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Descarga aqui la GUIA COMPLETA SOBRE PRIVACIDAD Y SEGURIDAD EN INTERNET
elaborada por la Agencia Espaiola de Proteccion de Datos (AEPD)

EL FRAUDE QUE INTENTA LA IMPORTANCIA DE UNA REALIZAR COPIAS DE
ROBAR NUESTROS DATOS  BUENA CONTRASENA SEGURIDAD

Los ciberdelincuentes utilizan la No es una buena practica utilizar la El borrado accidental es una de las
ingenieria social (phising) para misma contrasefna para acceder a causas mas frecuentes de pérdida
intentar obtener nuestra distintos servicios. Debemos usar de informacion, pero también
informacién privada. Sé precavido contrasefas fuertes y puede deberse a un virus, al

ante los correos que aparentan ser protegerlas. Utiliza patrones para robo del dispositivo o porque este
entidades bancarias. crear y recordar tus claves. mismo haya dejado de funcionar.

CHARLAS TED PARA EL
CRECIMIENTO PERSONAL Y
PROFESIONAL

VIDEO-CONFERENCIAS

TED es conocida por su congreso anual (TED Conference) y
sus charlas ( ) que cubren un amplio espectro de
temas que te haran crecer como profesional, seas del
ambito que seas.

Para comenzar, te proponemos esta charla de la psicéloga
social Amy Cuddy sobre la forma en que nuestra imageny la
postura que adoptamos afecta a nuestra confianza e incluso
las posibilidades de éxito.



https://www.ted.com/talks/amy_cuddy_your_body_language_shapes_who_you_are?language=es#t-1233136
https://www.ted.com/talks/amy_cuddy_your_body_language_shapes_who_you_are
https://www.ilovepdf.com/es
https://www.aepd.es/media/guias/guia-privacidad-y-seguridad-en-internet.pdf

MODELO CANVAS: COMO
HACER UN PLAN DE
NEGOCIO EN 9 PASOS

GUIA PRACTICA

El modelo CANVAS es una herramienta que llevara nuestra
idea a la realidad transformandola en un producto o
servicio de éxito, pero también sirve como auditoria
interna para conocer si verdaderamente nos estamos
enfocando bien.

La clave de su éxito radica en su sencillez, agilidad y en su
estructura de 9 bloques que reflejan la légica que sigue
una empresa para generar ingresos.

Fue creada por Alexander Osterwalder con el objetivo de
establecer una relacién logica entre los componentes de la
organizacioén y los factores que influyen en el éxito o no

éxito de la misma.

No debemos confundir el modelo de negocio con el plan de Estos bloques se dividen en las 4 areas de un negocio:
negocio; en este Gltimo identificamos, de acuerdo a nuestra clientes, oferta, infraestructura y viabilidad econémica.
visién de la compaiiia, unos objetivos a largo plazo y las

acciones estratégicas necesarias para alcanzarlos; mientras Modelo de Negocio Canvas
que el modelo de negocio es un proceso anterior al plan
que se centra en la mision, en lo que somos, en lo que
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BLOQUE 1: Segmentos de clientes

Deberemos identificar uno o varios segmentos de mercado a
los que nos vamos a dirigir y aquellos de los que NO vamos a

ocuparnos.

Estos son cinco ejemplos de segmentos de mercado:

e Mercado de masas: enfocado al publico en general, es
decir, tus clientes tienen necesidades muy similares.
Ejemplo: Coca Cola.

e Nicho de mercado: orientado a un segmento especifico o
perteneciente a un sector especializado. Ejemplo: Rolex.
e Mercado segmentado: con distintos tipos de clientes los
cuales puedes agrupar por precio, relaciones o
caracteristicas.

e Mercado diversificado: clientes con necesidades y
problemas muy diferentes que ademas no estan
relacionados. Ejemplo: Virgin quien tiene desde una oferta
de viajes al espacio hasta una compainia telefénica.

e Mercados multilaterales: Consiste en dos o mas
segmentos de mercado independientes pero que son
necesarios para su funcionamiento global.

En este paso deberemos identificar correctamente a
nuestros clientes.
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BLOQUE 2: Propuesta de valor

Segun el modelo CANVAS, el valor es “una mezcla
especifica de elementos adecuados a las necesidades
de un segmento”, por lo que este bloque sirve para
identificar el conjunto de productos y servicios que
crean valor para cada segmento concreto que
hayamos elegido, esto es lo que hara que el cliente se
decante por una empresa u otra. El objetivo es
solucionar problemas o satisfacer una necesidad.

Es por ello que la propuesta de valor constituye una
lista de ventajas que una empresa ofrece a sus
clientes.

