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Juan Sebastian Chavez

» Lider de los programas de Incubacion y aceleracion de la

Facultad de Emprendimiento de la Universidad del Rosario.

« Disenador Industrial de la Universidad Jorge Tadeo Lozano, MBA
de la Universidad EAN con 13 afios de experiencia en espacios
de formacion, apoyo y consolidacion de emprendimientos de
diversos sectores. Ha estado vinculado a programas e
instituciones del ecosistema de emprendimiento como
Corporacion Ventures, Destapa Futuro de la Fundacion Bavaria y
Emprende Pais de la Fundacion Bolivar Davivienda. Ganador de
la beca “accelerating the accelerators” de Halloran Philanthropies
en el marco del SOCAP 2013. Ha gestionado fondos de inversion

de impacto y cooperacién internacional para programas,

proyectos e instituciones comprometidas con la superacion de la
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Objetivos de la sesion

* Identificar oportunidadesde crecimiento para la empresa.
* Validarel perfil del cliente y definir segmentos de mercado
e Ajustarel portafolio de productosy servicios

 Micréfonosapagadosy levantarla mano para preguntar
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Estrategia empresarial

Como nos posicionamos en el mercado a partir
de la definicion de una ventaja competitivay la

generacion de valor para los clientes
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La estrategia es lo que se hace. Se hace
aquello para lo que se esta organizado. Se
organiza respondiendo a una teoria del
negocio

Alejandro Salazar




W‘ Teoria del negocio

La trinidad

Ve . @ La organizacion
estratégica ’
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Lo que se hace




Estrategia de crecimiento

El crecimiento depende en gran medida de la capacidad de la
organizacion pararesponder a las necesidades de un mercado
cambiante. Para lograrlo, resulta fundamental
plantearseinterrogantescomo:

éConozco bien a mis clientesy sus necesidades? ¢ Deberia
cambiar mis productos actualesy/o introducirunos nuevos?
éEs posiblealcanzar nuevos mercados o llegar a nuevos
clientes?




éQuién es mi
cliente?




Pais
Ciudad
Densidad
Idioma
Clima
Zona
Poblacién

Edad

Género
Ingresos
Educacion
Estatus social
Familia

Etapa de la vida
Ocupacidén

Segmentacion de Mercado

Lifestyle

Estilo de vida
AlO: Actividad,
Interés, Opinién
Preocupaciones
Personalidad
Valores
Actitudes

Beneficios buscados
Compra

Uso

Intencion

Ocasion

Etapa de comprador
Estatus de usuario
Etapa del ciclo de vida
Interaccion




TIPOS DE CLIENTE USUARIO / USER
COMPRADOR / BUYER

o El producto o servicio se ha creado para este perfil de
persona. El USER persona describe al cliente tipico que hace
uso del Producto/Servicio que comercializamos.

oEL BUYER persona es el perfil del clienteideal, aquellosque
no son clientes aun, pero que podrian serlo, ya que tienen una

necesidad que se puede satisfacer con el Producto/Servicio que
comercializamos.




BUYER
PERSONA

Descripcion del perfil del cliente

Porsonal
Nombre:

¢Qué espera el cliente de la
solucién a su problema o
necesidad?

Objetivo

Con base en las oportunidades
identificadas qué debemos hacer
para aumentar la satisfaccion del

cliente?

¢Qué problema o necesidad busca
satisfacer?

Dolores / Frustraciones

¢Qué es lo que no funciona del
producto o servicio?



Ejercicio

15 minutos para definir mi
buyer persona

BUYER
PERSONA

15 i
'g-"d'\. Descripcion del perfil del cliente

Porsonal
Nombre

¢Qué espera el cliente de la
solucién a su problema o
necesidad?

Con base en las oportunidades
identificadas qué debemos hacer
para aumentar la satisfaccion del

cliente?

¢Qué problema o necesidad busca
satisfacer?

¢Qué es lo que no funciona del
producto o servicio?




La segmentacion de mercado es
una estrategia que consiste en organizar los
distintos tipos de audiencias con el fin de
llegar a ellas con tus anunciosy campanas.
Clasificar a los clientes en segmentos de
audiencia te permitira llegar a ellos mas
facilmente con anuncios relevantes.

