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DBJECTIY DE LA SESSIO

e entendre i interioritzar certs conceptes clau per a la creacié de
models de negoci i del mon empresarial
e coneixer el Canvas per a l'ordenacio de idees per tal de poder

comencar qualsevol negoci i destacar el més important
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CLLENT 0 CONSUMIDOR

QUL £5 L CONSUMIDOR

« Elclient és |la persona (0o empresa) que adquireix un producte o

servei per a cobrir unes necessitats.

« Generalment es poden definir entre 4 i 6 tipus generics de usuaris. Els trets caracteristics poden

ser: edat, sexe, interessos, ubicacio (urba, rural), nivell tecnologic, etc

 Esimportant saber i con@ixer el client per tal de poder ajustar els productes a les seves necessitats.




LEINT 0 CON

QUL £5 EL CONSUMIDOR

Noves maneres de segmentar els clients

INTERESS0S

DUR

LICLE TECNOLOGIC

LATE MAJORITY
“CONSERVATIVES”

|

“THE CHASM”

INNOVATORS
TECHIES

Ir\

EARLY EARLY MAJORITY LAGGARDS
ADOPTERS  “PRAGMATISTS” “SKEPTICS"
“VISIONARIES"



CLLENT 0 CONSUMIDOR

QUL £5 EL CONSUMIDOR

Generacion Millennial
Qué es lo mds importante para ti ?

W us B UK China

Purchasing a Home Purchasing a Car Puymgoﬂbnbt
Comprar una casa Comprar un coche

60% de todos los
viajeros que han
escogido Airbnb
son millennials
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M[K[AT [ COMPETENCIA

Podem definir el mercat com...

« Un conjunt de clients actuals o potencials »
« Per aun conjunt de productes o serveis oferts
« Amb un conjunt de necessitats o desitjos comuns

« | queinteractuen entre ells quan prenen les decisions de compra

El tamany del mercat variara en funcié del producte, dels clients
potencials i dels venedors. La quota de mercat és el % del

mercat total del producte que té una empresa.
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MERCAT 1 COMPETENCIA

Analysis

Definim competéncia com al conjunt de productes o serveis que

son oferts per diferents empreses per a cobrir unes necessitats d'un

segment de clients. Tenim dos tipus genérics de competéncia:

directa: empreses que ofereixen el mateix producte o similar al

mateix segment de clients

indirecta: empreses que ofereixen productes o serveis

alternatius o substitutius al mateix segment de clients
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MERCAT 1 COMPETENCIA

SN COMPETIDORS UNA KAMBURGUESERTA GOURMET
[ MCDONALDS!

SON COMPETIDORS TV3 T FACEBOOK!

(UINS SON ELS COMPETIDORS DIRECTES T INDIRECTES
DE WHATSAPP!
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MERCAT 1 COMPETENCIA

BARGAINING
NWRR OF <—
SUPPLIERS
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SUBSTITUTE PRODUCTS

)

INTENSITY BARGAINING
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INDUSTRY BUYERS
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THREAT OF
NEW ENTRANTS

ESSENTIAL MARKETING MODELS HTTP://BIT.LY/SMARTMODELS
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MERCAT 1 COMPETENCIA

Ventaja competitiva

Bajo coste . Caracter unico
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RCAT 1 COMPETENCIA
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VERCAT £ COMPETNCIA

The Strategy Canvas of Cirque du Soleil

Ringling Brothers

Cirque du Soleil

Offering Level

Lo
Price ; Multiple Show ; Theme Multiple
Animal Shows
Arenas Thrills & Danger Productions
Star Performers Aisle Concessions Fun & Humor Unique Venue Refined Viewing Artistic Music

Environment & Dance



LONCEPTES
(LAY

MODEL DE NEGOCL T CANVAS

m Schddls



m Sch®ls

A new way of teaching and learning
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El podem definir com:

Biilso aaehl e éselplainicial del pla de negoci. Inclou la seglent

CLAVES PARA UN
MODELD DE Desarrollo de Innovacidn
NEGOCIOS ACTUAL o
Potencia creativa
O
Concepcidn de
una estrategia O
O
O

informacio:

queée oferiras al mercat

com ho faras

quin sera el teu public objectiu
com vendras el producte o servei

com es generaran ingressos

e Dbases sobre les que una empresa crea, ofereix i captura

valor. Es 'ADN de I'empresa
,-;Qué hago? MI MODELO d-’Cémo lo p
DE NEGOCI0 hago? e forma part de l'estratégia de negocis
/ e ¢és el conjunt deleccions fetes per 'empresa i el conjunt de
¢Para quien consequencies que es deriven d'elles

lo hago?
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MODEL

Es tracta d'una eina estrategica per dissenyar, provar, construir i gestionar models de negoci rentables

i escalables. Les seves caracteristiques sén:

(@)

(@)

descriu el negoci i I'analitza en profunditat, posant de manifest la informacié més rellevant

representa en un sol full 'estructura completa del negoci, definint I'essencial del producte o

servei

ajuda a crear valor al negoci

format per 9 blocs diferents que
analitzen diferents aspectes del negoci
per a poder-lo realitzar es proposen
preguntes que ajuden a ressoldre

cada bloc de manera molt sintetitzada

Model de Negoci. Canvas
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Dissanyat
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Associacions clau
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Activitats clau

Relacions amb clients

v

Segments del mercat .

