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BIKCEEl =5 un programa coordinado por los CEEls de (3 Comunitat Valenciana para proporcionar 2l ecosisterna
emprendedor valenciano metodologias v herramisntas de innovacion

Se trata de una inicistha promaovidz v financiada por |z Generafitat Velenciana, 2 través del Instituto Valenciano de
Competitividad  Empresarial (IWACE), dentro de su politica de apoyo al emprendimiento vy la pyme, y cuenta con 13
cofinanciacion de los fondos FEDER de |a Unidn Europea, dentro del programa operative FEDER de |a Comunitat
Valenciana 20142020

El objetivo principal de BIKCEE| ez provesr 3 los emprendedores de un sistema de innowvacion guiado y accesible gue
permite mejoras en sus futuras estra como gensrar valor

BiK Idea == I3 prirmera de la= fasss gue t2 permite disenar tu idea de negocio aplicando Des
disponibles todos los maternales de BIK Stanup gue te syudaran 2 validar en el mercado real
vigble y como potenciarla y hacerls crecer.

Thinking, ¥z tienes
tu ides de negocio es
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METODOLOGIA
INTRODUCCION

“Innovar es tomar conciencia de la propia trayectoria 6,
observar el movimiento constante del conocimiento humano en sus distintos émbitose‘ ,
detectar las influencias .% gue generan nuevas oportunidades A y explotarlas de forma
estructurada en su justo momento é .
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Es un METODO para:

identificar oportunidades de
negocioy

materializarlas en nuevos
modelos de negocio o0 en
nuevas categorias de productos
y servicios
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La coyuntura
actual
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COmo se creaban las empresas
EN EL ANO 1950

LYEOWMXES

ldea Plan de Negocios Financiamiento Tienda Producto Ventas
Tiempo + Dinero = Riesgo

El margen obtenido y el tiempo de vida del P/S hacia posible
amortizar esa inversion.
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Pero HOY....

* Vivimos y operamos dentro
de unos mercados sobre producidos y sobre

ofertados => con menor tamaino para operar.

 Donde concurren un numeroso grupo de
competidores en pos del mismo cliente
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Pero HOY....

* Buscamos sorprender permanentemente al consumidor

Lo gue aumenta la velocidad de obsolescencia y los problemas para amortizar

* Nos mantenemos a base de reducir precio y margen

Fuente: La innovacion de lo improbable. A. Flores (mayo 2020)
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Pero HOY....

* Lo unico que importa es la APORTACION DE VALOR REAL

* Y lo que nos hard UNICOS frente al consumidor es la forma en que desarrollamos
nuestra oferta de P/S; nuestra FILOSOFIA (ADN).

Fuente: La innovacion de lo improbable. A. Flores (mayo 2020)
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La nueva pregunta relevante
de preguntarnos:

équé hacemos bien?

a preguntarnos:
équé sabemos hacer bien?
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SOLO SOBREVIVIRAN los REFERENTES de mercado

C QALY 5 amazon

o Ellos marcan las REGLAS DE JUEGO

o Todos han creado un ADN-filosofia propio: la forma en que trasmiten su
experiencia acumuladas

o Solo la filosofia (el ADN) es imposible de copiar
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dcomo ?

Identificando y potenciando el CONOCIMIENTO
y la INTELIGENCIA de la empresa
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LA EVOLUCION DE LA EMPRESA

-+

INTELIGENCIA: quienes son

los actores, cOmo nos »
adaptamos

Adaptacion Inteligencia

- Conocimiento Intelecto

L

CONOCIMIENTO: qué sabemos, de qué sabemos, como
hemos ido adquiriendo ese conocimiento.
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* Para construir desde el ADN propio hay que tomar conciencia del CONOCIMIENTO que nos
conforma

* Y comprobar si el CONTEXTO en el que nos encontramos, PONE EN VALOR ese conocimiento

Activos identificados
por la empresa

Activos otorgados
por el mercado o
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EVOLUCION DEL VALOR APORTADO POR LA EMPRESA

o Activos identificados
por la empresa

Activos otorgados
por el mercado

El movimiento del mercado
(tendencias) reduce el espacio C,
que es nuestra FRONTERA actual
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BIK SCALE parte de:

équé hacemos bien? = «x

entorno

La ESENCIA que

éque sabemos hacer bien? ..
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1.- la empresa y su entorno

2.- Hacer una del valor y la filosofia de
negocio de la empresa

3.- Crear un de oportunidades
4.- Delimitar el

* Qué ofrezco

« Como lo pongo en valor

* Quién es el target

BIK!
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El proceso:

1.- ENTENDER la empresa y su entorno (trayectoria)

2.- Plantear el RETO y desQubrir la ESENCIA del conocimiento

Construir
proceso MPV

3.- Crear el territorio de la ORORTUNYDAD

y 4.- explotar esas oportunida
estructurada en su justo momen
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HERRAMIENTAS
BIK SCALE

construir
proceso MPV

Es un ecosistema con una filosofia, método y unas herramientas
interdependientes que permiten entender, crear y construir oportunidades
de mercado traducibles en modelos de negocio para los diferentes niveles
de actuacidn (Empresa, Unidades de Negocio, Productos/Servicios y
Atributos).