Segmentacion de mercado




REQUISITOS
DE LOS SEGMENTOS

DE MERCADO

-Ser medibles: Es decir, que se pueda
determinar (de una forma precisa o
aproximada) aspectos como tamario, poder
de compra y perfiles de los componentes de
cada segmento.

*Ser accesibles: Que se pueda llegar a ellos
de forma eficaz con toda la mezcla de
mercadeo.

*Ser sustanciales: Es decir, que sean los
suficientemente grandes o rentables como
para servirlos. Un segmento debe ser el grupo
homogéneo mas grande posible al que vale
la pena dirigirse con una estrategia de
mercadeo a la medida.

-Ser diferenciales: Un segmento debe ser
claramente distinto de otro, de tal manera
que responda de una forma particular a las
diferentes actividades de mercadeo.



EJERCICIO DE SEGMENTACION

Cuantificacion del segmento de mercado

Ejemplo: Empresa de educacion financiera
APP control de finanzas (Cifras en Millones)

Un estudio de la Universidad X reveld
que, buena parte de los colombianos, el
90 por ciento, no puede o no tiene la
capacidad de ahorrar. "El ahorro esta
concentrado en los mas ricos y en los
mayores de 45 anos”..

Colombianos con
iPhone, y que
gastan mas de lo

o "4 que ganan
' Incluyendo
iPhonesy
ofros
Smartphones
“““““ i 1,2 0,1 11
4,0 e ——— —— —

Usuarios de Dispositiyos NO SmartohonesNO iPhonesen Personas que gastan S
celulares en . shattphione . mariﬂhz:? . Colombia . B . Mercado Disponible

Colombia



NUESTRO
MERCADO OBJETIVO

TAM - MERCADO TOTAL

(Total Addressable Market): Mercado Potencial
al que queremos entrar. NOTA: Indicar el
volumen de mercado en unidades o en dinero.

SAM - MERCADO DISPONIBLE
(Serviceable Available Market): Mercado que

podemos cubrir con los recursos y el modelo de
produccion actual. Capacidad actual del
negocio y estimacion del volumen maximo de
ingresos al que podemos optar.

SOM - MERCADO OBJETIVO

(Serviceable Obtainable Market): Mercado al que
puedo apuntar en el corto plazo. Permite estimar
el volumen de ingresos que podriamos obtener
durante un tiempo determinado.




EJERCICIO DE SEGMENTACION

Cuantificacion del segmento de mercado

Ejemplo: Empresa de educacion financiera
APP control de finanzas (Cifras en Millones)

TAM

41,4

s Incluyendo

Un estudio de la Universidad X reveld
que, buena parte de los colombianos, el
90 por ciento, no puede o no tiene la
capacidad de ahorrar. "El ahorro esta
concentrado en los mas ricos y en los
mayores de 45 anos”..

SAM  SOM

Mercado al que

Colombianos con

iPhone, y que quiero llegar el
gastan mads de lo PRIMER ANO
que ganan

iIPhonesy
otros
Smartphones
_-_;D_- 23 1.2 0,1 1,1 0,550
. [ I —— I —
Usuarios de Dispositivos NO SmartohonesNO iPhonesen Personas que gastan N o
celulares en . smartphone . iI;h{me . Colombia . < de lo que ganan O Mercado Disponible Mercado Objetivo

Colombia



Ejercicio

Definir el TAM SAM SOM




MERCADOS
ACTUALES

NUEVOS
MERCADOS

Estrategia de crecimiento

PRODUCTOS
ACTUALES

Penetracion

Desarrollo
de mercado

NUEVOS
PRODUCTOS

Desarrollo
de producto

Diversificacion




Estrategia de crecimiento

eMercado actual y producto actual: Se refiere a los mercadosy
productos ya abordados por la empresa — Penetracion.
eMercado nuevoy producto actual: Alude a los nuevos
mercados para los productos ya existentes — Desarrollo de
MERCADOS
Mercado. ACTUALES

eMercado actual y producto nuevo: Tiene que ver con la

NUEVOS
MERCADOS

incorporaciéon de nuevos productos en los mercados en los que
ya se hace presencia - Desarrollo de Producto.

eMercado nuevoy producto nuevo: Corresponde a la
expansion en estricto sentido, en nuevos mercados, con nuevos

productos - Diversificacion.

