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Para qué un Modelo de Negocio?

aaaaa

Un modelo de negociJs describe 4
racionalmente como
organizacion creaq, en

captura valor.
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Actividades

clave

mediante la realizaciéon
de una serie de
actividades
fundamentales \

2 Propuesta de

valor
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Trata de resolver
problemas de los clientes
y safisfacer las

necesidades del cliente
con/propucstos de valor

4 Relacién con el

cliente

se establecen y mantienen
con cada segmento de
clientes

8 Red de

partners
Algunas actividades
se externalizan y
()Igun()s recursos se
adquieren fuera
la empresa

1 Segmentos

de clientes
Uno o varios
segmentos de
clientes

\

9 Estructura de costos
Los elementos del modelo de
negocio dan como resultado
la estruciura de costos.

\

6 Recursos clave
son los medios necesarios
para ofrecer y entregar los
elementos descriptos
anteriormente

\ e
5 Flujos deingreso

3 Canales Los ingresos son €l

Las propuestas de valor se
entregan alos clientes a

fravés de la comunicacion,

la distribucion y los canales
de venta

resuliado de propuestas
de valor ofrecidas con
éxito a los clientes.
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Lienzo De Modelo De
Negocios

Disefiado para:

Disefiado por:

En:

fteracién

Actividades Clave $

uestra i

Socios Clave

Quienes son nuesiros

eedares clave?

Quienes son nuestros p
ve estamos adquiriendo de

los clientes?
Nuestras fuentes de ingresas?

Relacién con
C!fentes

de clientes?
Que relaciones hemos establecido?
Cuan costosa 7

Comao se inl
modelo de

oor el resto de nuestro

e

Canales

de clie q r alcanzado:
Como los estamos alcanzando ahora?
Como c-|.ar ntegrades nuestros canales?
Fu |L\ngr| Mqor

les?

Segmentos De
Clientes

importantes?

Estructura De Coslos

coske mae knporisniss | an nuecim modeio de negocio?

son

Fuente De Ingresos

Por cual clientes estan dispuestos a pagar?

generales?
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VAMOS AL TALLER

Organicemos grupos de 5 personas
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TALLER

1. Define un producto, preferiblemente tecnolégico, para el cual se
desee disefiar un modelo de negocio.

2. Tome cada uno de los aspectos del lienzo CANVAS vy defina
cada uno de los blogues de acuerdo a las indicaciones del
taller (Utilice los posit y el pliego de papel para armar su
lienzo).

3. Prepare un pitch de su modelo de negocio para ser presentado
en 1 minuto.
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Orden de diligenciamiento

ACTIVIDADES
CLAVES

8 7

RECURSOS
CLAVES

6

COLABORADORES

PROPUESTA
DE VALOR

————

1-2

RELACION CON
1LOS CLIENTES

S ——————————

a4

CANALES DE

DISTRIBUCION
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SEGMENTOS
DE CLIENTES

—

1-2

9 COSTOS

INGRESOS
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1. Segmentos de clientes y problemas

¢ Para quién estamos creando valor?
¢, Quiénes son nuestros clientes mas importantes?

Mercado masivo, Nichos de mercado , Segmentado, Diversificado,
Plataforma multiple.
(Mapa de empatia de XPLANE)
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1. Segmentos de clientes y problemas

&Qué
PIENSA Y //
SIENTE?
Lo que realmente importa
Principales preocupaciones /
Inquietudes y aspiraciones
i3 i
#Qué \// \// cQ"‘
OYE? /
0 Lo que dicen los amigos /(
Lo que dice el jefe

Entomo
Lo que dicen las personas influyentes La oferta del mercado
>\ A

/ DICE ¥ H‘A.CE? \\
. =

D Comportamiento hacia los demés N

i / \\
ESFUERZOS RESULTADOS
Miedos Deseos/necesidades
Frustraciones | Medida del éxito
Obstéculos Obsticulos
U‘“iveEdamd - B. i Mapa de empatia de XPLANE €
Abierta y a Distancia w j
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2. Propuesta de valor

¢, Qué valor estamos entregando a los clientes?
¢,Cual problema estamos ayudando a resolver?
¢.Cual necesidad estamos satisfaciendo?

¢, Qué paquetes de productos o servicios estamos
ofreciendo a cada segmento de clientes?

Propuesta de valor

Novedad, Desempefio, Costumizacion (Personalizacion)

Disefio

Marca/Status

Precio

Reduccién de Costos Reduccion de Riesgos Accesibilidad Conveniencia /
Usabilidad

oo
Universidad Nacional
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3. Canales de distribucion

¢ A través de que canales nuestros segmentos de clientes
guieren ser alcanzados?

¢, Como los estamos alcanzando ahora?

¢, COmo estan integrados nuestros canales?

¢,Cuales Funcionan Mejor?

¢,Cuales son los mas rentables? 7,

¢, Como podemos integrarlos a las rutinas de nuestros clientes? E[r‘:l 1’ :
)

Fases del canal: . "

1. Crear conciencia

Como creamos conciencia de los productos y servicios de nuestra compafiia?

