El modelo de negocio es la manera en
gque la empresa crea, capta y entrega
valor a sus clientes (con un enfoque que
se orienta a las satisfacer demandas
presentes mientras construye propuestas
que aseqguren su futuro)
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~CREAME QUE LUEGO DE COMPARTIR CON USTED TANTOS ANOS DE
TRABAJO NOS RESULTA MUY PENOSO DEBER. NOTI FICARLE QUE
DE ACUERDO A LA ULTIMA REESTRUCTURACION DE LA EMPRESA
USTED HA SIDO DECIARADO “PERSONAL OBSOLETO




[ LA MODELIZACION DE LA ESTRATEGIA (basada en Osterwalder) ]
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ZONA DEL CLIENTE
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ZONA DE PERCEPCION DE VALOR
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ZONA DEL CLIENTE
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Payless.com

Via YouTube - Payless
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DE
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® PROTOTIPADO
OMNICANALIDAD FUTURA



Al disehar la propuesta la empatia con el cliente es clave, la base del pensamiento del diseiho



AUSEREXPERIENCE

1. SI LA EXPECTATIVA CAMBIA DESDE EL CLIENTE
2. CAMBIA LA CREACION DE LA EXPERIENCIA
CON UN NUEVO JOURNEY 0 VIAJE DEL CLIENTE
(LA PROPUESTA DE VALOR PERCIBIDA)

La construccion de valor percibildo parte de un proceso (conversion),
asi como de la suma de las percepciones a lo largo del camino (posicionamiento)
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actuales




AUSER'EXPERIENCE

Cemex Go

Herramienta digital para comprar
cemento o concreto y dar
seguimiento desde la puesta de
pedido hasta los Servicios postventa
gue esta empresa le ofrece a sus
clientes.

Esta herramienta ha sido muy bien
aceptada y en el mundo el 60% de
las ventas de esta cementera se
realiza mediante estaappya
fidelizado a sus clientes, quienes
estan satisfechos del desempeno de
la misma.

Linea de Producto

Selecciona un Producto

9436971469 / 9436971469

0014373278
Infraestructura de Autopista

11 Enero, 2018 Hace 334 dias

Selecciona un Modo de Entrega
0041135789

$9,359.87 $9,359.87

EL FUTURO
£ES AHORA




AUSER'EXPERIENCE

Click
&GO

LafargeHolcim

Servicios digitales para la construccion APPS PORTAL CLIENTES PROYECTOS TIENDA ONLINE CONTACTC

PORTAL DE CLIENTES ARTEVIA HOME TIENDA ONLINE
Soluciones y herramientas de gestion Exclusivo servicio para particulares de Servicio para particulares de compra de
para los clientes profesionales. aplicacién de pavimentos llave en mano. productos de cemento, mortero y

hormigén para todo tipo de reformas

La cementera LafargeHolcim también innovo en una herramienta de decision para compra solo que ellos incluyeron cemento, concreto y
otros materiales de construccion para la construccion e infraestructura. Muestran una calculadora de materiales que hacen que uno
decida por sus productos antes que la competencia.




NOMBRE CUANTOS SON? PERSONALIDAD

:Personal - ~ Add Personality ¢

: Objetivos de su trabajo

¢ Demografia ¢ Coémo se definiria
&
¢ Experiencia

i Motivacion

¢ Technology

¢ Qué lo influencia?
¢ Channels




- e l. SI LA EXPECTATIVA CAMBIA DESD

ﬁ& ES EL VIAJE QUE LE PROF
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, -(TECNOLOGIA B (4 CLIENTE ' w

~ ¢Qué tecnologias se ééﬁé cambios en los
vuelven relevantes? " clientes nos impactan?
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REPENSAR LA PROPUESTA/DE *

VALOR™ D\/\ <




MIEDOS

0 ofrecemos a nuestros
clientes?



LA PROPUESTA DE VALOR®
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La Propuesta de Valor

Prestaciones objetivas : | dOnde
Rendimiento | costo | , - A os valor?
desempenfo | servicio |

Propdsito o fin dltimo, de
lo individual a lo colectivo

Abordaje desde los
sentidos
Vista | Oido | Olfato |
Tacto | Gusto

Realizacién | Belleza |
Creacion | Comunidad | Funcionalidad.

Deber | Armonia

Significado. ensacio

EXPERENCIA

Proces - | | ATRIBUTOS
Emociones. N ; ‘
Cogniti
Alegria | Paz |

Extasis | Temor i 444
Segu|ridad | | |dentidad & Conocimiento |

Fntusiasmo RelaCiOneS. Aprendizaje | . !’ /
Know-how ‘ “’ 0S

’

o ]
2

Adhesion y Refuerzo

a la autoimagen y
pertenencia




VALUE PROPOSITION FIT

Desplazarme

» Atencion en Disponer tiempo
T consultorio
A S
Products and Services
Cita previa Tiempo de proceso

TS

Pain Relievers

Aviso por SMS

Tiempo de espera

TS
AS

Gain Creators

Consulta remota previa
Una visita
Seguimiento OL

Tranquilidad
Rendiimiento

Customer Jobs

Gains




| PROJECTO DESCRIPCION DEL CLIENTE

G FECHA

GAIN CREATORS O
CREADORES DE

BENEFICIOS
PRODUCTS Q | N
AND SERVICES [ )
O PRODUCTOS
0 PRODUCTOS [l

PAINS RELIEVERS
O ALIVIDADOR DE
a DOLOR
MAPA DE VALOR
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PAINS O DOLORES

PERFIL DEL CLIENTE

CUSTOMER JOB

(0
TRABAJO DEL

CLIENTE

HE VALUE P

NOTAS

THE VALUE PROPOSITION CANVAS
garyfox.co




