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Introduccié

Justificacié del treball
Objectius

Context

o Facilitat per a la creacié de nous negocis a internet
@ Tendéncia del model de negoci de subscripcié

@ Eines d'analisi genériques basiques i insuficients
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Introduccié

Justificacié del treball
Objectius

Desenvolupar un quadre de comandament integral per a I'empresa
que segueixi un model de negoci de subscripcié freemium.
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Fonaments teorics Model de negoci
Actors clau
Analisi de mercat

Model de negoci

Model de subscripcié freemium amb complements add-on:

@ Subscripcié: Pagament periodic, ingressos recurrents,
previsibilitat

@ Freemium: Nivell gratuit per facilitar adquisicié d'usuaris

@ Add-on: Producte o servei complementari per incrementar
ingressos
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Fonaments teorics Model de negoci
Actors clau
Analisi de mercat

Actors clau

L'actor clau és el hacker del creixement, un professional entre
I'analitica, el marqueting i el desenvolupament.

/ Growth “Hacking”

GH

Segons Sean Ellis

“A person whose true north is growth”.
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Fonaments teorics Model de negoci
Actors clau
Analisi de mercat

Analisi de mercat

No he trobat cap quadre de comandament disponible que adreci
els requeriments plantejats pel model de negoci de I'empresa
objectiu d'aquest projecte.

Solucié proposada: Desenvolupament propi del quadre de
comandament integral.
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Fonaments teorics Model de negoci
Actors clau
Analisi de mercat

Analisi de mercat
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de requeriments

Implementacié practica
P P Infraestructura de dades

Analisi de requeriments

Segons fonts de dades dels indicadors, sigui Google Analytics o
dades propies.

Per a dades propies, utilitzarem el segiient model de dades:
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ic - Intager 1 |iOrserinteger | 1 1.7 [id- Integer

idUser : Integer idProduct : Integer narme : Char
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Analisi de requeriments

Implementacié practica
P P! Infraestructura de dades

Infraestructura de dades

Utilitzarem una infraestructura de dades amb tres nivells, per a la
recol-leccidé, tractament i visualitzacié de les dades:
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Indicadors i eines clau Indicadors clau

Eines ad-hoc per a definicié d'objectius

Metodologia de seleccié

Indicadors
clau globals

Visio global

Fases
ot Adquisicio Aprofitament Retencid
estratégiques
. Definicid
Eines ad-hoc dobjectius
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Indicadors clau globals
Indicadors clau d’adquisicié
Indicadors clau d'aprofitament
Indicadors clau de retencié

Indicadors i eines clau

Indicadors globals

Recuperacié del client

Eines ad-hoc per a definicié d'objectius
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Indicadors clau globals

Indicadors clau d’adquisicié

Indicadors clau d'aprofitament
Indicadors i eines clau Indicadors clau de retencié

Eines ad-hoc per a definicié d'objectius

Trafic per pagina

Quarter of Date
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Indicadors clau globals

Indicadors clau d’adquisic

Indicadors clau d'aprofitament
Indicadors i eines clau Indicadors clau de retencié

Eines ad-hoc per a definicié d'objectius

Volum de vendes

"
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Indicadors clau globals

Indicadors clau d’adquisicié

Indicadors clau d'aprofitament
Indicadors i eines clau Indicadors clau de retencié

Eines ad-hoc per a definicié d'objectius

Contribucié regional a vendes
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Indicadors clau globals

Indicadors clau d'adquisicié

Indicadors clau d'aprofitament
Indicadors i eines clau Indicadors clau de retencié

Eines ad-hoc per a definicié d'objectius

Valor del cicle de vida del client

Valor del client 219072 €
Valor empresa 10.951.427,70 €
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Indicadors i eines clau

Indicadors clau d'adquisicié

Indicadors
Indicadors
Indicadors
Indicadors

clau globals

clau d'adquisicié
clau d'aprofitament
clau de retencié

Eines ad-hoc per a definicié d'objectius

Increment de clients
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Trafic per

Indicadors i eines clau
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Indicadors clau globals

Indicadors clau d’adquisicié

Indicadors clau d'aprofitament
Indicadors clau de retencié

Eines ad-hoc per a definicié d'objectius
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Indicadors i eines clau
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Indicadors clau globals
Indicadors clau d’adquisicié
Indicadors clau d'aprofitament
Indicadors clau de retencié

Ei ad-

hoc per a definicié d'objectius
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Indicadors clau globals
Indicadors clau d’adquisicié
Indicadors clau d'aprofitament
Indicadors i eines clau dors clau de retencié
es ad-hoc per a definicié d'objectius

