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Metodologia Canvas, una forma
simplificada de entender y
mejorar tus negocios.

SR

El desarrollo de la tecnologia y la
nueva tendencia de iniciar sus
empresas comerciales, que se H ==
ponen en practica y ejecutan casi de \

forma inmediata al implementarla
en el internet, razén por la cual, las
personas buscan permanentemente
metodologias que les permitan

disefiar modelos de negocios
flexibles y dptimos, y que se ajusten a nuevas realidades, de forma dinamica.

.

En esta ocasidn, queremos presentar a nuestros lectores, una metodologia de negocio, no tan nueva, pero si
muy poco conocida o utilizada, estd herramienta fue desarrollada por el consultor suizo Alexander
Osterwalder el ano 2004 para su tesis doctoral, conocida en la actualidad método Canvas,

Esta herramienta puede ser usada por pequefias, medianas y grandes empresas, independientes del giro que
tengan y el publico al que apunten. El proceso del disefio del modelo de negocios es parte de la estrategia de
negocios, por lo que es sumamente importante conocer como opera la empresa, sus fortalezas y debilidades
y como mantenerlas financieramente sostenibles.

La metodologia Canvas, es una herramienta que permite detectar sistemdaticamente los elementos que
generan valor al negocio, aplicada sobre un “lienzo” de trabajo que llamaremos por su equivalente
anglosajon “canvas”, comienza por preguntarnos: ¢Quién es el Cliente? para luego hacernos pasar a
responder ¢ Qué necesita el Cliente que hagamos por él?

Consiste en dividir el proyecto en nueve modulos basicos que explican el proceso de cdmo una empresa
genera ingresos. Estos nueve bloques interactian entre si para obtener como resultado diferentes formas
de hacer rentable la empresa. Como resultado de lo anterior, se clarifican los canales de distribucién y las
relaciones entre las partes, se determinan los beneficios e ingresos y especifican los recursos y actividades
esenciales que determinan los costos mas importantes. Finalmente, se pueden determinar las alianzas
necesarias para operar.

La metodologia Canvas parte de la idea de la existencia de una propuesta de valor, la cual debe ser
comunicada a los potenciales clientes. Esto conllevara la necesaria disponibilidad de recursos y obligara a
establecer relaciones con agentes externos e internos. Asi, después, se desarrollan cada uno de los nueve
madulos que son los siguientes:

1. Segmentos de clientes. El objetivo es de agrupar a los clientes con caracteristicas homogéneas en
segmentos definidos y describir sus necesidades, averiguar informacién geografica y demografica,
gustos, etc. Después, uno se puede ocupar de ubicar a los clientes actuales en los diferentes
segmentos para finalmente tener alguna estadistica y crecimiento potencial de cada grupo.

2. Propuestas de valor. El objetivo es de definir el valor creado para cada Segmento de clientes
describiendo los productos y servicios que se ofrecen a cada uno. Para cada propuesta de valor hay
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que anadir el producto o servicio mas importante y el nivel de servicio. Estas primeras dos partes son
el nucleo del modelo de negocio

Canales. Se resuelve la manera en que se establece contacto con los clientes. Se consideran variables
como la informacién, evaluacion, compra, entrega y postventa. Para cada producto o servicio que
identificado en el paso anterior hay que definir el canal de su distribucién adecuado, afiadiendo como
informacion el ratio de éxito del canal y la eficiencia de su costo.

Relacidn con el cliente. Aqui se identifican cuales recursos de tiempo y monetarios se utiliza para
mantenerse en contacto con los clientes. Por lo general, si un producto o servicio tiene un costo alto,
entonces los clientes esperan tener una relacion mas cercana con nuestra empresa.

Fuentes de ingresos. Este paso tiene como objetivo identificar que aportacién monetaria hace cada
grupo y saber de donde vienen las entradas (ventas, comisiones, licencias, etc.). Asi se podra tener
una vision global de cuales grupos son mds rentables y cudles no.