Las conclusiones parciales en cada una de las fases y herramientas del
proceso, generan un marco estratégico estructurado desde la concepcion
hasta la implementacion del proyecto; permitiendo la trazabilidad e
interaccion en equipos multidisciplinares de proyecto durante cualquier
punto de las fases de desarrollo.

iVACE

INSTITUTO VALENCIANO DE
COMPETITIVIDAD EMPRESARIAL

P Kick-Off
Factores de éxito

Evolucion
&

s de empresa
& Evolucion
f6 del sector
Alineacion de
fﬁg laempresa y el
sector

'a' Red de Valor

Crear

@

P

00,

By

Definicion
del reto

Posicién en
Benchmark

Actor/Customer

Journey

Abstraccion

Paraguas

@ Matriz
territorio de

Oportunidad

@ Valoracién de

la Matriz

@ Tendencias en

la Oportunidad

Construir

Escenarios de
Oportunidad

Valoracién
de escenarios

iﬁ Ponderacion
Cg Prototipado
Test de Usuario
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Productivizar

Matriz MPV
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FASE ENTENDER

KICK-OFF

(Punto de partida)



ENTENDER

Directos Indirectos

Factores “sine qua non” relacionados con el proyecto Factores deseables relacionados con la organizacién/proyecto

Ej.: abrir nuevos canales, targets, timing, capex, volumen de negocio, rentabilidades, Ej.: aprender metodologia de innovacion, demostrar a la organizacion capacidades,

share de mercado, N.2 de productos, posicionamiento, escenarios, generacion de construir un caso de éxito, crear herramientas para la difusion del caso,

nuevos empleos... RSC...
|____________________'I |____________________'I

Definimos:

I

I

I

I

I

I

| * los OBJETIVOS que buscamos y cGmo vamos a
: medir su cumplimiento

| * El EQUIPO asignado

: e EI CALENDARIO de trabajo
I
I
I
I
I
I




ENTENDER
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FACTORES DE EXITO DEL PROYECTO

Directos

Indirectos

Factores “sine qua non” relacionados con el proyecto

Ej.: abrir nuevos canales, targets, timing, capex, volumen de negocio, rentabilidades,
share de mercado, N.2 de productos, posicionamiento, escenarios, generacion de
nuevos empleos...

|- """ "~ - 1
| Mejorar la rentabilidad de la empresa en cinco |
| puntos. |
| © Conseguir un aumento de las ventas para el corto |
|  plazoenun 15%*. |
| « Situarla empresa en Breakeven en dos afios. :
|« Desarrollar una estrategia que posicione a la |
: empresa como un referente en la industria. |
| * Tener un posicionamiento diferenciado en la |
| categoria de maquina herramienta. |
| © CAPEXno superior a los 3M€*. |
-  _______ _

Factores deseables relacionados con la organizacién/proyecto

Ej.: aprender metodologia de innovacion, demostrar a la organizacion capacidades,
construir un caso de éxito, crear herramientas para la difusion del caso,
RSC...

cabo por un equipo multidisciplinar formado por el responsable de estrategia y un representantes de cada uno de los
| departamentos de contabilidad y finanzas, recursos humanos, produccién e I+D.

____________________ .
* Capacitacion del equipo para adaptarse a los |
nuevos modelos de negocio. |

* Mejorar la motivacién del equipo de trabajoy |
fomentar la comunicacién interna. |

* Desarrollo de herramientas de creacién de |
modelos de negocio para uso interno. :

* Facilitar la captacion, desarrollo y retencién de |
talento. |

* Promover la eficiencia y agilidad en los procesos |
internos. |
____________________ —
-

* Notese que se ha hecho especial esfuerzo en hacer que los objetivos sean medibles, para ayudar a determinar de manera mds feh aciente

el éxito del proyecto
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Preguntas:

BIK SCALE utiliza estas herramientas:

TOTS
lfdh

¢DONDE ESTAMOS Y COMO HEMOS LLEGADO HASTA AQUI?