PRODUCTOS
ACTUALES

Penetracion

Desarrollo
de mercado

NUEVOS
PRODUCTOS

Desarrollo
de producto

Diversificacion



Esta es la situacion de
partida de todo negocio.

Se trata de buscar maximizar
la rentabilidad que ya tienes
en tu negocio con ese
producto o bien ocupar el
mayor espacio posible en
ese mercado.

/

Matriz de Ansoff

Estrategia

Estrategia de
desarrollo
de nuevos
productos

Evolucionar el producto.

Entender como evoluciona
el mercado, qué nuevas
tendencias hay o qué
demandas complementarias
tienen los dientes,

-

Usar en nuevos mercados

los productos que ya lienes,

Diversificacion

Crear nuevos productos en
nuevos mercados.

Esta la estrategia que que
mds riesgo conlleva, ya que
tratas de meterte en un
mercado nuevo, en el que no
tienes ninguna experiencia y
ademas tienes que generar un
producto nuevo,



Existente

Producto

Nuevo

Existente

Mercado

Nuevo

Penetracion del Mercado

Desarrollo del Mercado

Diversificacion

Diversificacion

“Relacionada

No Relacionada




Ejercicio

Definir su estrategia de
crecimiento

MERCADOQOS
ACTUALES

NUEVOS
MERCADOS

PRODUCTOS
ACTUALES

Penetracion

Desarrollo
de mercado

NUEVOS
PRODUCTOS

Desarrollo
de producto

Diversificacion




MEGA

“Es una MEtaempresarial Grande y Ambiciosa
focalizada en la ventaja competitivay en |la
identificacion de las oportunidades de mercado,
gue cuenta empresas un crecimiento sostenido
en el tiempo”.




Es la META GRANDE Y AMBICIOSA que

quiere alcanzarla organizacion, la visidon del futuro que se
concreta en afirmacionesretadoras e inspiradoras. Esta MEGA
debe ser:

1. Retadora

2. Estimulante

3. Clara

4. Tangible

5. Accionable




Estrategia para Nuestro Primer Siglo 1920 - 2020

“Nuestra estrategia centenaria estd dirigida a duplicar al afio 2020, las ventas
del afio 2013; con una rentabilidad sostenida entre el 12 y el 14% de margen
EBITDA.

Para lograrla ofrecemos a nuestro consumidor alimentos y experiencias de
marcas conocidas y queridas; que nutren, generan bienestar y placer, que se
distinguen por la mejor relacién precio/valor; disponibles ampliamente en
nuestra region estratégica; gestionados por gente talentosa, innovadora,
comprometida y responsable, que aporta al desarrollo sostenible”.

. Duplicar

100 ANOS

ventas:




Ejercicio

Definir su MEGA

Preguntas para validarla MEGA:

1.Su empresa tiene una MEGA que cumpla con los criterios
RECTA: Retadora, Estimulante, Clara, Tangible, Accionable?
2. Qué objetivoretaria realmente a mi empresa (zona de
estiramiento)?

3. Como poner este objetivo para que sea estimulantey que
vaya al corazén no sélo a la cabeza)?

4. Como hacer que este objetivo sea claro paratodosen la
organizacion (lenguaje sencillo, entendido por todos)

5. Este objetivo es tangible (verificable — cuantificable)

6. Es claro para cada colaboradorcomo su trabajo (sus
acciones) impacta en el logro de la MEGA?




HORIZONTES DE CRECIMIENTO

Los horizontes de crecimiento
proporcionan una logica y orden para
lograr el cumplimiento de los objetivos de
crecimiento (MEGA) de la empresa, a
partir de las oportunidades de mercado,
la innovacion en el portafolio de
productos y/o servicios y el grado de
madurez del portafolio.