Recursos clave. Después de haber trabajado con los clientes, hay que centrarse en la empresa. Para
ello, hay que utilizar los datos obtenidos anteriormente, seleccionar la propuesta de valor mas
importante y la relacionarse con el segmento de clientes, los canales de distribucidn, las relaciones
con los clientes, y los flujos de ingreso. Asi, saber cuales son los recursos clave que intervienen para
que la empresa tenga la capacidad de entregar su oferta o propuesta de valor.

Actividades clave. En esta etapa es fundamental saber qué es lo mas importante a realizar para que
el modelo de negocios funcione. Utilizando la propuesta de valor mas importante, los canales de
distribucion y las relaciones con los clientes, se definen las actividades necesarias para entregar la
oferta.

Asociaciones claves. Fundamental es realizar alianzas estratégicas entre empresas, gobierno,
proveedores, etc. En este apartado se describe a los proveedores, socios, y asociados con quienes se
trabaja para que la empresa funcione. ¢ Qué tan importantes son? ése pueden reemplazar? ¢ pueden
convertirse en competidores?

Estructura de costos. Aqui se especifican los costos de la empresa empezando con el mas alto
(marketing, R&D, CRM, produccién, etc.). Luego se relaciona cada costo con los bloques definidos
anteriormente, evitando generar demasiada complejidad. Posiblemente, se intente seguir el rastro
de cada costo en relacion con cada segmento de cliente para analizar las ganancias.

El modelo Canvas asocia todos y cada uno de estos bloques entre si para facilitarnos ver la imagen completa
del modelo de negocio y entender no sélo como operamos sino identificar nuestras fortalezas y debilidades
al entender la operacidon misma del negocio.
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FODA una metodologia para
analizar la situacion de una
empresa

Desde la perspectiva interna, externa y de la competencia.

Hoy en dia las empresas grandes, medianas o pequenas, ya sean de los sectores publicos o privados,
necesitan conocer su situacion real, para la generacidon de sus planes de trabajo y estrategias enfocadas hacia
el fortalecimiento institucional.

La herramienta estratégica por excelencia mas utilizada y esencial para conocer la situacién real en que se
encuentra la organizacién, la mdas conocida por todos desde muchos afios atras, es El Analisis FODA, que de
acuerdo a los conceptos revisados, el mas general indica: “es una metodologia de estudio de la situacién
competitiva de una empresa en su mercado (situaciéon externa) y de las caracteristicas internas (situacion
interna) de la misma, a efectos de determinar sus Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas”.

Esté método, por ser el mas conocido, es el mas sencillo y eficaz para decidir sobre el futuro, asi también,
provee los insumos necesarios al proceso de planeacion estratégica, brindando informacién necesaria para
implementar acciones y medidas correctivas para las amenazas y debilidades; y, la generacién de nuevos
proyectos o mejoras, a través del aprovechamiento de las fortalezas y oportunidades detectadas.

En el andlisis FODA, se consideran los factores econdmicos, politicos, sociales y culturales que representan
las influencias del ambito externo a la organizacién y que inciden sobre su quehacer interno. El analisis consta
de cuatro pasos:

1. Analisis externo.- Permite fijar las oportunidades y amenazas que pueden presentarse en una
organizacion, se considera el mercado, sector y competencia.

e Oportunidades:

Son aquellos factores que son positivos, favorables, explotables, que se deben descubrir en el
entorno de se encuentra la organizacién, y que permite obtener ventajas sobre la competencia,
describen los posibles mercados, nichos de negocio, factores: econdmicos, sociales, politicos,
tecnoldgicos y demograficos.

Algunas de las preguntas que se pueden realizar y que contribuyen en el desarrollo son: ¢A qué
buenas oportunidades se enfrenta la empresa?, éDe qué tendencias del mercado se tiene
informacion?, ¢ Existe una coyuntura en la economia del pais?, ¢ Qué cambios de tecnologia se estan
presentando en el mercado?, é¢Qué cambios en la normatividad legal y/o politica se estan
presentando?, ¢Qué cambios en los patrones sociales y de estilos de vida se estan presentando?