¢HACIA DONDE VAMOS?
¢CUAL ES EL ENTORNO COMPETITIVO QUE NOS ENCONTRAREMOS?

l\f/.\cs

mmmmuu

1. Evolucion empresa
2. Evolucion del sector
3. Alineacion empresa-sector
4. Red de valor
CEEI
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LA EVOLUCION DE LA EMPRESA

Red de Valor
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Describe:
* |os PATRONES de

©
©
2 CRECIMIENTO de la
)
= EMPRESA
Posicién en S
Benchmark 'g ¢ QUé CONOCE
V4
g * yque EVOLUCION espera.
6  Evolucion (66 Evolucion
6 de empresa del sector
BIK!
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Nuestra TRAYECTORIA, nuestra EVOLUCION B Evolucion

de empresa

* cual ha sido el camino recorrido por la empresa y por el sector, mediante los HITOS que han
causado un “salto” en la forma de hacer las cosas.
* Enfocados en tres dreas: ECONOMIA/MERCADO, TECNOLOGICO, SOCIAL

* QUEES UN HITO?

* Con qué producto empezamos, cuando ampliamos la oferta/catalogo

* Cuando lanzamos nuestra primera marca, la segunda... cuando hicimos marca blanca

* Cuando incorporamos socios, qué aportaron

 ¢Empezamos en un mercado local ? ¢ Cuando dimos el salto a mercados mayores? ¢éferias?
¢A través de qué productos, tecnologias lo hicimos? ¢ Cuando exportamos? ¢ Qué
exportamos?

e ¢Cuando abrimos la primera tienda fisica, cuando la tienda online?
e ¢Cudndo creamos el departamento comercial, el de I+D, etc.?
e ¢Quéiniciativas han fracasado? ¢ Por qué?

e ¢Qué sensacion tenemos de qué va a pasar? ¢qué nos preocupa? EUTURO
BIK!
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FASE ENTENDER

EVOLUCION
DE EMPRESA

(Conocimiento en perspectiva de la organizacion)



ENTENDER

@ (‘. TECNOLOGIA & CIENCIA

c’ ECONOMIA & MERCADO

O SOCIEDAD & CULTURA
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INICIOS PASADO PRESENTE FUTURO

1. Descripcion/Sintesis de la evolucion de la compafiia/problema 2. Descripcion del problema en funcién de las tendencias




La TRAYECTORIA, la EVOLUCION del SECTOR B o

* También en las areas: ECONOMIA/MERCADO, TECNOLOGICO, SOCIAL

% GENERALITAT
VALENCIANA
A\

Que tamaio ha ido cogiendo el sector (ventas, n2 competidores, marcas, etc.)

Cémo han evolucionado los puntos de venta (tiendas fisicas y online), mayoristas o retailers,
etc.

Quienes han sido y son los principales competidores, quiénes los lideres, hay competencia
externa

¢Como se compite? Precio, gama, servicio, distribucidon, marca, etc.

¢Afecta la legislacion?

¢Qué iniciativas-competidores han fracasado? ¢ qué?

¢Qué competidores han entrado? ¢Por qué?

éQué sensacion tenemos de qué va a pasar? équé nos preocupa’?
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FASE ENTENDER

EVOLUCION
DE SECTOR

(Conocimiento en perspectiva del entorno)



ENTENDER
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INICIOS PASADO PRESENTE FUTURO
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¢, Estan alineados la EMPRESA 'y el SECTOR ?

e  CoAmo nos situamos frente al sector en:

TAMANO
DIFERENCIACION — RECONOCIMIENTO DE MARCA
EXTENSION

« EN CADENA DE DISTRIBUCION

+ GEOGRAFICA

«  GAMA DE PRODUCTOS / SEGMENTOS DE CLIENTES
TECNOLOGIAS

« ¢ESTAMOS CONVERGIENDO O SEPARANDONOS DE LA MARCHA DEL SECTOR?

* ¢COINCIDEN NUESTRAS PREOCUPACIONES Y LAS QUE CREEMOS QUE TIENE EL SECTOR?

BIK!
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ENTENDER

(Caso Industria)
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Plenitud en s. XIX y XX con el
liderazgo de empresas
americanas y britanicas

Progresiva incorporacién de
informatica y electronica,
Japoneses y Alemanes

Sector local nace en los afios
50y se desarrolla por el efecto
tractor de empresas textiles y
de automocion

INICIOS
- 1990

Alemania, Japén, Taiwan y
Corea pasan a liderar el
sector

Modularidad: de la maquina
a'la célula flexible,
integrando robdtica

Creciente importancia de las
economias escala: aumenta
la distancia con los lideres

Asia/China desarrolla
magquinaria low cost, baja
calidad y agresivos en precio

PASADO
1990-2010

Concentracion de empresas:
lideres en Alemania, Suiza,
Japony China

Mecatrénica, maquinas
herramienta customizadas y
soluciones de torneado.
Emergen varios protocolos IT
4.0. Sin lider

Sector local “atrapado” entre
grandes empresas lideres y
competencia asiatica. 4.0 sin
foco estratégico. Para qué y su
ROI?

