (opcion 1):

Concentracion de . Proyectos Llave en
Industria 4.0 i

R Servicio Postventa
pedidos mano

Segmentos de cliente

Relaciones con el cliente

Value proposition

Actividades clave

Recursos clave

Asociaciones clave

Estructura de costes

Estructura de ingresos
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TeSt d e ES t I’ éS I Disefiado por: Disefiado para: Version: i
Descubrir

Factor de
cambio

| Elemento MdN | Impacto

cursos clave

Procesos clave

Red de alianzas
Desarrollo

tecnologic
o continuo

Propuesta de valor

Canales de distribucién
Relaciones con clientes

Sel s de cliente!

acelerado

Recursos clave

Procesos clave
Escasez de

personas
con
cualificacio
n técnica

Red de alianzas

Propuesta de valor
Segmentos de clientes




TeSt d e es t I’ éS I I Disefiado por: Disefiado para: Version: i
Descubrir

Factor de
cambio

Elemento MdN | Impacto

Propuesta de valor

Profesiona | canales de distribuc
-lizacién en

la gestion Relaciones con clientes
y en los

equipos de
manteni-
miento Segmentos de clientes

Fabricante

S . Red de alianzas
evoluciona

ndo a

servitizacio

n
Propuesta de valor

Futura
crisis
econdémica
global 0 en
el sector
de

automocio

eléctrico

VS.

vehiculo

de Flujos de ingresos
combustién

)

Propuesta de valor




Una pregunta concreta: ¢Qué descubrimientos de
cliente se consideran factores de cambio y cOmo
afectan los factores de cambio en vuestro Modelo

de Negocio actual?

O




éCoOmo medir?

Definamos tres indicadores:

De V\,P@oc'm




iGracias!
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