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Módulos



Módulo 1: Introducción al ambiente de negocios Digitales
Clase Nº4



• Introducción
• Características de los negocios digitales.
• Características del consumidor digital en relación con

los modelos de negocios digitales
• Principales características , tendencias y ejemplos

exitosos de negocios digitales

Contenido



Repasemos los trabajos realizados

1. Diagnóstico de digitalización.
2. Gestión por proceso de venta.
3. Dibujamos un ciclo.
4. Realizamos una lluvia de ideas en relación a la 

mejora del proceso visto.
5. Identificamos a nuestro cliente digital.
6. Desarrollamos la propuesta de valor para el 

cliente digital.



Continuamos analizando los factores claves que 
nos permitirán entender cómo funcionan los 

negocios digitales.



Cliente digital

¿Quién es?



z

z

z

Genera ganancias:

Explica cómo tu 
producto/servicio/idea satisface los 

deseos o necesidades de tu potencial 
cliente.

Alivia dificultades:

Describe cómo tu producto/servicio/idea 
resuelve los problemas más importantes de 

tu potencial cliente, entendiendo sus 
necesidades y deseos.

Producto/servicio/idea:

Productos y servicios 
relevantes que ofreces.

Ganancias: 

Beneficios que se 
buscan obtener por 
parte de potenciales 
clientes; ahorro de 

tiempo, costos, 
tranquilidad…

Dolores:

Dificultades o 
inconvenientes que 

presentan los 
potenciales clientes en 

algún aspecto de su 
vida.

Actividades:

Explica cómo el 
producto/servicio/idea 
satisface los deseos y 

necesidades de tu 
potencial cliente.

Diseñando la propuesta de valor 
para mi cliente digital



Revisemos algunos trabajos realizados 
sobre la propuesta de valor.



Modelo CANVAS

Red de 
Parnet

-Proveedores de 
Maquinaria
-Proveedores de 
materias primas

Estructura de Costos
Fijo: Mantención de Máquinas y mano de Obra.
Variable : Inversión en fuerza de venta y marketing.

Actividades 
claves

Fabricación de 
Ataúdes en Serie
Diseño industrial de 
Ataúdes

Recursos claves

Máquinas Fab. 
Ataúdes
Capital de trabajo

Propuesta 
de Valor

-Crear Ataúdes 
únicas en el 
Mercado Chileno
-Asegurar 
Entrega, Calidad 
y Diseño

Relación con el Cliente 

Facilitar a Gerentes de compras 
y Dueños de funerarias , 

productos únicos para la venta

Flujo de ingresos
Ingresos por orden de Pedidos Mensuales y semanales

Canales de distribución y 
comunicaciones

Retiro de Fábrica y entrega 
directa a Funerarias

Segmento 
de 
clientes

-Clientes de  
funerarias sin 
fábrica
-Clientes de  
funerarias con 
fábrica, 
compradores de 
mayor Gama



FODA

FODA
ANÁLISIS

Amenazas Fortalezas

Debilidades Oportunidades

• Las barreras de entrada por producto 
nuevo

• La alta dependencia de activos fijos
• Mal manejo de equipos y herramientas
• Popularidad de los productos
• Modelo de negocio replicable
• Falta de clientes fidelizados

• Nuevos competidores 
• Costos eventuales por concepto 

de mantención de equipos y 
herramientas

• Aumento de exigencias técnicas 
sobre el producto por parte de los 
clientes

• Aumento de precio de los insumos 
a consecuencia de la pandemia 
por Covid-19

• Capacidad de producción alta
• Capacidad de responder a la 

demanda en el menor tiempo 
posible.

• Capacidad de almacenaje y 
stock

• Conocimiento del rubro
• Control en los procesos
• Ubicación geográfica
• Competitividad en precios

• Relación dinámica con los 
clientes 

• Disminución de restricciones 
por pandemia

• Variedad de empresas 
objetivos (funerarias)

• Reactivación económica
• Expansión internacional de 

los procesos.



Cadena de valor



➢ ¿Has trabajo alguna de estas 

herramientas en tu negocio?



Desafío

• Descripción del desafío/oportunidad
• Objetivo principal
• Un análisis FODA del cambio
• Un listado de las herramientas que se requieren para producir el

cambio.

1. Vamos a crear grupos.
2. Cada integrante del grupo deberá exponer su negocio y explicar algún desafío u

oportunidad que tenga en relación al proceso de digitalización o transformación
digital. Reflexionen sobre el dónde puede ocurrir un cambio en mi negocio.