PRESENTE
2010-2015

Aumento del producto
asidtico de alta calidad

Conectividad de los equipos
en tiempo real (I/oT) que
permita hacer seguimiento al
uso y habilita el pago por uso

Reaccién competitiva de las
empresas europeas basada
en nuevos modelos de
servicios sin transmision de la
propiedad

Temor del'sector clientes a
dar sus datos productivos

110T focalizado en 3 métricas
estratégicas

FUTURO
2015 -

La creciente concentracidn en los sectores cliente esta forzando la consolidacién del sector de la maquina industrial, por cuestiones comerciales y tecnoldgicas, en un

modelo que ademas ha de ofrecer una respuesta mas adaptada a las necesidades especificas de los clientes, asegurando disponibilidad, fiabilidad y precision.



ALINEACION
DE LA EMPRESA
Y EL SECTOR

(Relacion con el entorno)



ENTENDER
r_____________l
’ E f s ¢COMO ESTA POSICIONADA
( ) LA EMPRESA EN EL SECTOR?

Consecuencias del alineamiento o no con
el sector

Afectacion del sector ala empresa
Consecuencias
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ENTENDER

—_—_——————- - — - ——

@ E f s ¢COMO ESTA POSICIONADA

* Busqueda de un modelo conjunto ( ) LA EMPRESA EN EL SECTOR?
para la venta de soluciones mas alla
de la maquina. )

*  SATYy servicio como foco, entregando
valor afadido.

* Potenciar ventas por internet.

*  Fabricacion aditiva y- multiproceso.

* Automatizacion total

* Cambio de perfiles y relaciones
laborales.

Consecuencias del alineamiento o no con |
el sector
* Los clientes exigen una propuesta de valor I
diferencial, en caso de que Adibidez no esté
alineado con el sector, la concentracién de los |
clientes, desfavorecerd la demanda de
soluciones de Adibidez. I

* La altacompetencia asiaticay de empresas
lideres obliga a Adibidez a ofrecer servicio con
valor afiadido y a la venta de soluciones, para
garantizar la sostenibilidad del modelo en el

— futuro.

Adibidez se debe posicionar como una
empresa que ofrece excelente relacion
calidad precio, con alta calidad y
proximidad en servicio personalizado
mads alla de la oferta de producto

— — — — — — — — —

La creciente concentracién en los
sectores cliente esta forzando la
consolidacién del sector’de la maquina
industrial, por cuestiones comerciales y
tecnoldgicas, en un modelo que ademas
ha de ofrecer una respuesta mas . -~
adaptada a las necesidades especificas
de los clientes, asegurando
disponibilidad, fiabilidad y precision.

Afectacion del sector ala empresa
Consecuencias

* Esnecesario una redefinicion de la propuesta
de valor de Adibidez hacia todos los actores
que interactdan con la maquinay los nuevos
modelos de subcontratistas.

* Modificacién de la oferta de producto, servicio
y modelo de negocio teniendo en cuenta
nuevas tecnologias: fabricacion aditiva en
metal, maquinas auténomas y multiprocesos.

I
I
I
I
I
I
I
I
|
r_____________l
I
I
I
I
I
I
I
I
|

L

\ | El sector evoluciona claramente hacia la adaptacién a las necesidades particulares del cliente mediante formulas de valor basadas en la Servitizacién, |
| Adibidez esta claramente desalineada y su modelo se basa en la fabricacidn y venta de maquinaria de alta calidad lo que hoy en dia es claramente |
I insuficiente. Se plantea hacer el cambio de posicionamiento para adaptarse a las nuevas exigencias del sector I
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AHORA HABLAMOS DE LA RED DE VALOR

Hemos visto a la empresa vy al sector, pero Y A LOS AGENTES QUE NOS RODEAN ?

Redes
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EL PASO DE LA CADENA DE VALOR A LA RED DE VALOR:

SOURCIMG

SOCIETY
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Competitividad Empresarial (IVACE), dentro de su politica de apoyo al emprendimiento innovador




EL PASO DE LA CADENA DE VALOR A LA RED DE VALOR:

* El mundo empresarial con forma de red tiene tres ondas:

-

» desagregacion (division del producto)

* desintermediacion (division de la cadena de suministro) y ﬁlﬁ
©

* desacoplamiento (divisién de la cadena de valor de los clientes).
o identificar la actividad en la cadena de valor del cliente que se puede realizar por separado de las demas.
o proporciona un mejor valor para el consumidor, mientras captura el valor comercial lejos del titular.
o las empresas deben tener en cuenta los costos para los consumidores (dinero, tiempo y esfuerzo).