Estructura de costos

Fonts de ingressos




CONCEPTEY CLAU

BUSINESS MODEL CANVAS

P~ e Mapa de valor:

[;Z
<6ms con clientes

o costat esquerre del canvas de la

proposta de valor

o com els productes o serveis

Socios Segmentos

de clientes

creen valor alleugerint

frustracions i creant alegries

e Perfil del client:

Canales

Recursos o costat dret del canvas de la

proposta de valor

o visualitza els treballs, frustracions

= I3
/ = Estructura de costos || fluente de ingresos Y
(5 ‘«Q’/

i alegries d'un segment de clients

per aquells que pretenen crear

valor
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CONCEPTEY CLAU

BUSINESS MODEL CANVAS

Proposta de valor:
Que s'ofereix. Problemes o necessitats de clients

gue se solucionen a través de la proposta de valor

PREGUNTES:
- quins beneficis estem aportant?
- quins problemes estem solucionant?
- quison els clients?

- diferenciem bé el problema vs la necessitat?

Model de Negoci. Canvas

Associacions clau & Activitats clau

—

Segments del mercat

Estructura de costos.
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Ciint Dissenyat per Daa

Propostes de valor

v-

Relacions amb clients O | segments del mercat ’
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Model de Negoci. Canvas
é’ Activitats clau o Propostes de valor

Associacions clau

r

CONCEPTES CLAU

BUSINESS MODEL CANVAS

Segments de mercat:
A quins grups de clients dirigeixo la meva

@ | rome deingressos

proposta de valor (satisfac la necessitat)

PREGUNTES:
Quins son els seus interessos i necessitats?

En quina mesura estan disposats a pagar?

Qui pren la decisié de compra?
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Canals:
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Els mitjans a través dels quals faré arribar la meva

proposta de valor als segments de mercat. Podem

diferenciar entre canal directe (p.e. Un e-

commerce propi) i indirecte (p.e. venda a través

d’'amazon)

PREGUNTES:

- A quins canals acudeixen els meus clients

objectiu?

- Son canals on-line o off-line?

- Tots els canals compleixen el mateix objectiu?

Model de Negoci. Canvas
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Activitats clau

nnnnnn

Segments del mercat

Estructura de costos.




et Dissenyatper
Associacions clau & Activitats clau Proj
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Recursos clau
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Relacions amb client:

Sén els punts de contacte —i com es gestionen-

entre el client i el nostre negoci durant el clicle de
vida de la nostra relacio.

PREGUNTES:

Com podem millorar 'experiencia del client en

cadascun dels punts de contacte?

Hem d'oferir el mateix nivell de relacié amb

T o, il T
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Promoci
Descatre|
frocuertes o baa con un 3genke b

Ve mis
Inspirate

Conecta y sincroniza tu Cook-Key

iComienza a cocinar!



Model de Negoci. Canvas

Cient Dissenyat per Daa
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Awareness Consideration Purchase Pre-sell Service After-service / Loyalty
®) : -
&Y Comparacioén y © D) (E) F) ©G) essos
Necesidad Compra Pre-servicio Servicio / Disfrute Valoracion Promocion
contacto
Acuerdos de promocién Visibilidad en Call center con horario , . Envio de SMSs con Cuestionario de Descuento de 50€ en el
con bloggers comparadores/agregador ampliado a fines de Envio de e.-’mall de informacion antes de satisfaccion sobre proximo viaje por
“independientes” es de oferta semana confirmacion (1) cada vuelo *  receptivos (en destino) ' participacion en reportaje

Acuerdos con bloggers de
publicaciones
especializadas (p.e. Hola
viajes)

Acuerdos con influencers
(instagrammers,
youtubers...)

Presencia en foros
especializados (p.e. Foro
“los viajeros)

Promocion de productos
coincidiendo con
campanas de destinos

Alianza con agencias
publicas de turismo para
la promocion de destinos

Presencia en redes
sociales

E-mail marketing

Todo el publico
objetivo

Posibilidad de financiar
la compra

Video-destinos en
youtube

Puesta en valor del

Presencia en Bodas.net « N 1w
seguro incluido’

Proceso de compra
simplificado (p.e. reducir
vuelos)

Servicio de atencion a
clientes interesados

Envio de presupuestos

Envio a interesados de
informes del destino con
videos/posts/info-
magazine

Content Marketing
(Magazine y blog)

E-mail marketing

Fidelizacion: p.e. regalo
de noche de hotel en el

momento de la compra

Usuarios registrados
(incluye seguidores en
redes)

Clientes (12 compra)

Envio en domicilio de
documentacion fisica pre-
viaje (guia, billetes...)