2. Evaluacion

Como ayudamos a que nuestros clientes evallen nuestra propuesta de valor?

3. Compra

Como podemos permitir que nuestros clientes compren productos o servicios especificos?
4. Entrega

Como estamos entregando la propuesta de valor a los clientes?

5. Post Venta

Como proveemos servicio Post venta?

oo
Universidad Nacional
Abierta y a Distancia
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4. Relacion con el Cliente

¢, Qué tipo de relacion espera que establezcamos y
mantengamos cada uno de nuestros segmentos de clientes?
¢, Qué relaciones hemos establecido?

¢,Cuan costosas son? (
¢, Como se integran con el resto de nuestro modelo de
negocio?

Ejemplos

Asistencia Personal
Asistencia Personal Dedicada
Auto Servicio

Servicios Automatizados
Comunidades ‘ \

oo
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Abierta y a Distancia
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S. Fuentes de ingreso

¢ Por cudl valor nuestros clientes estan dispuestos a pagar?
¢Actualmente por qué se paga?

¢,Como estan pagando?

¢, Como prefieren pagar?

¢, Cuanto aporta cada fuente de ingresos a los ingresos
generales?

Tipos Precios fijos Precios dinamicos
Venta de activos Lista de preciso segun Negociacion
Cargo por uso caracteristicas Gestion del rendimiento
Cargo por suscripcion Dependiendo del segmento Mercado en tiempo real
Préstamo/Alquiler/Arrendamiento Dependiendo del volumen Subastas
Licenciamiento

Cargo de corretaje (corredor)
Publicidad

oo
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B. Recursos clave

¢, Qué recursos clave requiere nuestra
propuesta de valor?

¢ Nuestros canales?

¢, Nuestras relaciones con los clientes?
¢, Nuestras fuentes de ingreso?

Tipos de recursos

Fisicos

Intelectuales (Marcas, patentes, derechos de autor, datos) |
Humanos

Financieros

oo
Universidad Nacional
Abierta y a Distancia
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7. Actividades clave

¢, Qué actividades clave requiere nuestra propuesta de
valor?

¢, Nuestros canales?

¢, Nuestras relaciones con los clientes?

¢, Nuestras fuentes de ingresos?

Categorias

Procesos productivos claves para la agregacion de valor
Solucién de problemas
Plataforma/Red

oo
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8. Colaboradores (Asociaciones clave)

¢, Quiénes son nuestros socios clave? ¢Quiénes son
nuestros proveedores clave?

¢, Qué recursos clave estamos adquiriendo de nuestros
socios clave?

¢, Qué actividades realizan nuestros socios clave?

Motivaciones para realizar alianzas:

Optimizacion de recursos y economia

Reducir riesgos e incertidumbre

Adquisicién de recursos y actividades particulares en beneficio de la
alianza

oo
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9. Estructura de costos

¢,Cudles son los costos mas importantes en nuestro modelo
de negocio?

¢, Cudles recursos clave son los mas costosos?

¢,Cudles actividades clave son las mas costosas?

Su negocio es mas:

bajo costo, mdxima automatizacion, mucho outsourcing o subcontratacién)
Enfocado al valor( Enfocado a la creacion de valor, Proposiciones de valor /
premium) /

Ejemplo:

Costos fijo (Salarios, rentas, Utilidades)
Costos Variables

Economias de escala (disminucién de costos por los volimenes producidos)
Economias de alcance (ahorro de recursos al producir diferentes productos o
servicios)
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Ej. Modelo de negocio — Whatsapp

Designed for:

The Business Model Canvas

Designed by:

Key Partners ’ﬂ; g Key Activities ﬁi}a Value Propositions “f""i Customer Rclationshin
Desarrollo y
dmalntemlfmep;o Mensajerfa Personal.lzacuﬁn
. e |a aplicacion masiva
Fabricantes y servicios de texto
smartphones
Mercado
Key Resources B ¢ . Channels (2 Masivo
Compartir
: archivos Apple Store,
Sof t"_ duare Y multimedia Google
servidores gratis play,... Posible
comprador
dela
compafifa
Cost Structure Revenue Streams @ , >
Infraestructura Cuota
tecnolégica/ Posible venta
Servidores dela
compafifa
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ACTIVIDADES PROPUESTA RELACION CON SEGMENTOS

COLABORADORES | -~ CIAVES DE VALOR LOS CLIENTES DE CLIENTES
Y si nuestro negocio tiene RECURSOS CANAESDE
un enfoque social?
Agregamos dos bloques

Mmas
COSTOS INGRESOS
e T ——
l |NA STOS SOCIALES Y BENEFICIOS SOCIALES Y
. D ﬁsomommmmus MEDIOAMBIENTALES
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GRACIAS!

Alguna pregunta?

@gustavoconstain
gustavo.constain@unad.edu.co