Q

siovs® W pactreator.com



FASE ENTENDER

RED DE VALOR

(Ecosistema de negocio)
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LA RED DE VALOR:

Secuencia de uso de la herramienta

Evolucién de la Empresa

- Actores relevantes Hoy
- Posibles Nuevos actores
- Actores Competidores

%GENERALITAT o1 [WACE
veu

\\\ VALENCIANA

Red de valor

Actores

Referentes/ Competidores

PLAYER
Ne1

Iniciativa promovida y financiada por la Generalitat Valenciana, a través del Instituto Valenciano de

Relaciones de debilidad y
fortaleza

Colectivos tipologias de usuarios

Competitividad Empresarial (IVACE), dentro de su politica de apoyo al emprendimiento innovador L pudb il ot

EMPRESAS INNOVADORAS.
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LA RED DE VALOR:

e Esun hibrido entre la cadena de valor y el analisis DAFO

* Permite visualizar como fluye el valor, desde la cadena de suministros hasta los usuarios o clientes finales
* Se describen las fuerzas relativas (debilidades y fortalezas) entre los diferentes stakeholders..

_! pebilidades ACtores

fortalezas
nombre

debilidades

_______________________

________________________

________________________

________________________

RED DE VALON

________________________

_____________________
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* Proveedor estratégico
* Agregador de oferta con posicionamiento

Online shopping

No espacio fisico

Amenaza de nuevos actores de venta online

Surtido amplio a precios bajos
Grande y barato
Foco en innovacién de producto

Sportiva

Experiencia en tienda
Desorden
Atencion al cliente

Velocidad de desarrollo
Precio garantizado
Datos clientes

ModaH

Mejora disefio marcas deporte
No credibilidad en deporte
No tecnicidad

Negociacién internacional/global
Equilibrio marca y marca propia
Canal outlet

Mads deporte

Oa Fortalezas

4

122 Debilidades

* Herramienta para llegar a .

todos los clientes

Medios (redes sociales)

audiencia

¢ Creciente fragmentacion
Ob *  Mas dificil encontrar tu

Actores

3

Fuerza traccién: suma de todos
sus operadores
Poder de negociacion

Centros comerciales

5

* Fiabilidad de procesos

Dependen de grandes actores
del retail
Amenaza venta online

0

Presencia digital

e Competitividad salarios

Modelo costes tienda
Predisposicion al cambio

0 Proveedor logistica BeFit Mercado laboral
C
* Dan problemas * Caracter conformista * Actualmente, ausencia
* Mala ubicacién centro * No orientacién aventa de talento
logistico  Priorizacién costes
¢ Incorpora el fitness de manera
mas natural a su rutina
od

Son muchos, cooperativa
Econémicamente débil
Falta de integracion

Bancos

* Medios y tecnologias de pago
factor must have de
competitividad

Usuario final

Informado
Exigencia relacion
calidad precio

b

1c

* Forman parte del club de socios BeFit

Premium

* Falta de estudio del cliente y su comportamiento

¢ Compran productos deportivos

Especialistas

* Menor relevancia de los productos de moda

* Interesados en los productos de moda

Generalistas

*  No compran productos deportivos técnicos

* Compran productos de moda y deportivos
(segun precio)

Ocasionales

* No fidelidad
* Buscan ofertas

BeFit ha hecho una segmentacion de sus clientes (premium, especialista, ...) que no ayuda a explicar las motivaciones de estos actores. Esto hace que sea alin mas complejo ver como la red
de valor se coordina, maximizando las fortalezas, para desarrollar una propuesta de valor dificil de replicar. Los competidores, por su parte, tienen posiciones bien definidas pero con

cierta tendencia a la oferta generalista y la competitividad en costes.




Y todo esto para qué?

Tras IDENTIFICAR hacia DONDE creemos que va la EMPRESA vy el
SECTOR), seguro que nos surgen INQUIETUDES por nuestra posicidon
frente a ellas......

no sabemos como nos afecta,
no estamos preparados,
vamos en la direccion opuesta....

......... y de esas INQUIETUDES surge EL RETO que queremos afrontar.