¢ Amenazas:

Describen los factores que pueden poner en peligro la supervivencia de la organizacién, si dichas
amenazas son reconocidas a tiempo pueden esquivarse o ser convertidas en oportunidades. Se
debera considerar para el andlisis factores: econdmicos, sociales, politicos, tecnoldgicos vy
demograficos.
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e Ofensiva: La empresa debe adoptar una estrategia de crecimiento. Cuando las fortalezas son
reconocidas por sus clientes, es posible atacar a la competencia para resaltar las ventajas propias.
Cuando el mercado estd maduro es posible tratar de “robar” clientes lanzando nuevos modelos o
servicios.

e Supervivencia: La empresa se enfrenta a amenazas externas sin las fuerzas internas necesarias para
luchar contra la competencia. Es aconsejable dejar las cosas tal y como estdn hasta que se asienten los
cambios que se producen.

e Reorientacion: Aparecen oportunidades que se pueden aprovechar, pero la empresa carece de la
preparacion adecuada. Sera necesario cambiar de politica o de producto o servicio porque los actuales
no estan dando los resultados esperados.

FUENTES: http://www.guiadelacalidad.com/modelo-efgm/analisis-dafo
http://planeamiento.uncoma.edu.ar/images/phocadownload/ReunionDecanos20160505/
Aprenderapensar-AnlisisFODA.pdf
http://es.slideshare.net/jcfdezmx2/analisis-foda-presentation
http://www.evalua.cdmx.gob.mx/docs/gral/taller2016/FODA_IPN.pdf
http://www.uv.mx/iiesca/files/2012/12/herramienta2009-
2.pdfhttp://www.ferrol.es:8080/activateenelcentro/fotos/biblioteca/CPX_ComoelaborarA
nalisisDAFO_cas.pdf
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Rincon de los expertos

La parte mas importante dentro de la nueva generacidn de proyectos de Comercio Electrdnico esta vinculada
a la innovacion, esta actividad resume la frase: "A cada paso que damos nos vemos rodeados de innovacion.
Desde que nos levantamos hasta que nos vamos a dormir. Y es que si lo pensamos bien, la totalidad de las
cosas que usamos a diario fueron en su dia grandes innovaciones”. Algunos de los casos de éxito mas
importantes por la innovacion y creatividad de las empresas de publicidad y marketing de los ultimos afios lo
podemos encontrar en la URL:

http://www.sociedaddelainnovacion.es/5-casos-de-exito-de-innovacion-en-marketing-y-publicidad/

€81 tienes suficiente informacion
para hacer un plan de negocio de
tu idea es que ya es demasiado
tarde”

- Bill Gates—

Empresas o personas interesadas en promocionarse en nuestra revista, por favor contactarse con
c.delatorre@scprogress.com
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Noticias

Renovarse o morir: las 7 tendencias de 2017 en
el e-mail marketing

Durante el 2017 nos olvidaremos de hacer (y recibir) newsletters que sean largas. Lo normal seria
gue las empresas se limitaran a escribir entre 4 y 6 palabras en el asunto y entre 60 y 120 en el
mensaje. Esto ayudard notablemente a que el destinatario del e-mail preste mds atencion en el
contenido. Como dice el refrdn, si breve y bueno, dos veces bueno.

Mayor uso de las herramientas de analisis

Le daremos mayor importancia y le dedicaremos
mas tiempo a las herramientas analiticas en
relacidn con nuestras campafias de emailing. Mailify
cuenta con dos herramientas de analitica (la propia
del programa, y la extensién de Google Analytics),
por lo que la hace una aplicacion muy adaptada de
cara al 2017. Un buen uso de estas herramientas ‘ .
permitird a las empresas optimizar y reducir gastos o '
en el dmbito de marketing.

e
=

Inbound marketing

El cambio de Outbound Marketing a Inbound Marketing en el ambito del mailing sera una de los
cambios mas notables que percibiremos.

Hay un cambio en la mentalidad de las empresas a la hora de enviar via e-mail las campaias
promocionales. El Inbound Marketing se decanta mas por atraer al cliente, por ser él el que se
interese por nuestra marca y productos en vez de perseguirle como se hace con las técnicas
tradicionales de ventas.