Cost d'adquisicié de client

2014 2015
Grand Total
Q2 Q3 Q4 a1
Inversio 449500€ 16.680,00 € 25.880,00 € 3317500 € 26.575,00 € 106.805,00 €
Usuaris adquirits 73 343 66T 930 506 2,519
Cost adquisicio mig 6234€ 5966 € 4152€ 3799¢€ 3BTIE 4733 €
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Indicadors clau globals

Indicadors clau d’adquisicié

Indicadors clau d'aprofitament
Indicadors i eines clau Indicadors clau de retencié

Eines ad-hoc per a definicié d'objectius

Increment de clients
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Indicadors clau globals

Indicadors clau d’adquisicié

Indicadors clau d'aprofitament
Indicadors i eines clau Indicadors clau de retencié

Ei ad-hoc per a definicié d'objectius

Recomanacions efectives per usuari
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Indicadors clau globals
Indicadors clau d’adquisicié
Indicadors clau d'aprofitament

Indicadors i eines clau Indicadors clau de retencié

Eines ad-hoc per a definicié d'objectius

Indicadors clau d'aprofitament

Volum de comanda mitja per segments Usuaris de pagament Segment ~
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Indicadors clau d’adquisicié
Indicadors clau d'aprofitament
Indicadors i eines clau Indicadors clau de retencié
hoc per a definicié d’objectius

Volum de comanda mitja per segments

2014 2015
1,030.3
1,000.9 11881 12879 1
4 l 1 4
B58.3 1.115.0
3 901.4 1,215.7 2
£ 3
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Indicadors clau globals

Indicadors clau d’adquisi

Indicadors clau d'aprofitament
Indicadors i eines clau Indicadors clau de retencié

Eines ad-hoc per a definicié d'objectius

Fregliéncia de comandes
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Indicadors clau globals

Indicadors clau d’adquisicié

Indicadors clau d'aprofitament
Indicadors i eines clau Indicadors clau de retencié

Eines ad-hoc per a definicié d'objectius

Cicle de vida del producte
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Usuaris de pagament

Indicadors clau globals
Indicadors clau d’adquisicié
Indicadors clau d'aprofitament
Indicadors i eines clau Indicadors clau de retencié

Eines ad-hoc per a definicié d'objectius
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Indicadors clau d’adquisicié
Indicadors clau d'aprofitament
Indicadors i eines clau Indicadors clau de retencié

Contribucié anual per comercial

2014 2015
Hame (Mana Q2 a3 Q4 Total Q1 Q2 Total
J— w 1.50600€ 297,00 € [REENTIY 398600 € 1.158,00 € W
3 1 10 2 1
698.00€ 39500€ 1.09400€ 1.19400€ 1.154,00 €
John 2 1 3 1 1
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Indicadors i eines clau

Indicadors clau de retencid
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Eines ad-hoc per a definicié d'objectius
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Indicadors clau globals

Indicadors clau d’adquisicié

Indicadors clau d'aprofitament
Indicadors i eines clau Indicadors clau de retencié

Eines ad-hoc per a definicié d'objectius

Frequencia de retorn
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Ratio de retencid

Indicadors clau globals
Indicadors c d'adquisicié
Indicadors clau d'aprofitament
Indicadors i eines clau Indicadors clau de retencié

Eines ad-hoc per a definicié d'objectius

Retention rate %
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Indicadors clau globals

Indicadors clau d’adquisicié

Indicadors clau d'aprofitament
Indicadors i eines clau Indicadors clau de retencié

Eines ad-hoc per a definicié d'objectius

Recuperacié del client
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Indicadors clau globals

Indicadors clau d’adquisicié

Indicadors clau d'aprofitament
Indicadors i eines clau Indicadors clau de reten

Eines ad-hoc per a definicié d'objectius

Eines ad-hoc per a definicié d'objectius
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Indicadors

Indicadors

Indicadors clau d'aprofitament
Indicadors i eines clau Indicadors clau de retencié

Eines ad-hoc per a definicié d'objectius
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Indicadors clau globals

Indicadors clau d’adquisicié

Indicadors clau d’aprofitament
Indicadors i eines clau Indicadors clau de retencié

Eines ad-hoc per a definicié d'objectius

Ratio de conversio

Comenioe fite

e
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Indicadors i eines clau

Embut de conversid
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Conclusions

Conclusions

@ Reduccié de I'abast inicial per garantitzar la consecucié del
projecte

@ Aplicaci6 especifica i ajustada al model de negoci de
subscripcié freemium amb complements add-on

@ Falta de manual de configuracié de la solucié per a una
empresa que ho vulgui implementar

@ Endarreriments en la planificacié per I'augment de temps de
I'implementacié practica

@ Possible linea futura de generalitzacié i inclusié d'altres
models de negoci
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Conclusions

Gracies per la vostra atencié
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