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Un modelo de negocios
describe los fundamentos de

como una organizacion Cred,
desarrolla y captura
valor



Bloques de
consfruccion




Los clientes son el corazén de cualquier modelo de negocios. Para

EI bloque de deflne IOS satisfacerlos de la mejor forma posible es posible agruparlos en distintos
diferentes grupos de personas v segmentos, comportamientos comunes, o algun otro atributo.

Una organizacién debe realizar un andlisis sobre cudles segmentos servir

organizaciones que la empresa y cudles ignorar. Una vez definidos, el modelo de negocios debe ser

desea alcanzar y servir

disenado en torno a un entendimiento de sus necesidades especificas.
¢Para quién estamos creando valor?

Mercados masivos

Nichos de mercado
Segmentos especificos
Segmentos diversificados



o La propuesta de valor es la razdén, es el por qué los clientes prefieren

LG descrlbe una empresa sobre ofra, satisface la necesidad del cliente al que

el set de producfos y/o servicios apunta. Es un conjunto de beneficios que una organizacién ofrece a
sus consumidores. Algunas propuestas pueden ser innovadoras y

que credn valor para un presentan una idea nueva o disruptiva. Otras, similares a las existentes,

sge . pero con nuevos afributos.
segmen’ro especmco de clientes ¢Cudl es nuestra oferta distintiva?

Precio Customisacién Reduccion de riesgos
Novedad Diseno Accesibilidad

Desempeno Marca/status Excelencia

Velocidad de servicio Reduccion de costos Eexperiencia del consumidor




Los describen cémo una o .
— . Los canales de comunicacion, distribucion y ventas son la interfase con
compania comunicay IIega asuv los clientes. Son puntos de contacto que juegan un rol importante en la
. experiencia del cliente.
segmen’ro de clientes para ¢Como se entrega la propuesta de valor al cliente?
entregar su propuesta de valor

Etapas . Propios Ventas web
* Reconocimiento Subcontratados Tiendas propias

- Evaluacion del cliente
« Compra

* Entrega del producto
* Post venta

Directos Distribuidores
Indirectos Concesiones
Fuerza de ventas Publicidad




El bloque de

describe los tipos de
relaciones que una compania
establece con un segmento
especifico

Se deberia clarificar el tipo de relacion que la empresa quiere
establecer con su segmento de clientes. Las relaciones pueden ser
desde personalizadas a automatizadas. Las relaciones pueden ser
motivadas por: adquirir nuevos clientes, retener clientes o incrementar
ventas.

¢ Qué tipo de vinculo creamos con el cliente?

Asistencia individual
Asistencia personalizada
Avutoservicio

Comunidades
Co-creacion de productos
Servicios automatizados




Una compania deberia preguntarse por qué propuesta de valor los

EI fIUJO de Ingresos represenia |CI clientes estdn dispuestos a pagar. Contestando esta pregunta, se

quq que una empresa generaq, detectan los distintos flujos de ingresos.
. o ne Los flujos pueden tener diferentes mecanismos de precios,
proveniente de los distintos dependencia de mercado, volumen, etc.

¢Cuanto estan dispuestos a pagar por la propuesta de valor?

segmentos de clientes




Los recursos clave describen los
elementos mas importantes que
se requieren para que el modelo
de negocios funcione

Toda empresa requiere de recursos que le permitan crear y ofrecer una
propuesta de valor, alcanzar sus mercados, mantener sus relaciones
con los clientes y generar ingresos. Se requieren diferentes recursos
para distintos modelos de negocios. Ellos pueden ser fisicos, financieros,
intelectuales o humanos y pueden ser propios, arrendados o adquiridos
de socios.

¢ Que recursos necesitamos para generar la propuesta de valor,
hacerla llegar al cliente, relacionarnos con el cliente y generar
ingresos??




Son las actividades necesarias para crear y ofrecer la propuesta de

LGS GChVqudes Clqve ; valor a los clientes, alcanzar ciertos mercados, mantener relaciones con
describen las acciones mas clientes y generar ingresos.

. . ¢ Que acciones criticas debemos realizar para operar de manera
importantes que se requieren exitosa?

para que el modelo de negocios

funcione




Las companias crean alianzas y partnerships para optimizar sus modelos

LG red de pqriners descrlben |C|S de negocios, reducir riesgos 0 adquirir recursos. Se pueden generar

alianzas mas imporfq ntes que se alianzas estratégicas entre no competidores, alianzas estratégicas con
competidores, joint ventures para nuevos hegocios, alianzas con

requieren para que el modelo de | poveedores, socios, etc.
¢ Que dlianzas criticas debemos concretar para que el modelo

sea exitoso?

