MODULO |
MODELO DE NEGOCIOS

Por Adriana Aguilar

J ““ Universidad




g%\ Universidad
CANAC Rt andir
Agenda 09.06.2022 |
e Bienvenida e Receso
e Recapitulacion semana e Elementos del Lean Canvas
anterior e Revisando mi Canvas

* Ingreso a la plataforma

e Retroalimentacion general
de |a tarea

e Elementos del Lean Canvas
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ELEMENTOS DEL LEAN CANVAS



LEAN CANVAS

CANAC

J

OBJETIVO
1 |
Cual es la motivacion por la que surge y qué qudremos conseguir con el desarrollo de esta idea.
|
|
3 PROBLEMA 5 SOLUCION PROPUESITA VALOR 10 VENTAJA 2 SEGMENTOS
I DIFERENCIAL CLIENTES
Establecer las 3 carac- 4 I

Identificar los 3 princi-
pales problemas de
ese colectivo y descu-
brir cuales son las so-
luciones alternativas a
tu producto que usan
pararesolverlos.

teristicas mas impor-
tantes de tu propuesta
que les van a ayudar a
resolverlo.

9 INDICADORES
CLAVE

Establecer qué activida-
des queremos medir y
con qué indicadores.

Dejar de fbrma clara,
simple, s¢ncilla qué
hace espegial tu solu-
cion y cgmo vas a
ayudar a tl.is clientes a
resolver sulpmblema.

Lo que te hace espe-
cial y diferente, que
causa que los clientes
repitan.

6 CANALES

¢Como vas a hacer
llegar tu solucion a
los segmentos de
clientes?

Identificar y conocer
los segmentos de
clientes sobre los
vamos a trabajar y
quiénes podrian ser
los early adopters o
usuarios visionarios
con los que comenzar
a trabajar.

7 ESTRUCTURA COSTES

Elementos que nos cuestan dinero, y que en la practica indi-
can el gasto aproximado que tendremos mensualmente.

8 SOSTENIBILIDAD FINANCIERA

¢De qué manera vas a obtener ingresos? ;Cual es el margen?

Producto

Mercado

Universidad
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EL MERCADO



SEGMENTO DE MERCADO / CLIENTES CANAC

:Quién es? Contexto
" ; « Lugar donde vive
« Edad .
Gé » Lugar donde trabaja
) erwer{?, » Medios de transporte
» Ubicacién ,
w » Creencias
« Estado civil
Educacién Metas y necesidades

» Cual es su formacion
» Intereses culturales
» Formacion como persona

» Metas personales
= Metas familiares
s Metas profesionales

Trabajo

» Enquétrabaja

* Nivelde ingresos
» Necesidades relacionadas

Tecnologia

s Dispositivos que tiene y usa

= Acceso ainternet

« Interaccién conredes sociales
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SEGMENTO DE MERCADO / CLIENTES

¢ Qué piensa y siente?

Prioriza: inquietudes, preocupaciones y
las emociones gque movilizan realmente
en publico.

-
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EE..; Tenga en cuenta como es el T | d
>, entorno, lo que dicen amigos, enga en cuenta lo que se puede
D compafieros, directivos leer en el entorno. Sobre todo la
«  familiares, etc. oferta del mercado.
=
O *_ainfluencia real. :Suj eto;;.tobjetos que rodean.
) *L o canales de comunicacion. Exposicion al mercado.

Fevise las actitudes y comportamientos

hacia los demas.

Aspectos relevantes que se expresan

en publico.

¢ Qué dice y hace?

Esfuerzos Aspiraciones

Listar los miedos, frustraciones vy
observaciones sobre los obstaculos

principales.

Listar los indicadores de eéxito,
estrategias para llegar a los
resultados que se esperan obtener .



SEGMENTO DE MERCADO / CLIENTES

Nombre

Datos de
contacto y
personales

Fecha de dltima

compra

Rafael Landivar

Por qué sigue
comprando / dejo de
comprar

Qué compro

Juan Rodriguez

Susana Gonzalez

Margarita Sanchez

Teléfono / Correo
Prefiere visita
personal

03/01/2020

Prefiere contacto
por WhatsApp
Pedido mensual

05/04/2020

Hace pedidos
quincenales
Se le cobra con
tarjeta

18/03/2020

Dejo de comprar por
problema con él ultimo
pedido entregado

Frascos para jalea de
8onz.

