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MODELO CANVAS
o o o o o

ACTIVIDADES RELACION CON
CLAVE LOS CLIENTES

¢Quées lo mas L
éComo atraer a

SOCIOS CLAVE Ig}?gg;annjssifae PROPUESTADE nuevos clientes y SEGMENTOS DE
empresa? VALOR como mantenerlos? CLIENTES
¢ Cuales son nuestros ) . ..
socios y proveedores o {Qué necesidad de o éQuiénes son
mds importantes? nuestros clientes nuestros clientesy
- RECURSOS vamos a satisfacer? CANALES DE donde se encuentran?
CLAVE DISTRIBUCION
¢ Qué recursos
humanos, ¢ Como hacemaos
tecnoldgicos, llegar nuestro
financieros,.. producto al cliente?

necesitamos?

ESTRUCTURADE COSTES FUENTES DE INGRESOS

é Cudl es nuestra inversion inicial? ¢ Cuales van a ser nuestros ¢CoOmo transformar en dinero
costes fijos, costes variables, impuestos,...? nuestros productos o servicios?




PROMESA O PROPUESTA DE VALOR

JCompromiso para lograr un beneficio superior en un
mercado especifico

El cliente debe convencerse de que recibe un producto de
calidad superior a la oferta convencional del mercado

JImplica reto, innovacion, creatividad



PROPUESTA DE VALOR




Ejercicio 1: construccion de una promesa
de valor

Construya una Propuesta de Valor para su empresa
> Que compromisos puede hacer para diferenciar el servicio?

o Como puede mejorar la oferta, por encima de la competencia?
o Que quisiera escuchar el cliente?

o Existe un compromiso real de la organizacion con la promesa de
valor?



FACTOR CRITICO DE EXITO

I Capacidades claves de la organizacién, consideradas
indispensables para alcanzar el éxito

I Caracteristicas, condiciones o variables necesarias para lograr
ventajas competitivas

Son especificas para cada empresa y para cada negocio



UTILIDAD DEL FACTOR CRITICO DE EXITO

ISon esenciales para cumplir los objetivos estratégicos de la
empresa

JAyudan a la sostenibilidad, permanencia, pervivencia y crecimiento
de la organizacion

JSu busqueda y fortalecimiento, facilita el desarrollo de la empresa



Analisis sectorial

IDENTIFICACION DE FCE

o Son especificos de cada Sector/Negocio

2.
A gago ) @?

En mi negocuo * w , @
:Qué puedo hacer ;Qué me piden
para ganar dinero? CE los clientes?

LQuc hacen companias
lideres o muy imaginativas /2 =\
en mercados mas avanzados ¢Que estan haciendo
que el nuestro? los mejores?




Ejercicio 2: identificacion de los factores
criticos de éxito

ldentifique las caracteristicas que permiten a su organizacion cumplir
con los compromisos contractuales con solvencia y ventaja
competitiva.

> Asociadas al talento humano

> Asociadas al conocimiento

> Asociadas a tecnologia biomédica

> Asociadas a tecnologia informatica

o Asociadas a infraestructura

o Asociadas a los valores y principios de la organizacion
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PROVEEDORES:
NUEVOS ENTRANTES: Poder de negociacion de los proveedores. La capacidad de
Amenaza de nuevos entrantes. Toda industria los proveedores para poner a la empresa bajo presion.
atractiva que tiene buenos rendimientos atraera Dependencia de pocos proveedores, accesibilidad a las

nuevas empresas. materias primas.

RIVALIDAD DE LA INDUSTRIA
Rivalidad entre los competidores
existentes. Interaccion entre los

competidores de la industria

debido a multiple factores como
la concentracion de empresas
para un mismo mercado y , CLIENTES:

PRODUCTOS SUSTITUTOS: : : e y
Amenaza de productos sustitutos. existencia de grupos Poder de negociacion de los clientes.

Los productos sustitutos estan empresariales. La capacidad de los clientes para

siempre presentes listos para poner a la empresa bajo presion.
reemplazar los productos de la Dependencia de unos pocos
empresa. Precios bajos de los clientes, grado de dependencia.
sustitutos, numero de sustitutos
en el mercado.