3. Para esto dispondrán como grupo de 15 minutos.
4. Luego de los 15 minutos cada grupo deberá escoger un caso de negocio entre los

expuestos.
5. En conjunto prepararán un plan de cambio que permita resolver el desafío o

aprovechar la oportunidad.
6. Este plan deberá tener:

Para realizar el plan dispondrán de 10 minutos.



Tendencias en gestión digital



Aprovechar

Debemos aprovechar al
máximo las herramientas
digitales con las cuales
contamos o que podemos
acceder en un futuro, con
el propósito de poder
mejorar la distancia que
existe entre nuestro
negocio y nuestros
clientes.

Esta foto de Autor desconocido está bajo licencia CC BY-ND

https://www.sienanews.it/magazine/scienza-tech/come-cambiata-la-nostra-vita-con-la-tecnologia/
https://creativecommons.org/licenses/by-nd/3.0/
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Prácticas globales

Análisis de 
oportunidades que tiene 

nuestro negocio en el 
mundo digital.

Revisas nuestros 
procesos 

constantemente e 
identificar aquellos que 
requieran digitalización.

Aprender a utilizar la 
información que 

obtenemos día a día 
sobre nuestros clientes.

¡Medir los resultados!

Seleccionar socios que 
potencien nuestros 

negocios.

No olvidar que la 
innovación depende de 

la colaboración.

1

Inicia tu 
digitalización



Esta foto de Autor desconocido está bajo licencia 
CC BY-NC-ND

No nos podemos perder

Cuidados

Visibilización

Retroalimentación

Medición

https://viajeroaccidental.blogspot.com/2012/10/una-pregunta.html
https://creativecommons.org/licenses/by-nc-nd/3.0/


Área de Marketing

Esta área hoy en día es muy importante, pues aquí se debe tomar todas las decisiones

respecto a estrategia comercial, publicidad, etapas de venta, sistemas de venta y

publicidad, entre otros. Por lo mismo, tener en cuenta esta área ayudará al negocio a

focalizar las fuerzas de venta y tomar acciones que pretendan lograr el mejor resultado.

4 P del 
Marketing

Producto

Precio

Plaza

Promoción

Esta foto de Autor desconocido está bajo licencia CC BY

https://seopips.blogspot.com/2013/02/top-10-internet-marketing-strategies.html
https://creativecommons.org/licenses/by/3.0/


Sitios web



Tipos de web

• Webs corporativas: Muestran información de la empresa y 

productos de manera minimalista.

• Webs e-branding: Potencian la Marca por medio del diseño visual.

• Webs e-promotion: Fomentan la interactividad y buscan 

concretar ventas offline)

• Webs e-commerce: Incluyen la tienda en el mismo sitio.



Catálogo digital

Catálogo digital

• Herramienta de Marketing.

• Permite mostrar de manera 

sencilla, visual y descriptiva 

los productos y servicios que 

se ofrecen.



Catálogo digital
Beneficios

• El costo es menor que un catálogo físico

• La estética te permitirá proyectar la imagen visual de tu 

Marca.

• Se puede modificar fácilmente los precios o servicios.

• Se pueden agregar vídeos, modalidades interactivas.

• Es descargable, por lo tanto, se puede ver, aunque se 

“caiga el internet”.

• Se puede difundir por diferentes medios.

• Facilita la omnicanalidad.

Catálogo digital



Redes Sociales

Esta foto de Autor desconocido está bajo licencia CC BY

Permiten tener presencia y cercanía con los

usuarios en distintas plataformas.

Tu Marca debe estar en las redes sociales,

sea cual sea tu negocio. Si tu negocio está

enfocado a personas corrientes, utiliza

redes como Instagram, Facebook, Twitter o

incluso Tik Tok. Si tu empresa es más B2B,

entonces puedes abrir un perfil en LinkedIn,

la red profesional más importante del

momento

https://yfeliz001.blogspot.com/2016/02/la-influencia-de-las-redes-sociales-en.html
https://creativecommons.org/licenses/by/3.0/


Redes Sociales-tips

1. Define el target: ¿Para quién creamos contenido?

2. Define tu estrategia: Ideas concretas, aborda temas 

de la vida cotidiana y relaciónalos con tu negocio, 

puedes entregar tips, consejos, noticias, datos, 

imágenes, vídeos, etc.

3. Sigue Marca y tendencia: Crea contenido que genere 

valor para que puedas formar comunidad.

4. De la vista nace el amor: Cuida el aspecto visual para 

que el público te identifique.

