








SEGMENTO DE MERCADO

“SI NO CONOCES ATU CLIENTELA... ES QUE NO LATIENES”

- Grupo de personas a las que se ofrece el producto/servicio

- Se debe identificar con precision a quienes se dirige la propuesta de
empresarial, el segmento o nicho de mercado

- Algunos creen que esta es la dimension mas importante de todo el modelo.
- El cliente debe ser el principal objetivo de todo negocio.

- Estar focalizados hacia un segmento permite ser mas eficiente en el uso de
los recursos

PREGUNTAS CLAVE

¢ Quién es la Clientela?

¢ A que tipo de cliente se debe dirigir el negocio?
¢ Para quién crea valor el producto/servicio?

¢ Qué tipo de personas van a comprar el
prod/serv?

¢ Existe un munero de clientes potenciales
suficientes?



NOMBRE COMPLETO

"Frase personal”

Debe capturar 18 esencis de I8 parsonas.,

EDAD: 1100
SEXD: mascubing o femaning

DCUPACION: Job titke

NIVEL EDUCATIVD: ;Dénde trabaja?
ESTADOC CIVIL: Casado, softero, eic.
FAMILIA: Hijos, atc.

DIRECCIOM DEL HOGAR: JDénde vive?
DIRECCIGON DEL TRABAJD: ;Dénde trabaja?
NSEABCC+DD+E

ARQUETIPO: Tipo de caracher

INGRESO PROMEDIC: 1100

BIOGRAFIA

La BID dabe s&r wh parrafc corto que dascribe &
vidje de la persona o mas bien su dia a dia.
Deberia inclulr algo de su historia conduciendo a
un caso de uso actual. Puede ser (il incorporar
informacidn incluida en la plantilla y agregar
detalles pertinentes gue pueden haber guadado
fuera. Resalta los factores de la vida personal y
profesional del usuario gue hacen gue sea un
cliegnte ideal de tu producto o senvicio.

PERSONALIDAD

Introvertido Extrovertido
||
Pensador Sensible
||
Sensitivo Intuitive
|
Juzgador Parcaplor

CANALES PREFERIDOS

Publicidad Tradicional

[ |
Internet y las redes soclales

||T|

Email

I§|

Ml

METAS

& Lina targa que necesite ser cumplida.
+* Una meta de vida gue necesite alcanzar
¢ O una éxpedencis gue necesite senti

FRUSTRACIONES

Desafics que quisiera evitar,

Un ocbsticulo que puede impedirie alcanzar
SUS malas.

Problemas con las soluciones disponibles.

MOTIVACIONES

HE
41

Crecimiento

MARCAS

* LUna lista de las marcas favoritas de la persona.
* Pero también puede ser los influencers que
sigue.




FICHA BUYER PERSONAL

Nombre + Apellido + Cargo

Datos demograficos

Edad Profesion
Estado civil Sexo

Clase social Donde trabaja
Localizacion Educacion

Datos comportamentales

Motivaciones

Objetivos

Gustos

Miedos

Preocupaciones

Comportamiento en la pagina web

Foto real

Biografia

Texto en el que se explica
en primera persona quién
es, un historial basico y
cuales son sus valores.

Comportamiento en internet (fuentes, palabras clave,...)



JUAN PEREZ

Informatico, 28 ailos

DATOS DEMOGRAFICOS

Vive en: Madrid
Sector profesional: Informatica y TIC
Ocupacion: Soporte informatico
Nivel del cargo: Empleado
Nivel educativo: Universitario

LE MOTIVA LE DESMOTIVA NECESIDADES
Que el producto Que el proceso de Ahorrar tiempo
que va a comprar compra sea en las tareas del
le suponga una demasiado largo o hogar sin
mejoria en su complicado demasiado
estilo de vida, le esfuerzo

aporte mayor
comodidad por un
precio razonable

METAS Y DESEQS

Recuperar un
mejor balance
enrte trabajo y
vida personal
para salir con sus
amigos y volver a
dedicarse a sus
hobbies

GUSTOS Y AFICIONES

Los animales en
general, las
mascotas y las
nuevas
tecnologias



NOMBRE: Claire Rose Colligwood

Nivel educativo

Universitaria / Especializacion
Actividades online

Contacto

Actividades OFF-line

Gimnasio y trabajo

Nivel de confort técnico

Excelente

Nivel de confort social Online / Offline
Sobresaliente

EDAD 41 DESCRIPCION CORTA: Arquitecta

“La exigencia hace parte de mi educacion.”

BIOGRAFIA: Claire nacio en Oklahoma, el afio de 1975, estudio arquitectura en la Okla-

homa University, es recidente en Colombia desde el ano 2008, en su pais
siempre fue exigida a nivel educativo, busca presentar siempre sus proyec-

tos en el mejor acabado.

Forma como se relaciona con el Cliente o

producto
Online, Personal

Motivaciones para usar el producto o
para buscar este cliente

Rapidez y perfeccion
Objetivos y necesidades con respecto al

producto
Presentar en tiempo urgente la

previsualizacion de sus proyectos.