Informacion de contacto:

Sitio web: www 5fuerzasdeporter.com
(informacién y recursos de las 5 Fuerzas de Porter)




Ejercicio 3: Los 5 Porter

Jldentifique el entorno competitivo para la empresa, bajo
los 5 Porter

JAnalice la actualidad competitiva de la empresa bajo los 5
Porter

IPlantee estrategias de intervencion para competir, segin
el panorama diagnosticado



Matriz de Ansoff
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Matriz Ansoff

Consiste en ver la posibilidad de obtener una mayor cuota de mercado trabajando con nuestros

Penetracion productos actuales en los mercados que operamos actualmente. Para esto, realizamos acciones para
de mercados ~ aumentar el consumo de nuestros clientes, atraer potenciales, y atraer clientes de nuestra
[ competencia.

Plantea si la empresa puede desarrollar nuevos mercados con sus productos actuales. Para lograr
llevar a cabo esta estrategia es necesario identificar nuevos mercados geograficos, nuevos segmentos <
de mercado y/o nuevos canales de distribucion.

Desarrollo de
~ nuevos mercados

b |

2N La empresa desarrolla nuevos productos para los mercados en los que opera actualmente. Los
Desarrollo de \ mercados estan en continuo movimiento y por tanto en constante cambio, por lo tanto, es légico que
nuevos productos ~ se lancen nuevos productos, o se modifiquen o actualicen los existentes para satisfacer las nuevas
necesidades generadas por dichos cambios.

Se plantea si existen oportunidades para desarrollar nuevos productos para nuevos mercados. Esta
estrategia es la que ofrece menor seguridad, puesto que cualquier empresa, cuanto mas se aleje de
su conocimiento sobre los productos que comercializa y los mercados donde opera, tendra un mayor
riesgo al fracaso. \'

4 Diversificacion




Ejercicio 4: Matriz de Ansoft

$)npoig

Ansoff Matrix for Date
Markets
Market Penetration Product Development
- Entry 1 - Entry 1
- Entry 2 - Entry 2
- Entry 3 - Entry 3
- Entry 4 - Entry 4
- Entry 5 - Entry 5
- Entry 6 - Entry 6
e Entry 7 e Entry 7
- Entry 8 - Entry 8
- Entry © - Entry ©
- Entry 10 - Entry 10
Market Development Diversification
- Entry 1 - Entry 1
e Entry 2 e Entry 2
- Entry 3 - Entry 3
e Entry 4 e Entry 4
- Entry S - Entry 5
- Entry 6 - Entry 6
- Entry 7 = Entry 7
= Entry 8 - Entry 8
- Entry © - Entry ©
- Entry 10 - Entry 10




MODELO DE CONTROL

Estandarizacion o normalizacion
Capacitacion a la organizacion
Evaluacion

Retro alimentacion

. Accion, correctivos

. Ajustes, estandarizacion

> U A WN e



Condiciones minimas a incluir en acuerdos de voluntades
gg:(')a I)a prestacion de servicios (Art. 6°, Decreto 4747 de
7).

1. Término de duracion.

2. Monto o los mecanismos que permitan determinar el valor total
del mismo

3. Informacion general de la poblacion objeto con los datos sobre su
ubicacion geografica y perfil demografico. (Universo de personas que
le estan contratando).



Condiciones minimas a incluir en acuerdos de voluntades

gg:(')a I)a prestacion de servicios (Art. 6°, Decreto 4747 de
7).

4. Servicios contratados.

5. Mecanismos y forma pago (Si hay anticipo).

6. Tarifas que deben ser aplicadas a las unidades de pago.

7. Proceso y operacion del sistema de referencia y contrarreferencia

8. Periodicidad en la entrega de informacion de prestaciones de servicios de
salud (RIPS) (Se debe fijar la regla al prestador de como debe entregar la
informacion).



Condiciones minimas a incluir en acuerdos de voluntades

gg:(')a I)a prestacion de servicios (Art. 6°, Decreto 4747 de
7).

9. Periodicidad y forma como se adelantara el programa de auditoria para el
mejoramiento de la calidad y la revisoria de cuentas.