EL RETO es |la objetivacion del salto gue queremos emprender

(1) Segulin la columna FUTURO de la herramienta EVOLUCION
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EFINICION
DEL RETO
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(El reto como sistema)




m\
o = 1D einoidelSlos " _de Lo deficigide i o' 2

---———————— .

s =
:

SVIONIAN3L S3AnUIINDNI Ol3d

ECONOMIA

0134 13d NOIDINI43QA

ENTENDER



Definir el RETO: ejemplos

RETO RETO:
1. Definir un campo de 1. detectar una oportunidad ‘ RETO
de negocio en base a los
AL O para w . 8 ! 1. Bajo el boom de las tablet,
XXXX que le permita l activos de ambos socios. = e Lo
aumentar su valor, 2. Definir el modelo de & 9
. ' ; . entrar en el mercado de

e ieIo | e Seeh i Ssaicela de los juegos interactivos y
margen; conviviendo explotacion del mismo.

educativos, pero duda si es
pertinente y oportuno a su
ADN y recursos

El reto es identificar la
oportunidad de cdmo
incursionar con una oferta
competitiva, diferencial y
con los fuertes valores de
RETO la marca que la identifican

con la otra marca.
2. Crear una nueva
estrategia de retail )

Bl Definicién de
oportunidades

del consumo

“fuera de casa”

de café. BIK!
/ CEEI P
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POSICION EN
BENCHMARK

(La empresa en contraste)
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Facturacién : I I
EBITDA : I I

| I
N2 empleados : I
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1. Descripcién/Sintesis de la posicién en benchmark
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FASE ENTENDER

ACTOR JOURNEY

(Relacion oferta/demanda en el tiempo)
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1. Descripcién/Sintesis del Actor/costumer journey




Siguiente etapa: _

estudiamos los MOVIMIENTOS

en el ENTORNO

Qué RETO se plantea la

EMPRESA ?
6 Evolucion Evolucion
6 de empresa f66 del sector

Red de Valor Ii Posicion en

Benchmark

% GENERALITAT
\\\ VALENCIANA | .cu o

/ FRONTERAACTUAL

E
om
/AL

o 0
VALENCIA
FURDPEQS

Lel gl 1§

UNITAT

NA =
DE

EMPRESAS INNCVADORAS



/ FRONTERAACTUAL

Utilizando herramientas de ABSTRACCION, buscamos la
esencia del conocimiento que existe dentro del sector en el
que actua la empresa en funcion del reto propuesto.

Ampliamos el foco de analisis y entendemos mejor sus
circunstancias y contexto: qué, quién, porqué, como,
cuando y donde



(Por qué? (Quién? Qué?

FRONTERA A CTUAL .
¥ Razonesy/o Actores, Esencia
propésito del uso/ usuarios/ y atributos
consumo/ produccion  consumidores presentes, deltema
/difusion... pasados y futuros

{potenciales)

(ComMo? . Cuando? Donde?
Medios Tiempo o momento Espacio fisico
o formas de uso de uso/ consumo/ o mental, entorno
consumo/ produccién produccion/difusion... de uso/consumo
/difusién... produccién/difusion_
% GENERALITAT | Tors iVACE oomonr
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* Naturaleza * En la mafiana

» Salud « En las tardes * Jugar
—Fisica « Antes de dormir * Divertirte
—Mental « Los fines de * Aprender

* Impulso semana » Compartir

* Invitacion « VVacaciones  Fantasear

* Estar activo ...

Jugar

« Con reglas  Nif

* Improvisa : Aln_os

* Comparte migos

» Compite o * Padres
C  Habitacion « Abuelos

* Crea

« Fantasea * Sala » Naturaleza

+ Jardin » Mascotas

* Inventa otas

. * Calle + Imaginarios
« Bafio .

« Cualquier lugar

. “ ®
[maginarium ey




Imaginarium es

ESpacios eomunes




FASE ENTENDER

ABSTRACCION

(La empresa en esencia)
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QUE/PALABRA: Acepciones derivadas de la palabra central desde adentro hacia afuera y asi sucesivamente.
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Descripcion/Sintesis del statement de abstraccion de ...



ENTENDER

Atencién Relacién S Oportunidad
Sistema Prescribe
Experiencia Multicanal
P Feeling Compara
/ T
QOcio Sin sinergia

=

S

+~

)

o Demanda Tiempo Omnicanal Sinergia

) Oferta

(7Y

(]

2 / = /

2
\O . .

o Prodl.Jc.tos Momento Espacio — Placement Virtual
o Servicios .

o Fisico

<

(-3 . - . ‘

[ QUE/PALABRA: Medio ta ble/int que cilitador y optimizador para un fin

(7} l _________________________________________________
: ) Espacio, Tiempo Fisico y o Virtual de oportunidad de ventas

: Una tienda en si es: Una oportunidad de venta (Mds alld de su contenido de productos y servicios)
COMO/PROYECTO

I - La legitimidad de BeFit serd un ecosistema construido progresivamente que reinterpretara desde su nuevo posicionamiento: La
| arquitectura de valores y atributos, el modelo de prescripcién y comparacioén, el momentum de su red de tiendas