5. Confía en ti: Sigue tu instinto, nadie conoce el negocio 

mejor que tú.

Esta foto de Autor desconocido está bajo licencia CC BY-NC-ND

https://www.somospacientes.com/noticias/sanidad/el-cermi-exige-que-se-sancione-a-las-redes-sociales-no-accesibles/
https://creativecommons.org/licenses/by-nc-nd/3.0/


Programación RRSS



Programación RRSS



Valor en RRSS



Seguridad digital

Debido al uso de Internet, las organizaciones 

están expuestas a nuevos métodos de robos, 

fraudes y fuga de información confidencial.

Las más comunes son: 

• Ataques a plataformas propias              

(web-aplicaciones)

• Ataques a clientes

• Daños a la reputación de Marca

• Daños a infraestructura.

Esta foto de Autor desconocido está bajo licencia CC BY-SA-NC

http://tecnologiamarianobaquero.blogspot.com/2018/02/seguridad-informatica.html
https://creativecommons.org/licenses/by-nc-sa/3.0/


Área de Venta

Corresponde a una de las más importante de todas, pues es aquí en donde la empresa

genera sus principales ingresos. Esta área se debe encargar de la estrategia de

comercialización del producto o servicio, gestionando todos los recursos de la fuerza de

venta.

Sistemas 
de venta

RRSS

Web site

Tienda física

Tienda virtual



Comercio electrónico a través 
de dispositivos móviles

El uso de dispositivos móviles

permite que te acerques al

consumidor en cualquier

momento y lugar, y todo indica

que en el futuro será el canal

principal de contacto con

nuestros clientes.

Esta foto de Autor desconocido está bajo licencia CC BY

https://www.radioloja977.com/el-uso-del-celular-provoca-cancer/
https://creativecommons.org/licenses/by/3.0/


Propuesta de valor

Corresponde al conjunto de productos y/o servicios que satisfacen las necesidades de

nuestros clientes target (objetivo).

Que consiga más clientes

Lo que el cliente estaría dispuesto a pagar de más

Servicio al cliente Delivery Empaque Pequeños regalos

Que genere ventas



El mayor impacto digital se produce 
en las personas

Aunque pueda parecer increíble, la clave de cualquier empresa no está en las tecnologías o

herramientas utilizadas, sino en las personas que forman parte de la empresa. La

digitalización conlleva un cambio cultural que los empleados deben asumir cuanto antes.

Este reto, nada fácil de asumir, corresponde al líder de la organización.



Liderazgo, como tendencia digital

Escenario de 
tendencias

Esta foto de Autor desconocido está bajo licencia CC BY-NC-ND

Escenario de 
incertidumbre

VOLÁTIL-INCERTIDUMBRE-COMPLEJO-AMBIGUO

https://www.mentesliberadas.com/2019/02/14/curso-online-de-ajedrez-principiantes/
https://creativecommons.org/licenses/by-nc-nd/3.0/


Perfil digital
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PREDISPOSICIÓN ANTE EL USO DE LAS COMPETENCIAS DIGITALES
Fuente: Circularhr.cl-Interlat.co



➢ ¿En qué nivel de perfil 

digital me encuentro?

➢ ¿Cuál es mi desafío? 



La cultura del cambio

¿Qué entendemos por cambio?

Esta foto de Autor desconocido está bajo licencia CC BY-NC-ND

Esta foto de Autor desconocido está bajo licencia CC BY-ND

https://kgbgirl.wordpress.com/tag/larva-mariposa-macaon/
https://creativecommons.org/licenses/by-nc-nd/3.0/
https://www.joseantoniosuso.eus/es/noticias/51643/en-proceso-de-transformacion
https://creativecommons.org/licenses/by-nd/3.0/


El cambio es Aprendizaje



➢ ¿Cómo he enfrentado los cambios?
➢ ¿Desde una mirada de primer orden o 

de segundo?
➢ ¿De qué tipo de cambio hablamos al 

avanzar en un nuevo modelo de 
venta y distribución como delivery?



Análisis del cambio

Fuente: https://blog.goldrattconsulting.net/canto-de-sirena-como-nuestros-paradigmas-impiden-nuestra-mejora/

1 Status Quo2 Disrupción

4 Reconstrucción
3 Exploración



➢ Analicen una experiencia de cambio 
digital del cual sean parte en estos 
momentos o en un futuro.

➢ Señalen en qué consiste el cambio.
➢ Analicen y expliquen respecto de 

este cambio; la sirena, el cocodrilo, 
las muletas y el tesoro.

Trabajo grupal
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