E-mail “lo tiene todo
preparado?” con
informaci6n recordatoria
(vacuna,pasaporte,vuelo)

Up-selling: posibilidad de
cambio de categoria del
hotel

Cross-selling: venta de
servicios adicionales,
excursiones, Seguros,
restaurantes...

Envio de informacion del
destino: cosas que ver,
consejos, curiosidades...

2

Envio de alertas en caso
de actualizarse la
documentacion del viaje

Email “danos los datos de
tu acompanante para que
esté al caso de todo”

Viralizaciéon: comparte tu
viaje con nosotros y entra
en un sorteo de...

Countdown (3)

Alarmas sobre cambios
de vuelos imprevistos

Clientes

repetidores

Envio de otros SMSs
informativos (4)

Viralizaciéon: comparte tu
estancia con nosotros y
entra en un sorteo de...

Servicio de atencion 24X7
(Exoticca como

Up-grade habitacion o
Late che ut o Detalle

en la habitaci

Reportaje de opinion (por
muestreo)

Cuestionario de
satisfaccion del viaje

Viralizacién: comparte tu
foto con nosotros (5)

Envio de un “detalle”
relacionado con el viaje
(souvenir, restaurante...)

E-mail con recetas y
bonos para restaurantes
tematicos relacionados
con el viaje

E-mail con viajes
recomendados (6)

Tarjeta virtual de
fidelizacion con
acumulacién de puntos

Envio de mail en su
cumpleafios con
descuento o promocién



CONCEPTEY CLAU

BUSINESS MODEL CANVAS

Fonts d’ingressos

La manera com generarem ingressos dels nostres

segments de clients. Existeixen diferens models:

freemium, publicitat, comissio, venda de dades,

pagament per us, SAAS...

PREGUNTES:

- Fins a quin punt és estrategic tenir usuaris que
no estan disposats a pagar?

- Estic aprofitant tot el meu potencial

d’'ingressos?

freemium pubI|C|tat

'z )
. 'Go

Model de Negoci. Canvas
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Estructura de costos. 0 Fonts de ingressos ‘:
Pagament per Venda de
( us / SAAS \ ( dades \
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comissio
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g|€ Booking.com
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https://www.youtube.com/watch?v=16cM-RFid9U
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BUSINESS MODEL CANVAS ==

Activitats clau: e ) P £

Accions més importants que ha de fer 'empresa

per crear i oferir valor i fer que el negoci funcioni

PREGUNTES:
quines son les activitats clau que s’han de
dominar?

quines son les accions més importants

perqué I'empresa funcioni?

com es fan les activitats inicials?

“CENTRAT EN LES ACTIVITAT CORE
£ QUE APORTEN VALOR AL CLIENT” GlirDNID
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BUSINESS MODEL CANVAS == —

Recursos clau: s ) P

Actius més importants perqué el negoci funcioni.

Podem diferenciar entre recursos fisics, humans,
intangibles i financers
PREGUNTES:
- quins recursos / actius sén necessaris perqué el model de negoci funcioni? De quin tipus?

financiacio: credit, $

actius, recursos: maquinaria, vehicles

intel-lectual: patents, llistat de clients

huma: enginyers, desenvolupadors, dissenyadors...

Glovo



CONCEPTEY CLAU

BUSINESS MODEL CANVAS

&

NETFLIX
airbnb
AIRBNB FACEBOOK NETFLIX
The largest The most The largest
accommodation popular growing
provider owns media television
no real estate. provides network
[@BUSINESSMINDSET101 | no content. lays no cables.

ﬂ
Alibaba com
ALIBABA INSTAGRAM UBER
The most The most valuable The largest
valuable photo company taxi company
retailer has sells no cameras OWNS N0

no inventory vehicles.

Model de Negoci. Canvas
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Recursos clau

Segments del mercat ’

deingressos
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BUSINESS MODEL CANVAS —— —

Associacions clau: e r—— ) P

Xarxa de proveidors i socis que fan possible el

funcionament del model de negoci

PREGUNTES:
- qui son els socis clau?
- quines activitats realitzaran i quan?

- que poden fer els meus partners millor que jo o a menys cost i enriquir el model de negoci?

¥ Walmart > ,,

hnmy Live bcu
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Estructura de costos

Les principals fonts de despesa associades a la
realitzacio de les activitats clau i al financament

dels recursos clau

PREGUNTES:

Model de Negoci. Canvas
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Activitats clau

2
@ | propostes de valor 5§ | Retacions amb ciients O | segments del mercat ’

Recursos clau

Estructura de costos.

- Puc convertir en variables determinats costos fixos?

- Quins costos de la meva estructura aporten valor als

clients i quins no?

“VARTABI

D ACTIVIT

3

Emirates

RYANAIR

174 £LS C0STOS QUE NO STGUTN
ATS CORE”
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