10. Mecanismos de interventoria, seguimiento y evaluacion del cumplimiento de
las obligaciones, durante la vigencia del acuerdo de voluntades.

11.Mecanismos para la solucion de conflictos.

12. Mecanismos y términos para la liquidacion o terminacion de los acuerdos de
voluntades, teniendo en cuenta la normatividad aplicable en cada caso.



Condiciones minimas a incluir en acuerdos de voluntades

gg:(')a I)a prestacion de servicios (Art. 6°, Decreto 4747 de
7).

13. Actividades, procedimientos, intervenciones, insumos vy
medicamentos que deben ser prestados o suministrados por el
prestador de servicios de salud, o listado y descripcion de
diagnosticos, paquetes, conjuntos integrales o grupos relacionados
por diagnostico.

14. Tarifas que deben ser aplicadas a las actividades, procedimientos,
intervenciones, insumos y medicamentos, o los conjuntos integrales
de atenciones, paquetes o grupos relacionados por diagnodstico (No
hablan del tarifario minimo).



Condiciones minimas a incluir en acuerdos de voluntades

gg:(')a I)a prestacion de servicios (Art. 6°, Decreto 4747 de
7).

dPara el suministro de la informacion de la poblacion a ser atendida, en
cumplimiento del paragrafo 1° del articulo 44 de la Ley 1122 de 2007, las
entidades responsables del pago de servicios de salud, garantizaran la
administracion en linea de las bases de datos de los afiliados al Sistema
General de Seguridad Social en Salud - SGSSS, asegurando su
depuracion, y el correcto y oportuno registro de las novedades.

(JEn caso de no contar con la informacion actualizada en linea, deberan
entregar y actualizar la informacion por los medios disponibles.



Requisitos por parte de los Prestadores de Servicios de

salud PSS. (Lit. a, Numeral 19, Art. 52, Decreto 4747 de
2007).

JHabilitacion de los servicios a prestar.

JEI PSS debera soportar la suficiencia para prestar los servicios por
contratar estimada a partir de |la capacidad instalada, frente a las
condiciones demograficas y epidemiologicas de la poblacion del
contratante que va a ser atendida. Las ERP no contrataran con
Prestadores de Servicios de Salud que no certifiquen su capacidad
real de resolucion en la que se haga siempre efectiva la oportunidad
y calidad de la atencion brindada al usuario.



Requisitos por parte de los Prestadores de Servicios de
salud PSS. (Lit. a, Numeral 19, Art. 52, Decreto 4747 de
2007).

JIModelo de prestacion de servicios definido por el
Prestador.

JEI PSS debera establecer indicadores de calidad en |la
prestacion de servicios, definidos en el Sistema de
Informacion para la Calidad del Sistema Obligatorio de
Garantia de Calidad de |la Atencion en Salud.



Requisitos por parte de las Entidades Responsables del pago de
servicios de salud de la poblacién a su cargo (Lit. b, Art. 59,
Decreto 4747 de 2007).

JInformacién general de la poblacién objeto del acuerdo de voluntades con los
datos sobre su ubicacion geografica y perfil demografico.

JdModelo de atencidn definido por la entidad responsable del pago.

I Disefio y organizacion de la red de servicios, indicando el nombre, ubicacion de
los prestadores de servicios de salud con el tipo y complejidad de los servicios
contratados, que garanticen la oportunidad, integralidad, continuidad y
accesibilidad a la prestacion de servicios de la poblacion a cargo de la entidad

responsable del pago.



Requisitos por parte de las Entidades Responsables del pago de
servicios de salud de la poblacién a su cargo (Lit. b, Art. 59,
Decreto 4747 de 2007).

JdMecanismos y medios de difusién y comunicacion de la red de prestacién de
servicios a los usuarios.

Jdindicadores de calidad en los servicios de aseguramiento definidos en el
Sistema de Informacion para la Calidad del Sistema Obligatorio de Garantia de
Calidad de la Atencion en Salud.

Disefio y organizacion del sistema de referencia y contrarreferencia que
involucre las normas operacionales, sistemas de informacion y recursos
logisticos requeridos para la operacion de la red. Operacion logistica de la Red.