En relacién al e-mail marketing, aplicariamos esta nueva estrategia enviando mensajes
personalizados y atractivos, incitando a que el cliente dé el paso de entrar en nuestra website y no
se cifia Unicamente a abrir el correo.

Eye tracking para optimizar el correo masivo

La técnica del eye tracking en el ambito del mailing consiste en la evaluacion del seguimiento de
ojos que realizan los lectores de tu correo, es decir, que mediante sistemas como
electrooculogramas o bobinas de busqueda sabremos qué zonas de nuestro correo miran mas los
destinatarios, por lo que un buen analisis sobre ello nos ayudard a optimizarlo.

Los mapas de calor nos indicaran qué zonas de la pantalla son las mas vistas y sobre las que
deberemos poner mas énfasis. Segun el sistema de lectura occidental, los destinatarios de los
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correos solemos leerlos siguiendo un patrén F, es decir, que leen basicamente dos lineas (o parrafos)
horizontales y una linea vertical, por lo que recomendamos que lo mas importante de los correos
siga este patron.

GIFs y storytelling

La inclusidn de GIFs en los mails serd mas habitual
de lo que ha sido hasta ahora. Un GIF es un
\.J elemento visual (imagen con movimiento) que

= suele tener una aceptacion elevada por parte de
los lectores, ya que suele ser simpatica vy
agradable. Durante 2016 fue mas habitual en el e-
mail marketing el uso de imdgenes para dinamizar

9 999 ) J . -
55 . 55 la lectura de los clientes, pero este ano se
w q W q v utilizaran también los GIFs para ello.
Aumentara también el uso de la técnica del storytelling, que consiste en comunicarte con tus
clientes a partir de una historia buscando la parte mas emocional. Segun estudios oficiales, el uso

del storytelling en el mailing es eficaz ya que estd comprobado que las historias se recuerdan masy
ayudan a entender mejor el mensaje promocional de la empresa.

Personalizacion avanzada

Cada vez es mayor el nimero de empresas que utilizan la personalizacion para aumentar los ratios
de apertura de correo y de clic en enlaces internos. Una mayor personalizacidn significara un
aumento de interés por parte de los clientes en nuestra marca. Procura tener un trato mas personal
con él y mandarle las promociones que mas se adecuen, sobre productos relacionados con antiguas
compras suyas.

Comunicacion basada en el contexto

Las campafias de mailing irdn mas asociadas a eventos y al aqui y ahora. Por ejemplo, las campanias
seran mas bien estacionales, por lo que las empresas focalizardn sus esfuerzos en las fechas
destacadas del calendario, asi como en sus propias fechas sefialadas (si tienen pensado lanzar una
promocién especial).

Estas son las 7 tendencias previstas para el 2017 en el ambito del e-mail marketing. Ahora es tu
momento para aplicarlas.

FUENTE: http://blog.es.mailify.com/email-marketing-2/e-mail-marketing-efectivo/
®

Authorized GSMK
CryptoPhone Distributor
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DMPARIA DE GESTION DE RIESGO Y CAPACITACION S.A.

Nuestro pais se encuentra ubicado sobre el cinturén de fuego del pacifico, por lo que nos encontramos
expuestos a eventos naturales que pueden afectar nuestras actividades, razon por la cual, debemos
tomar acciones y ejecutar procedimientos para mitigar posibles siniestros, ya sean causados por la
fuerza de la naturaleza o por accidentes humanos.

Contamos con personal especializado en la gestion, planificacion, capacitacion e implementacion de
estrategias para la reduccion de riesgos y ponemos a su disposicién , asesoramiento en la elaboracion
de planes de gestion de riesgos, disefiados exclusivamente para las caracteristicas de su empresa, asi
como, capacitacion en dreas a fines, principalmente en:

Primeros auxilios. = i
= ’lq’ |
* Brigadas de emergencia. . ”n X
= Prevencion de incendios = > -
= Seguridad industrial. # :

» Normas de seguridad.
= Prevencion y manejo de emergencias y evacuaciones.

WWW. gesrica.com
E-mail: info@gesrica.com

Teléfonos: 0984489267 - 0996620889 — 0979003123
Direccion: 18 de Septiembre 07-04-009 y Panamericana Norte.
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