Le suplimos
mensualmente 1,000
latas. Esta contenta
con el servicio y
aumento el pedido.

Latas de 14 onz. para
conservas.

Es servicio recurrente.
Le gusta que solo
nosotros le ofrecemos
pago con tarjeta.

Frascos de jalea de 8onz.

Tradicion Jesuita en Guatemala




PROBLEMA / VALOR / SOLUCION
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Producto
Beneficios Cémose
siente
-

Experiencia

Descripcion

Empresa, producto, cliente ideal

4

Cliente

Quiere e o o o

Temores

T

- B Riesgos
Necesita

Qué hacen
otros

F e

Sustitutos
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¢COMO? Y ¢ CUANTO CUESTA? CANAC

7. COSTOS

L ] L ] L [
Elementos que nos cuestan dinero, y que en la s - -
practica indican el gasto aproximado que o o o o

tendremos mensualmente.

8. FUENTES DE INGRESOS

éDe qué manera obtengo ingresos? ¢ Cual es el

6. CANALES margen?

\¢Como va a llegar mi solucién o mi negocio a los
clientes? ¢ Mediante una web? ¢Cual va a ser el
recorrido de la experiencia del cliente?




¢VOY POR EL CAMINO CORRECTO?

La situacion financiera del negocio va a mejorar a medida de que
SITUACION EJEMPLO aumentemos ventas por medio de mejor comunicacion con los clientes,
empecemos a tener presencia en linea y tengamos sistema de entrega.

Linea de tiempo

éDonde estamos ahora?

iDonde estaremos en 1 mes?

iDonde estaremos en 3 meses?

iDonde estaremos en 6 meses?

Descripcion

Qué esta pasando y qué nos motiva

Cudles son los objetivos mas urgentes

Cuales son los resultados mas préximos

Qué esperamos si todo funciona

) Universidad
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¢VOY POR EL CAMINO CORRECTO?

Indicadores

Actividad u

objetivo 1

Actividad u

\objetivo 2

éComo?
Especificamente qué
se hara. Si bien hay
que agregar detalle,
tampoco hay que ser
tan especifico que no

se pueda hacer.

éCuando?
Fechas, horas,
tiempo a invertir.
Calendario de

actividades.

Tiempo establecido

para la actividad.

Responsable

Persona o personas
gue estan encargadas

de las actividades

CANAC

Resultado

¢Funciond o no?

éPor qué si, por

qué no?

Ajuste

éQué hacemos
para mejorar el

resultado?

éDebemos dejar

de hacerlo?

Rafael Landivar

Tradicion Jesuita en Guatemala
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VENTAJA DIFERENCIAL CANAC

La ventaja diferencial, es nuestro As bajo la manga. Es ese talento o situacion

especial que nos permite tener una ventaja sobre nuestros competidores que

es dificil de replicar. Pudiendo ser algo tangible o no tangible. Algunos

ejemplos de ventaja diferencial: e o o o

1. Pasion y disposicion de escuchar a los clientes —
Con el paso del tiempo vy el crecimiento las empresas
pierden el interés o les es mas dificil hacer cambios y
sorprender o agradar a los clientes, un emprendedor
casi siempre esta dispuesto a “dar la milla extra”.

2. Inteligencia, experiencia o curiosidad — Muchos
emprendimientos nacen a partir de experiencias

~—_ propias o las vivencias cotidianas nos ensefian mas
de lo que pensamos. También al empezar un
X“‘“‘N negocio, podemos ver el mercado desde una nueva

\, perspectiva.




VENTAJA DIFERENCIAL

Otros ejemplos de ventaja diferencial:

B
¥

%

3. Redes de contactos, comunidad y flexibilidad — La

habilidad que tengamos para comunicarnos y
movernos en los ambientes adecuados son clave
para dar a conocer nuestro negocio y vender.

4. Patentes, alianzas exclusivas o ser el primero en el

mercado — Desde ser un negocio tan innovador que
no hay competencia, hasta las patentes de nuestras
recetas o disefio de producto. Asi como las alianzasy
contratos de exclusividad que podamos firmar,
pueden representar ese empujon extra que
necesitamos para ser los mejores del mercado.

5. Ubicacidn, rapidez o informacion — Muchas veces

los clientes nos eligen por la cercania o estar en un
buen punto geografico nos garantiza facilidad de
entrega y recepcion de productos. También las bases
informacion de contacto o nuestros clientes puede
ser la diferencia que aumente nuestras ventas.

i
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