negocios funcione




Se describen los costos mds relevantes que deben solventar para
LG eStrUC1urq de COSiOS operar bajo un modelo de negocios en particular. Crear y entregar
describen los costos que volcir, mon‘(eger relaciones con los clientes, y generar ingresos llevan un
. . costo asociado.
debemos incurrir para operar el ¢Cudles son los costos mds relevantes del modelo?

modelo de negocios







Actividades
7

clave
mediante la realizacién
de una serie de
actividades
fundamentales \

Propuesta de

2 valor
Trata de resolver
problemas de los clientes
y satisfacer las
necesidades del cliente
con/propues‘ros de valor

8 Red de

partners
Algunas actividades
se externalizan y
algunos recursos se
adquieren fuera
la empresa

4 Relaciéon con el

cliente

se establecen y mantienen
con cada segmento de
clientes

\ Segmentos

de clientes
Uno o varios
segmentos de
clientes

9 Estructura de costos
Los elementos del modelo de
negocio dan como resulfado
la estructura de costos.

\ 3 Canales

5 Flujos de ingreso
Los ingresos son el

b Recursos clave

son los medios necesarios
para ofrecer y enfregar los
elementos descriptos
anteriormente

Las propuestas de valor se
enfregan a los clientes a
través de la comunicacion,
la distribucién y los canales
de venta

resultado de propuestas
de valor ofrecidas con
éxito a los clientes.






LIENZO CANVAS PARA DESCRIBIR EL MODELO DE NEGOCIOS

Key Key ”’l Value L e Customer & i sE o £ _=.'_
Partners Activities T Froposttion ' i:F Relationships wd Segment s A [
Key % Channels o A
Resources L.:;_ hc“""n}
o e
Cost =] Revemue Uy
Structure ,‘- )!-r Stream s \\::,.I




HEMISFERIO HEMISFERIO
IZQUIERDO DERECHO
Logica Emocion




HEMISFERIO
IZQUIERDO
Eficiencia
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HEMISFERIO
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Produccién Producto/Servicio Interaccién Compradores
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ENTORNO COMPETITIVO

Proveedores y otros actores de

la cadena de valor

Stakeholders

Competidores
actuales

" ([ 4
Nuevos competidores

Productos y servicios
sustitutos

TENDENCIAS

Regulatorias Sociales y culturales

Tecnolégicas .@ Socioecondémicas

.
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TENDENCIAS
CLAVE

Segmentos de mercado
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Necesidades y demanda

FUERZAS DE LA = & — FUERZASDE SO Problemadticas
INDUSTRIA MERCADO
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A Costos de cambios

Atractivo de los ingresos

FUERZAS

MACROECONOMICAS

Condiciones Infraestructura econémica

Mercados de capitales Commodities y ofros recursos

ENTORNO MACROECONOMICO

oavOo¥iw



Opciones

Tiempo

ENTORNO ACTUAL ENTORNO FUTURO




Las ideas para crear un modelo de negocio innovador pueden
partir desde cualquiera de los 9 bloques de construccion.

El enfoque mas utilizado es el de cliente

ERES)IFNiY §E227 RENZE(EEREE

A parhr de los A parhr de A parilr de las A partir de A partir de multiples
recursos la oferta necesidades del las finanzas. epicentros
cliente




ELEMENTOS DE UN PLAN DE NEGOCIOS

1. Resumen ejecutivo
2. Producto o servicio
3. Equipo de gestion

4. Mercado y
competencia

5. Marketing y ventas

6. Sistema de negocio y
organizacion

7. Plan de
implementacion

8. Riesgos y
oportunidades

9. Planificacion
financiera y
financiamiento

1. Resumen Ejecutivo

2- La empresa

3- El producto o servicio

4- El mercado

5- El Plan de Marketing
(producto, plazaq,

precio y promocion).

6- Gestiony
organizacion

7- Proyecciones
Financieras

8- Necesidades
financieras

9. Recomendaciones
Finales

1. Resumen ejecutivo

2. Descripcion del
producto y valor
distintivo

3. Mercado potencial

4. Competencia

5. Modelo de negocio y
plan financiero

6. Equipo directivo y
organizacion

7. Estado de desarrollo
y plan de implantacion

8. Alianzas estratégicas

9. Estrategia de
marketing y ventas

10.Principales riesgos y
estrategias de salida







Key Partners :;:g Key Activities 5@ Value Propositions ﬁ Customer Relationshin Customer Segments E%
content recording promoting listeners guests
“ sing \ l talking to sense of great | $tatus Where
1
— — listeners ‘oommunlty experience ‘ ‘ doing It l ‘ awork
i (room) guests —  best advice | J exposure |
thinking commuting
— - 1 about it :
Munes | workingin L } Diasing {
—— b
Key Resources Channels %
editing & editor
website interviewers
Cost Structure =4 Revenue Streams S
o Al oS advertising z;onr'n.l:‘m sponsorship - i
|| affiliates k
S | gyents e.g. Amazon
—

e
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