AlchemyofGrowth(2000) McKinsey

-La diferenciaentre un suenoy un objetivoes un Plan -




Horizontes de Crecimiento

DN 1. Son las “semillas” de los negocios del mafiana en la compaiiia
Horizonte 3: AN . _ , o , _
x 2. Son mas que simplemente ideas, son actividades e inversiones reales.
- - F F
Opciones viables /l ’..r’ 3. Son los proyectos de inversion, pruebas de mercado, alianzas, etc que
s . .
fmm ! actualmente no producen $ pero tienen alto potencial
T\ 1. Son los negocios que estan emergiendo como “estrellas” en la
NN - : . ,
. s, % compafia 2. Pueden transformar la empresa pero no sin antes invertir de
Horizonte 2: %
. ) ’:’ ;  forma
egocios emergentes P 8o Asideriahémtenapesiah en operacion pero con bajos niveles de ingresos y/o

margenes, pero con alto potencial

A 1. Negocios de los cuales la compafiia deriva la gran mayoria de sus ingresos y
LY b -
. . LA utilidades.
Horizonte 1: \, }
. g % 2. Son negocios criticos para el desempefio actual de la empresa.
Negocios centrales actuales de la empresa S
Yt 3. Son los que dan la caja para financiar los proyectos de los horizontes 2 y 3.

>

Tiempo (afios) para convertirse en fuertes generadoras de utilidades



MEGA: Para finales del 2.021 Zorba Lacteos sera una

ee empresa de lacteos Premium reconocida por lo saludable
de sus productos con ventas de mas de 2.000 millones de
pesos mensuales y Ebitda mayor al 17%.

m—— | ACTEOS
2018

Exportacion
Horizonte 3: - Desarrollo de nuevos sabores de Yogurt Griego.

! 2 Venta de Queso Burgos en canal TaT e Institucional.
Opciones viables

- «  Venta de Yogurt Liquido y Bebida lactea Zorby en TaT.
Horizonte 2: « Venta a través de Puntos Propios.

Negocios emergentes + Venta de Queso Burgos en grandes superficies.

: 3 « Aumento venta de Yogurt Griego en Grandes Superficies.
Horizonte - «  Venta de Yogurt Griego en TaT e Institucionales.
Negocios actuales «  Venta de Yogurt Liquido Zorba en grandes superficies




Ejercicio

Defina sus horizontes

Define tus horizontes de crecimiento

1. Que objetivosde negocio te ayudarana alcanzar tu MEGA?
2. Organizalos objetivos de crecimiento de acuerdo con su
grado de madurez en los TRES HORIZONTES de crecimiento.

3. Valida que los Horizontes son alcanzablesy te ayudan a logra
la MEGA.

i Felicitacionesya cuentascon una estrategiade crecimiento
para tu negocio!




OKR’s

Meétodo de trabajo que permite alinear las
acciones y esfuerzos de una organizacion hacia
OBJETIVOS comunes; a traves del cumplimiento
de unos RESULTADOS clave.




OBJETIVOS Y RESULTADOS CLAVE

OBIJETIVO

Aumentar en un
50% el nimero
de clientes a
finales del 2023.

J

RESULTADOS

Establecer el
contacto via correo
electronico con diez
clientes potenciales
cada mes.

J

con al menos el 70
% de esos
prospectos.

Concretar reuniones

y,

Lograr una
conversion al menos
el 50 % de los
clientes
contactados.

*Sugerencia: Iniciar por el Horizonte de crecimiento 1 —Ajusta los resultados para las siguientes 12 semanas



Plan de accion

Se deben poner los objetivos en funcion de
unas acciones que me ayuden a alcanzar las
metas de mis horizontes




PLAN DE ACCION 2023

Actividades a desarrollar para alcanzar los OBJETIVOS propuestos

Segmentar clientes potenciales Horacio Olivo z

Definir estrategia de marketing ‘

Disefar piezas de comunicacion -

Contactar 10 clientes mensualmente Horacio Olivo &

Visitar clientes prospecto
Elaborar propuesta comercial

Elaborar contrato Horacio Olivo &

Evaluar estrategia comercial Horacio Olivo &

Ajustar estrategia

Evaluar resultados finales

EEE=Ery




D

Ejercicio

1. Toma los objetivos de crecimiento del Horizonte No. 1
2. Define los RESULTADOS necesarios para cumplir los objetivos

° 4
Deflna SUS OKR S de crecimiento.

3. Construye un Plan de Accién para 12 semanas. (3 meses)




RECUERDEN

“Solo hay un jefe, el cliente; y él puede hacer que tengamos que despedir a
cualquiera en la compania, desde el presidente hasta el ultimo empleado,
simplemente gastdndose su dinero en otra parte”

-Sam Walton, fundador de Walmart -



i

iQué te llevas? J 6 /
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| sostenibilidad

e
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Nunca es
tarde para
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