ENTENDER

Buen humor Forma de vida )
Equipo

Valores Material
Humano

Experiencia Experiencia Actividad Actividad fisica
vital

s

-~

()

&= Cuerpo Competicion Sano

(o)

(7Y

8 / \
N EqUIllbrlo Mente Practica / Nutricidon

e | Salud

QUE/PALABRA: Medio tangible/intangible que es facilitador y optimizador para un fin

ABSTRACCION

I - La pérdida de control de la oferta de productos y servicios de los actores del ecosistema del fitness, plantea el desarrollo de una
| estrategia que devuelva al canal y al usuario la capacidad de hacer del fitness un estilo de vida hecho mas a medida de la actividad y
| caracteristicas personales




ENTENDER

Datos
histéricos

Aseguramiento

_ de las ventas

Gestion Directrices

Prevé toda la
Experiencia Estrategia + operativa del
redes cliente
~~
Integralidad
=
s
-~
Hay redes
()
Es vender .
&c Vel Vision conectadas
mejor .
o integradas
(7Y
S
[@) . / \
N Espacio
\ No es vender Construccidn Digital

2
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mas aulatina L.
P Fisica

I - El mayor reto de BeFit es desarrollar una estrategia de doble enfoque: Crear el posicionamiento y discurso de la marca, para poder sobre

| ella desarrollar la estrategia y estructura de un modelo omnicanal propio y reconocible |




ENTENDER
Mantra

Normas Mental ~ —_ . principios Claim

Conexion _ Filosofia

Principios o, .,
Fidelizacion Pasién
=
S
+~
)
= Espacio Membresia =~———— Socios
o
(7Y
(]
N—
Finy medios ‘
comunes ~—————__  Sociedad Vinculo Equipo

QUE/PALABRA: Medio tangible/intangible que es facilitador y optimizador para un fin
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I - El club evoluciona de estructura tactica promocional, en instrumento y activo estratégico que a través de una filosofiay arquitectura de valores
| aspiracionales de BeFit, desarrolla una ventaja competitiva de productos y servicios propios frente a las estrategias de precio y conveniencia de los eTailers
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La legitimidad de BeFit sera un
ecosistema construido
progresivamente que
reinterpretara desde su nuevo
posicionamiento: La arquitectura
de valores y atributos, el modelo
de prescripcion y comparacion, el
momentum de su red de tiendas

La pérdida de control de la oferta
de productos y servicios de los
actores del ecosistema del
fitness, plantea el desarrollo de
una estrategia que devuelva al
canal y al usuario la capacidad de
hacer del fitness un estilo de vida
hecho a medida de la actividad y
caracteristicas personales

1.Descripcién/Sintesis del statement de abstraccién de

El mayor reto de BeFit es
desarrollar una estrategia de
doble enfoque: Crear el
posicionamiento y discurso de la
marca, para poder sobre ella
desarrollar la estrategiay
estructura de un modelo
omnicanal propio y reconocible

El club evoluciona de estructura
tactica promocional, en
instrumento y activo estratégico
que a través de una filosofia y
arquitectura de valores
aspiracionales de BeFit,
desarrolla una ventaja
competitiva de productos y
servicios propios frente a las
estrategias de precio y
conveniencia de los eTailers

BeFit es una plataforma de negocio y actividad fisico-mental fundamental que compite bajo una esencia sostenible, frente a la tendencia
del fitness a ser una nueva FMCG mas (gran consumo). se crean modos (filosofias) de ver/sentir el fitness: Consumismo vs. Vida del fitness
que obligaran a tener en el sector una personalidad propia de marca
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FASE ENTENDER

PARAGUAS

(La empresa vision y alcances)
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Kick off

/66

Evolucién
Empresa

Evolucion
Sector

—~ 0000060

o

Q MODO DE USO

01.

02.

03.

04.

Traspasa a la plantilla las conclusiones de las
herramientas evolucién de la empresa y sector,
red de valor, definicién del reto, benchmark,
observacién de actores y abstraccion.

Haz una sintesis de todas las herramientas
anteriores y se construye un statement que
define el marco estratégico de actuacién.

Este statement estara escrito de forma que
establece los pilares con los que se creard el
futuro.

