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Agenda

(a) Modelo de negocios 

(b) Distinción “escuchar”

(c) Desarrollo de negocios basado en 
clientes



Modelo de 
Negocio



Pero… 
¿qué es?



“Un modelo de negocios describe 
la lógica de cómo una empresa 
crea, entrega y captura valor”



¿PERDÓN
QUÉ?



Tratemos de responder:

-¿Quiénes son mis clientes?

-¿Cuál es mi propuesta de valor?

-¿Por qué canal de distribuyo mi producto?

-¿Cómo me relaciono con mis clientes?

-¿Cómo genero ingresos?













Cliente

¿A qué clientes y usuarios atiendes? 
¿Qué tareas quieren ellos que les hagas?



Propuesta de Valor

¿Qué les estás ofreciendo?
¿Qué se está haciendo para ellos? ¿Les importa?



Canal

¿Cómo quieren ser contactados en cada segmento?
¿A través de qué puntos de interacción?



Relación con el cliente

¿Qué relaciones estás estableciendo con cada segmento? ¿Personal? 
¿Automatizada? ¿Adquisitiva? ¿Retentiva?



Flujos de ingresos

¿Qué clientes 
están 

realmente 
dispuestos a 

pagar? 
¿Cómo?

¿Estás
generando

ingresos
transaccionales
o recurrentes?



De vuelta con



Publicistas

Navegadores 
Web

Creadores de 
Contenido

Anuncios Dirigidos

Búsqueda Gratis

Monetizar Contenido



Publicistas

Navegadores 
Web

Creadores de 
Contenido

Anuncios Dirigidos

Búsqueda Gratis

Monetizar Contenido

Gratis

Subasta de palabras



Cliente

EJERCICIO



ESCUCHAR:
El lado oculto 
del LENGUAJE
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Escuchar
no es oír
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ESCUCHAR= oir + interpretar



Sintonizar con el otro es preocuparse 
por:

- Familiarizarse con los intereses e 

intenciones del otro

- Comprender lo que intenta transmitirme

- Dar muestras que lo entiendo
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ESCUCHAR

Juicios y Afirmaciones

Propios paradigmas

Experiencias personales

Estados de ánimo y actitud
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¿Hablar o Escuchar?



PARADIGMAS

Y

PRACTICAS

IDEALES, 

VALORES 

EMOCIONES 

ESTADOS DE 

ÁNIMO

IQP`S

FOCO

ESCUCHAR

EVALUAR + DISEÑAR

REALIDAD

APRENDER INNOVAR

LIDERAR

LA CIENCIA Y EL ARTE DE ESCUCHAR



¿PROYECTOS DE 
INGENIEROS?



ESCUCHAR
CLIENTES



Cliente

EJEMPLOS
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http://www.latercera.cl/
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El supermercado del grupo Saieh volvió a ser
un actor relevante del mercado. Su top of
mind pasó de 2% en 2008 a un 13% en julio
de 2010. La recordación espontánea llegó al
60% en julio de 2010, y a un año del
relanzamiento, las ventas por m2
aumentaron un 7,4% el primer año. Las cifras
se alcanzaron porque la empresa se propuso a
través de su relanzamiento, recuperar la
marca con un posicionamiento único, con un
top of mind sobre el 10%, un recuerdo
espontáneo sobre el 50%, y crecer sobre el 5%
en ventas el primer año. La estrategia de su
comunicación se basó en alejarse del lenguaje
del precio y posicionarse como “experto en
comidas”.

http://www.infonegocios.cl/
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