Esta es la clasificacion que se utiliza para su
identificacion:

e Novedad significativa o mejorada

e Mejora del rendimiento

e Personalizaciéon

e Diseflo

e Precio

e Marca o Status

e Ahorro en costes

e Reduccién de riesgos

e Accesibilidad

e Comodidad, utilidad o experiencia de usuario

Jéssica Peris. Responsable de Marketing en APIEM



BLOQUE 3: Canales BLOQUE 4: Relaciones con clientes

Los canales son los medios a través de los cudles llegamos y Aqui deberemos establecer el tipo de relaciéon que
nos relacionamos con el cliente: comunicacion, distribucion, tendremos con cada segmento de mercado. La
venta. relacion podra ser personal o automatizada.

Asi, podemos hablar de canales propios o de socios, directos
o indirectos, etc. Y pueden estar basadas en los siguientes fundamentos:
captacion de clientes, fidelizacién de clientes o

Los canales tienen 5 etapas distintas, aunque no se abarcan estimulacién de las ventas.
todas normalmente:

1.- Informacion: etapa en la que se da a conocer el producto
o servicio.

2.- Evaluacién: se centra en los medios y formas con los que
podemos conocer como evallan nuestra oferta.

3- Compra: los medios o manera por los cuales los clientes
pueden adquirir nuestra oferta.

4.- Entrega: forma en la que hacemos llegar los productos o
servicios a nuestros clientes.

5.- Postventa: esta etapa recoge las politicas de atencién al
cliente, asistencia técnica o de seguimiento al producto o

servicio.

Algunos tipos de relaciones con clientes:

e Asistencia personal: es la interaccion entre el cliente
y una persona, ya sea via teléfono, email, etc.

e Asistencia exclusiva: muy frecuente en servicios de
lujo, cada cliente tiene asignada una persona que se
dedica exclusivamente a su atencion.

e Comunidades: sistema que algunas empresas ponen
a disposicion de sus clientes para fomentar el
intercambio de conocimientos entre ellos mismos.

e Creacion colectiva: la empresa espera la
colaboracién de los clientes para el desarrollo de sus
productos y servicios.

-Descarga aqui- la plantilla para crear tu propio Canvas

BLOQUE 5: Ingresos

¢Por qué valor esta dispuesto a pagar cada segmento de
mercado? esta es la pregunta que deberemos hacernos
llegados a este punto.

BLOQUE 6: Recursos claves

Aqui se describen los activos mas importantes para
que un modelo de negocio funcione. Estos permiten a
las empresas crear y ofrecer una propuesta de valor.

Cada modelo de negocio requiere recursos claves
diferentes, pudiendo ser: fisicos(tiendas, vehiculos...),
econdmicos (dinero), intelectuales (marca, derechos
de autor...), humanos (trabajadores).

Debemos distinguir entre ingresos y ganancias, dado que
los ingresos son lo que percibes de tus clientes, pero a lo
que deberemos restarle los gastos:

GANANCIAS= INGRESOS-GASTOS
BLOQUE 7: Actividades clave
Se distinguen 2 tipos de fuentes de ingresos: Se dividen en 3 categorias:

e Ingresos por transacciones derivadas de pagos puntuales

de clientes, es decir, ingresos por compras puntuales.
Por ejemplo: publicidad.

e Ingresos recurrentes derivados de pagos periédicos
realizados a cambio del suministro de una propuesta de

valor o servicio de post venta de atencion al cliente, es decir,

ingresos constantes por ofrecer un servicio constante.
Por ejemplo: un contrato a largo plazo.

e Produccidn: actividades orientadas a la creacion de
productos en grandes cantidades.

e Resolucion de problemas: aquellas encargadas de
ofrecer soluciones. Muy propias de las empresas de
servicios.

¢ Plataforma/red: aquellas empresas que tienen como
principal oferta servicios que ocupen estos recursos,
como por ejemplo las empresas que se encargan del
mantenimiento de datos.



http://www.apiem.org/images/contenidos/2019/ENDIGITAL/Modelo_Canvas_para_imprimir.pdf
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BLOQUE 8: Colaboradores clave
Los colaboradores nacen cuando las empresas tienen algo
que ofrecer o necesitan algo que otras tienen.

Hay 4 tipos de asociaciones seglin este modelo:

¢ Alianzas estratégicas entre empresas no competidoras.

e Coopeticion: asociaciones estratégicas entre empresas
competidoras.

e Joint ventures: (empresas conjuntas) para crear nuevos
negocios.

¢ Relaciones cliente-proveedor para garantizar la fiabilidad

de los suministros.

BLOQUE 9: Costes

En este bloque se describen los principales costos, que
segun el modelo CANVAS son los gastos en los que
incurres en el proceso de generar valor. Ademas, el
modelo refleja que siempre se deben minimizar los
costes aunque dependera como ya hemos dicho en
otra ocasion del modelo de negocio.

Hay 4 tipos:

e Costes fijos: son los que se mantienen estables
independientemente del volumen de venta.

e Costes variables: aquellos que si varian en funcion
del volumen de ventas.

e Economias de escala: los costos varian segun el
volumen de compra.

e Economias de campo: los costos varian segln el
campo de accién del negocio.

Para generar el modelo CANVAS normalmente se utiliza un lienzo en tamafo A2 o superior, y un
= punado de post-it.
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