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EJERCICIO 1 - MAPA DE EMPATIA

Cliente: Volvo Cars Brasil

Qué piensa y siente?
- Quiere ser conocido también por los más jóvenes 
- Quiere ser ser admirada por tener hermosos designs
- Quiere alcanzar la competencia en numero de vehículos vendiso
- Quiere tambíen ser reconocida como la marca que proporciona mas dirigibilidad
- Quiere mejoraar cadavez más el medio ambiente 

Qué oye?
- Sus vehículos son los más seguros 
- El mantenimiento es caro 
- El valor de reventa de sus vehículos es inferior al esperado 

Qué ve? 
- Sus produtos son importados, por lo que tienen altos impuestos y son muco más caros
- La competencia es grande
- Su marca aún es más conocida por los consumidores mayores (mas viejos)
- Las ventas han aumentado cada año

Qué dice y hace? 
- Es uma marca preocupada por el medio ambiente y trabaja para hacer la vida de las personas más simples
- Para mejorar el medio ambiente, ampara su negocio em algunos pilares como la electrificación de los coches, disminuición de reuidos, menos emisiones de contaminantes y menos consumo de combustible
- Aboiló el plástico de la oficina y de cualquier evento (cualquier artículo desechable)
- Invierte fuertemente em tecnologia
Esfuerzos
- Los altos impuestos de importación
- La violência que impede a las personas de comprar um Volvo (que es más caro y llama mucho la atención)
- El valor del coche em sí
- Falta de una politica de gobierno para el sector automotriz (invertir más em Brasil si tuviera claridade de una politica a largo plazo)

Resultados 
- Reconocimiento como marca joven
- Hasta2020 ninguna persona deberá herir gravemente o morir dentro de um Volvo (em el Mundo)
- ser líder mundial en innovación y tecnologia (principalmente con el vehículo autónomo)
- En dos años alcanzar la marca de 800 mil vehículos vendidos al año em el Mundo
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EJERCICIO 2 – CANVAS
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Key Partners
- Transportadoras que retiran los coches em el puerto y distribuyen a las concesionarias
- Red de concesionarias

Key Activities
- Marketing directo
- Public Relations
- Marketing para la red de concesionarias
- Eventos de lanzamiento de vehículos
- Test drive para periodistas
- Logística

Key Resources
- Red de concesionarias (para ventas)
- Website (sólo para información)
- CRM (para promoción)
- Social Media (para interacción)

Value Propositions
- Seguridad
- Tecnología
- Design
- Confort
- Dirigibilidad

Customer Relationships
- Relación directa con la red de concesionarias para compra de vehículos, posventa y mantenimiento

Channels
- Directo a través de la red de concesionarias

Customer Segments
- Hombres y muljeres por encima de los 30 años y com ingresos mensuales promedio de R$ 28 mil

Cost Structure
- Marketing / Events
- Public Relations
- Logística
- Officina

Revenue Streams
- Venta de vehículos a través de la red de concesionarias 

