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12 sesion de mentoria | ONLINE | 2 h

. Explicacion del proceso de formacion RE-EDUCO
. Introduccion al BMC

. Explicacién y determinacion de los sectores

. Lluvia de ideas

. Exposicion de los resultados del brainstorming

22 sesion de mentoria a/ desarrollo del Business Model Canvas | La propuesta de valor | ONLINE | 2 h

. Problemas
. Soluciones
. Propuesta de valor tncio

37 sesion de mentoria a/ desarrollo del Business Model Canvas | El Negocio | ONLINE | 2

. Recursos y actividades clave
. Asociaciones clave
. Estructura de costes

42 sesion de mentoria a/ desarrollo del Business Model Canvas | El cliente | ONLINE |2 h

. Segmentos de clientes

. Relaciones con los clientes
. Canales

. Flujos de ingresos
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Contenidode la sesion

Breve resumen

Introduccion

Segmentosde clientes: ¢quién es tu puablico objetivo?
Relacionescon losclientes: cuidade ellos

Canales : llegaa tupublico

SR

Flujosde ingresos: fija tu estrategia de precios
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1. Breve resumen - ;Qué hemos aprendido?

Internal (business)

N

Socios clave %% Actividades clave Propuesta de Segmentos de

Necesario para alcanzarla  valor @ clientes
propuesta de valor definida
para el producto (disefo,
Nos facilitaran desarrolloy
_recursos,e comercializacion) Es lo que marca la
impulsaran Recursos clave o lad diferencia
nuestro negocio
RRHH y materiales
necesarios para el
desarrollo e implantacién
de la empresa

Estructura de costes b Flujo de ingresos

Proporcion de costes asignada a cada actividad
(desarrollo del producto, marketing, servicios al
cliente...)
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2. Introduccion: ;Qué vamos a ver hoy?

External (customer)

A

'

Socios clave “$* Actividades clave Propuesta de Segmentos de i}
valor P clientes

Es el cliente o los
segmentos de
mercado a los que
vamos a dirigir

Canales de distribuciondel  nuestro p"'oijCtO
producto o servicio 0 Servicio

Recursos clave o lad Canales

Estructura de costes @  Flujo de ingresos 2

Equilibra el precio que tienes en mente y el precio que
los clientes estan dispuestos a pagar por tu producto
o servicio. Siempre debe ser rentable
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3. Segmentos de clientes: jquién es tu publico objetivo?

¢A quién va dirigido tu negocio?

* Insertar texto @

)
'@; Consejo: Consumidor final
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RE-_E5
3. Segmentos de clientes: jquién es su publico objetivo?

— CO &=

¢Donde viven los clientes?

Geografico

SEGMENTOS DE

ese grupo de personas, usuarios u
organizaciones para los que tu
proyecto crea valor. Es decir,
aquellos usuarios cuyos problemas
estas ayudando a resolver o
necesidades que estds ayudando a
satisfacer.

Habitos, actitud, estilo de vida,

Psicografico personalidad...

Rutinas, aficiones, disposicion a pagar,
etc.

CLIENTES Edad (millennial, Gen-Z, boomers, Gen
Un segmento de clientes consiste en Socio-demografico Y...), ingresos, familia, estado civil,
religion...

N—
L e
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3. Segmentos de clientes: jquién es tu publico objetivo?

La persona usuaria

Crea 1 o0 2 tipos de usuarios que actien como perfil general y representen a tu piblico

objetivo

Perfil
Nombre, edad,
sexo, trabajo

Su problema

iConozcamos mas
personaje ficticio!

Citas

sobre tu

Personalidad
Informacidn sobre su
comportamiento, aficiones, etc.

Co-funded by the
Erasmus+ Programme
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Habilidades tecnoldgicas
;Sabe el usuario como utilizar la
tecnologia que le propones?

 |A, Big Data, Analitica...

» Tecnologias sostenibles
 Desarrollo de paginas web...

Dispositivos y plataformas

¢Cudntas plataformas conocen?

» Smartphones, Tablets, PCs...

« Utiliza paginas web, plataformas
de streaming, YouTube, redes
sociales...

Apps
¢Estd tu usuario familiarizado con las
aplicaciones? ;Cuales utiliza
regularmente?
Aplicaciones de redes sociales
Aplicaciones de entrega

Aplicaciones para compartir
coche

Aplicaciones de informacion
Apps de la Administracién Publica
Apps de comercio (para comprar)
Amazon y otros marketplaces

Pains and Gains

¢Qué espera tu usuario? Describe
sus expectativas y también las
cosas que echan de menos,
siempre relacionadas con tu
DIovVe 0

Relacion con tu solucion
Expligue como va a interactuar el
usuario con su solucién (por

ejemplo, la aplicacion Smart
Mobility me ayuda en mi viaje diario
a la Universidad desde las afueras
de la ciudad)




4. Relacion con los clientes: cuidalos

¢Qué tipo de relacion espera cada cliente que establezcamos y mantengamos con él?

* |nsertar texto

=

N\ ’
‘@' Consejos: ;qué actividades va a desarrollar su equipo para atraer clientes? Una vez que los tienes: ;como haces para retener a los clientes?
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4. Relacion con los clientes: cuidalos

—

Asistencia personal: directa e indirecta

v
RELACION CON EL

CLIENTE

Asistencia personal dedicada: individualizada

Autoservicio

Describe los tipos de relaciones que
una empresa establece con un
segmento de mercado especifico.
Las relaciones pueden ser desde

personales hasta automatizadas, y Comunidades: colectivas
tienen una profunda influencia en la

Servicios automatizados: simulacion directa

experiencia general del cliente.