Contrasta los resultados de: KickOff con los del
Definiciéon del Reto y Alineacion Empresa Sector
revisa las diferencias en las tres hipdtesis y
dirimelas para definir el Paraguas

0 Origen informacion

o Destino donde se emplea la informacion

oo
(o )0

oo

ABSTRACCION

(0
)

OBSERVACION
ACTORES

BENCHMARK

A

DEFINICION
DELRETO
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ABSTRACCION

A

DEFINICION
DELRETO

BENCHMARK

(0)))
o»

OBSERVACION
ACTORES
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El salto evolutivo principal ha
venido marcado por el paso de
las maquinas herramienta
repetitivas y seriadas a los
mercados de series cortas y
modificaciones permanentes de
modelos. Para ello es vital
poder capitalizar conocimiento
incorporado, para fortalecer la
gama de productos y servicios y
potenciarlo comercialmente,
recuperando parte del modelo
inicial, como fuente de
conocimiento del mercado y
base estable de trabajo y de
oferta. Migracion hacia la
servitizacion.

ABSTRACCION

La creciente concentracion en
los sectores cliente esta
forzando la consolidacién del
sector de la maquina industrial,
por cuestiones comerciales y
tecnoldgicas, en un modelo
que ademas ha de ofrecer una
respuesta mas adaptada a las
necesidades especificas de los
clientes, asegurando
disponibilidad, fiabilidad y
precision.

El canal de distribucion es uno
de los actores clave para el
desarrollo del negocio, siendo
el que establece el vinculo con
los clientes. El canal de
distribucion habitual se ha visto
substituido, perdiendo la
fuerza de venta, el
conocimiento del mercado y la
proximidad al cliente. No existe
un canal de venta y
distribucién establecido que
permita tener amplitud y
fuerza de llegada a los clientes
potenciales

A

DEFINICION
DELRETO

Desarrollar una propuesta de
valor hibrida que incluya tanto
la maquina como los servicios
asociados a la misma y que se
adapte a las demandas
especificas de los nuevos
perfiles de cliente

Capacitar a Adibidez y su
equipo para ofrecer un
acompafiamiento experto y
servicios de asesoramiento de
alto valor

BENCHMARK

El mercado se polariza entre el
segmento alto, tecnolégico y
customizado y el segmento low-
cost, estandar y de elevados
volimenes.

En la busqueda de soluciones,
un paso necesario es entender
como los competidores dan
respuesta a las necesidades de
los cliente. De aqui Adibidez
sacard lecciones y buenas
practicas pero nunca un modelo
a imitar en su totalidad. Como
hemos comentado
anteriormente cada empresa es
Unica y una misma estrategia
provocard con toda
probabilidad resultados
diferentes

maquinas herramienta, a una oferta de servicio de soluciones técnico-financieras.
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Capacitadar de ecosisternas adaptados
para la fabricacidn compleja
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OBSERVACION
ACTORES

La médquina de Adibidez es
efectiva y facil de usar incluso
para personal sin formacion
especializada, sin embargo
carece de medios o
herramientas para explicar
ineficiencias y resolverlas
desde su rol.

La respuesta a las incidencias
es lenta lo que ha aumentado
la relevancia de los
marketplaces asidticos

ADIBIDEZ debera crear una propuesta articulando soluciones mixtas o hibridas orientadas a conjuntos de problemas principales
que creen con base en el conocimiento transversal de soluciones para sus clientes (Compradores/operarios) que migran de la oferta de

N



Concepcion y desarrollo de espacios y momentos Nespresso,
adaptados a las diversas dinamicas corporativas y las necesidades de los
usuarios y el ecosistema del servicio

Espacios comunes

Sistemas para la transformacion y
gestion eficiente de los recursos Agua-Luz




El proceso:

1.- ENTENDER la empresa y su entorno (trayectoria)

2.- Plantear el RETO y descubrir la ESENCIA del conocimiento

construir
proceso MPV

3.- Crear el territorio de la OPORTUNIDAD

y 4.- explotar esas oportunidades de forma
estructurada en su justo momento.
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CREAR: COmo materializamos la OPORTUNIDAD

e Vamos a resumir de forma grafica las OPORTUNIDADES que surgen del nuevo paradigma.

. Bajo el PARAGUAS colocamos de forma resumida cual es el valor de la oferta de los nuevos

productos/servicios.

1. ¢Qué es lo que realmente estoy
ofreciendo?

2. ¢Cuales son las formas de ponerlo
en valor para mis clientes?

3. ¢Quiénes son mis clientes?
¢Cudles son mis canales comerciales?

4, ¢Como son mis oportunidades?
¢Como las cuantifico?
¢Como las priorizo?

o
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Paraguas de oportunidades

Oportunidad
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Linea roja del valor de la oportunidad




¢Cual es la amplitud de la oportunidad?
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« PRODUCTOS / SERVICIOS
» CANALES

« AREAS GEOGRAFICAS

« TENDENCIAS

« ACTORES

« CONTEXTO DE USO
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Gracias!
luismiguelbatalla@ceei-castellon.com