Caracteristicas clave
Exigente, Calidad
Puntos frustrantes, insatisfaccion cuando:
El tiempo es insuficiente
Escenario 1.
Re diseno de cocina
Escenario 2.
Previsualizacion casa (tres dias)
Listado de palabras clave con respecto al

producto
Detallado, realista, finalizado



SEGMENTO DE MERCADO

DEFINE EL CLIENTE META

INFORMACION PERSONAL \\
BIOGRAFIA

DATOS DEMOGRAFICOS
DATOS DE COMPORTAMIENTO \\ESPRESSO@
MOTIVACIONES

OBJETIVOS

MIEDOS
NECESIDADADES

\

& Olavarria

MUNICIPIO



SEGMENTO DE MERCADO

Nespresso es la compania Nestlé Nespresso SA, perteneciente al Grupo
Nestlé y con sede en Lausanne, Suiza. Su modelo de negocios esta basado
en la venta de maquinas Nespresso y capsulas individuales de aluminio que
contienen café molido para producir el café a partir del contenido de la
capsula. Nespresso cuenta con un modelo doméstico y un modelo
especializado para clientes especiales como oficinas u hoteles.Nespresso
actualmente esta presente en 60 paises y cuenta con aleededor de 12,000

empleados a nivel mundial

%SOlavarria

MUNICIPIO



SEGMENTO DE MERCADO

DEFINE EL CLIENTE META \\

INFORMACION PERSONAL
BIOGRAFIA

'NESPRESSO.
DATOS DE COMPORTAMIENTO

MOTIVACIONES

OBJETIVOS

MIEDOS

DEFINE EL CLIENTE META EN EL LIENZO

.

< Olavarria

MUNICIPIO



"NESPRESSO.

CADENA
DE VALOR

H

ACTIVIDADES
CLAVES

o

PROPUESTA DE VALOR %

RECURSOS
CLAVES

N

~N

SEGMENTOS %

Hogares (fans
de los café
espresso)
Negocios (en
oficinas de las
empresas)




PROPUESTA DE VALOR

Concepto de producto/servicio que se ofrece

Concepto sencillo y claro

Es importante que cuente con Ventajas competitivas

Es importante que cuente con elementos novedosos
Materializa la estrategia que utilizaremos para el segmento

PREGUNTAS CLAVE:

¢ Qué solucion ofrecemos ?

¢ Qué valor diferencial ofrece el producto/servicio?

¢La propuesta de valor tiene sentido para el segmento?

¢ Cual es la razon por la que los clientes estan dispuestos a pagar?

%SOlavarria

MUNICIPIO



MUNICIPIO

%SOlavarria




PROPUESTA DE VALOR

¢, Cuales es la propuesta de valor? \\
¢, Qué atributos utiliza?

Defina la propuesta de valor en el lienzo \MESPRESSO

»

< Olavarria

MUNICIPIO



"NESPRESSO.

CADENA
DE VALOR

o

ACTIVIDADES
CLAVES

(@)

PROPUESTA DE VALOR %

NESPRESSO

RECURSOS
CLAVES

N

Maquinas Nespresso

Capsulas Nespresso

\

SEGMENTOS

Hogares (fans
de los café
espresso)
Negocios (en
oficinas de las
empresas)




CANALES DE COMERCIALIZACION

Medios que utilizaremos para hacer llegar la propuesta de valor a
los distintos segmentos de mercado.

PREGUNTAS CLAVE:

¢ A través de que medio el cliente prefiere que lo contactemos?
¢ Como lo estamos contactando?

¢ Cuales son los que mejor funcionan?

¢ Cuales son los mas eficientes en costos?

%SOlavarria

MUNICIPIO



CANALES DE COMERCIALIZACION

Canal directo

o

Consumidor

Canal Corto

Det allista

Consumidor

Canal Largo

V.

Consumidor

Canal Doble

-

g
Agente
Exclusivo
4 H!—.,

MAEUIRE

Consumidor



RELACIONES CON LOS CLIENTES

“Cuidar la relacion con el cliente es sinonimo de estar enfocando el
esfuerzo de la empresa hacia la fidelizacion del cliente y el fomento
de la repeticion de compra”

Definir estrategias, protocolos, procesos, estilos para interactuar con el
segmento de mercado elegido. Es importante conocer las opiniones positivas
y negativas del cliente, y dar respuestas a las mismas.

Es recomendable generar emociones, sentido de pertenencia, identificacion de
los clientes, esto se logra mediante la interaccion, y atencion de inquietudes y
demandas La tecnologia nos ofrece muchas oportunidades para disenar e
implementar estrategias de interaccion.

PREGUNTAS CLAVE:

¢ Como integrar al cliente a nuestro modelo de negocios? ;Como lo
mantenemos ligado a nuestra propuesta? ¢ Cuanto cuesta?



RELACIONES CON LOS CLIENTES




Q)

SEGMENTOS PROPUESTA CANALES RELACIONES
DE VALOR CON CLIENTES
Una empresa atiende Su objetivo es solucionar Las propuestas de valor  Las relaciones con los
a uno o varios los problemas de los clientes llegan alosclientesa  clientes se estableceny
segmentos de mercado. vy satisfacer sus necesidades través de canales de mantienen de forma
mediante propuestas de valor. comunicacion, independente en los
distribuciény venta.  diferentes segmentos de
mercado.

%SOlavarria

MUNICIPIO



"NESPRESSO.

(@)

PROPUESTA DE VALOR %

NESPRESSO

CADENA ACTIVIDADES
DE VALOR CLAVES
Distribucion
B2C
Productores Produccion
de café. _
Marketing
Fabricantes
de -
A .-
maquinas. RECURSOS ®
CLAVES
Patentes
Marca
Canales de

distribucion

Infraestructura
para produccion

Maquinas Nespresso

Capsulas Nespresso

RELACIONES @

Clubs
Nespresso

Minoristas/Ret
ailers

Nespresso.com
Call centers

Tienda
Nespresso

\

SEGMENTOS §%

Hogares (fans
de los café
espresso)
Negocios (en
oficinas de las
empresas)

Produccipon

Distribucion B2C

Marketing

Venta de maquinas
Venta de pods (potes, capsulas) Nespresso




HDlavariense

‘Muchas Gracias!

Direccion de Economia Social
Moreno 2765
02284-422135

economia.social @olavarria.gov.ar
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