- 7

Cocreacion: prosumidores

N—

*
*
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Asistencia
personal

Directo: cara a cara o
mediante [lamadas
telefdnicas, tiendas
fisicas...

Indirecta: por correo
electrénico, tecnologias,
boletines informativos,
redes sociales, anuncios...

Individualizado

Comunicacion totalmente
personalizada

Correos electrénicos
personales, boletines de
noticias, ofertas, etc., todo
ello creado
especificamente para ellos
Banca privada, marca de
lujo...

Grupos cerrados en las redes sociales

Comunidades especificas
Programas de fidelizacion
Sephora, Microsoft...

Co-funded by the
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4. Relacion con los clientes: cuidalos

Simula la comunicacion
directa con un
mecanismo
automatizado

Uso de la IA (chatbots)

eCommerce
Call centres
Amazon

Interacciones y publicaciones en los medios sociales
Resefias e imagenes/videos de su experiencia
Podcasts sobre el producto o los servicios
Influenciadores, Nike




5. Canales: llega a tu audiencia

¢Qué métodos de comunicacidn planeas usar para difundir y promocionar tu negocio con tus clientes y
tus socios clave?

'@' Consejo: Redes Sociales, anuncios de TV, venta puerta a puerta...
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5. Canales: llega a tu audiencia

CANALES

Describen como se comunica la
compafiia y como alcanza a sus
segmentos de mercado para
entregar la propuesta de valor. Los
canales de comunicacion,
distribucion y ventas son la interfaz
con los clientes. Los canales son
puntos de encuentro que juegan un
papel muy importante en la
experiencia de cliente.

—

N—

Aumentan la percepcion de la compaiia, sus
productos y servicios entre los clientes

Ayudan a los clients a evaluar nuestra
propuesta de valor

Permiten a los clients comprar nuestros
productos y servicios especificos

Entregan la propuesta de valor a los clientes

Proveen de servicio post-venta a los clientes

*
*
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RE- E3
5. Canales: llega a tu audiencia

0]©

Clasificacion
cliente

Funcidén
Comunicacion Distribucion N ER

Promueven la — Webs de
venta de nuestros €n, ebs de terceros,

productos

. Punto de venta fisico
Email, newsletter, propio (Zara), tienda

redes sociales, de terceros (tienda
call centres, blogs, multimarca),

comunicacion en eCommerce propio
persona.. (Zara) o marketplace

(Amazon)

departamento tiendas, agentes o

(muestras comercial, periodicos, medios

gratuitas, ofertas departamento de de comunicacion
' ventas, tiendas no propios /

especiales, ferias, _ o
eventos) propias controlados

Co-funded by the
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6. Flujo de ingresos: fija tu estrategia de precios

¢Como obtendra tu empresa beneficios? ;De donde provendran los ingresos?

N ]

'@' Encuentra el equilibrio entre lo que debes cobrar y lo que el cliente esta dispuesto a pagar y mira si con ese precio podras mantener su negocio

Co-funded by the
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6. Flujo de ingresos: fija tu estrategia de precios

=

Flujo de ingresos

Representa el dinero que la empresa
genera de cada segmento de
mercado. Si los clientes representan
el corazon de un modelo de negocio,
los flujos de ingresos son sus
arterias.
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Pagos unicos de clientes

Pago del servicio continuo
(tasa)
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RE-
6. FIUJo de ingresos: fija tu estrategia de precios

Wm

Es un flujo de ingresos que
Netflix, Amazon se obtiene por la
Prime, Disney+, intermediacion que se hace
Audible... entre dos entidades (es decir,
agentes inmobiliarios)

En tiendas digitales y Cuando pagas tu
fisicas. Muy facil. servicio de television,
Adquieres el producto EREINEN R
ANEDER teléfono mavil...

Renting il __Leasing __J§ __Franquicia__J§ _Publicidad

Utilizas un servicio o
un producto y ellos
Tu piso, la realizan su
oficina, etc. mantenimiento (por
ejemplo, un coche)

Es lo mismo que el Cobras el servicio

modelo de renting, Cobras el permiso de de difusién a
pero al final del uso de su marca (por otras empresas
contrato, puedes ejemplo, McDonald's) (por ejemplo,

comprar el articulo Google Ads)

Co-funded by the
Erasmus+ Programme
of the European Union




4. {Ahora es tu turno! - Sesion de grupo

Ahora, vais a trabajar en grupos

Deberéis utilizar la plantilla del Business Model Canvas y empezar a rellenar los puntos explicados en esta sesion

Vuestros profesores estaran con vosotros y los mentores también os asistiran (virtualmente).

S5 :COMENCEMOS!
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Contactos EDU<

I I italy.schoolcontest@re-educo.eu

E greece.schoolcontest@re-educo.eu

spain.schoolcontest@re-educo.eu

finland.schoolcontest@re-educo.eu

cyrpus.schoolcontest@re-educo.eu

R Co-funded by the
ER Erasmus+ Programme
il of the European Union 19


mailto:italy.schoolcontest@re-educo.eu
mailto:greece.schoolcontest@re-educo.eu
mailto:cyrpus.schoolcontest@re-educo.eu
mailto:spain.schoolcontest@re-educo.eu
mailto:finland.schoolcontest@re-educo.eu

REthinking -

EDUcation COmpetencies. Erasmus+
Expertise, best practices

and teaching in Digital Era

Programa de sesiones de mentoria

Desarrolla tu idea de negocio

Sesion 4 -Desarrollo del Business ModelCanvas
EL CLIENTE

iMuchas gracias!
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