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é¢Que es el modelo de
negocios?



“Estrat@ Jhuestra empresa’

“lacrgl Qe la empresa”

) operativo”

“El gb. 4 negocios”




El modelo de negocios

36 suele relacionar con la forma que tiene una
empresa de ganar dinero (sostenibilidad)

“a

..y ciertamente es eso, pero implica algo mas.



El modelo de negocios

“'Es1a l00ica empleada por una organizacion para
crear, entregar y capturar valor??







Modelo GANVAS : 9 bloques basicos

Fuente: Osterwalder y Pigneur (2010)



Modelo GANVAS : 9 bloques basicos

Segmentos de mercado




Modelo GANVAS : 9 bloques basicos




Modelo GANVAS : 9 bloques basicos




Modelo GANVAS : 9 bloques basicos

Relaciones




Modelo GANVAS : 9 bloques basicos

Flujos de ingresos




Modelo GANVAS : 9 bloques basicos

Recursos clave




Modelo GANVAS : 9 bloques basicos




Modelo GANVAS : 9 bloques basicos

Asociaciones clave




Modelo GANVAS : 9 bloques basicos

Estructura de costos




Modelo GANVAS : 9 bloques basicos

Relaciones
Propuesta

Actividades de valor
clave

Segmentos
de clientes
Asociaciones

clave

Activos clave Canales

Estructura de Flujos de
costos ingresos



Modelo GANVAS : 9 bloques basicos 0
a ePropuesta Relaciones

Actividades de valor
clave

Segmentos

/ de clientes

Canales

8

Asociaciones
clave

Activos clave

Estructura de Flujos de
costos ingresos



Segmentos de mercado

G -Tu cliente 6 grupos de clientes (Ejemplo: Polar)
-Estos son alcanzados con diferentes canales
-Distintos clientes requieren diferentes tipos de relaciones
-Clientes distintos permiten diferentes tipos de beneficios para la empresa
-Estan dispuestos a pagar por diferentes aspectos de la oferta.

Ejemplos: masivo, mercado de nichos, segmentado, diversificado, B2B.

Propuesta de valor

- Es larazén por la cual los clientes escogen una empresa y no otra

-La propuesta permite resolver problemas a nuestros clientes

- Son los productos y servicios que ofrecemos a nuestros clientes

-Estos productos o servicios satisfacen necesidades de nuestros clientes

Ejemplos: novedad, desemperfio, disefio, marca/estatus, precio, acceso,
reduccion de costos, conveniencia, rapidez, etc.

Ganales (Puntos de contacto)
-Es la comunicacion, distribucion y venta.
-Es la interfaz entre la empresa y nuestros clientes
-Son los puntos de contacto que juegan un rol importante en la experiencia
del cliente
-Sirven para que los consumidores: (1) conozcan la empresa, (2) evalluen
nuestra propuesta (3) la prueben, (4) la obtengan (5) la califiquen

Ejemplos: Directas: fuerza de venta, paginas Web. Indirectas: tiendas propias, tiendas
ahadas, mayO”StaS' aramis.rodriguez@iesa.edu.ve @




@ Relaciones el cliente

-Una empresa debe escoger el tipo de relaciéon que desea mantener con su
cliente

-Las relaciones pueden ser personalizadas o0 automatizadas

-Las relaciones deben guiarse por distintas motivaciones: 1-adquirir clientes,
2-retener clientes, 3-aumentar las ventas

-Deben estar integradas con el resto del modelo de negocio

Ejemplos: asistencia personal, asistencia personal dedicada, asistencia autosuficiente,
asistencia automatizada, a través de comunidades, mediante coocreacion (ej: Amazon.com)

Flujo de ingresos

-Representa las arterias del modelo de negocio
-Cada flujo de ingreso debe poseer diferente mecanismo de precios
-¢,Como prefieren pagar nuestros clientes?

Ejemplos: Venta de activos o cosas fisicas (Ejem: Amazon.com, FIAT, etc), cobro de un Fee
por uso (Ej: hoteles, teléfonos, etc), Cobro de Fee por subscripcion (Ej: Gyms, Revistas, etc),
por renta o alquiler de algo (Zipcar.com,), cobro de una licencia por uso de un derecho de
propiedad (Ej: industria musical), cobro de honorarios o Fee por corretaje (Ej: intermediarios
como tarjetas de crédito), cobro por publicidad (Google.com)
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Actives clave

-Representan los activos mas importantes para hacer funcionar el negocio.
-Permiten a la empresa producir o generar la propuesta de valor, alcanzar a
los clientes, mantener sus relaciones y obtener beneficios.

-Un productor de microchips requiere inversion en infraestructura para
facilitar la fabricacion, mientras un disefiador de microchips requiere mas de
recursos humanos.

-Pueden ser fisicos, financieros, intelectuales, o humanos

-Pueden ser adquiridos o alquilados de un aliado

Actividades clave

-Representan las cosas mas importantes que una empresa debe hacer para
hacer funcionar su modelo de engocios

-Los las acciones mas importantes que la empresa debe hacer para operar

' exitosamente.

-Son utiles para generar la propuesta de valor, alcanzar los clientes y
mantener sus relaciones.

-Las actividades clave de un productor de computadoras, son en esencia el
manejo de la cadena de valor. Para una empresa de consultoria, en esencia
es la resoluciéon de problemas

Ejemplos: produccion (manufactura, entrega), resolver problemas (manejo de conocimiento),
mantenimiento y gestion de plataformas (aprovisionar servicio y promocion de la plataforma)
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-Representan la red de proveedores y socios que hacen funcionar el modelo
de negocios.

-Se crean alianzas para optimizar el modelo de negocios, deducir riesgos 0
para adquirir recursos.

__— iiatos clave

Ejemplos: alianzas entre no competidores, cooperacion (alianza entre competidores),
asociaciones estratégicas para desarrollar nuevos negocios, relaciones proveedor-cliente
para asegurar insumos.

Estructura de costos

-Representan los costos en los cuales incurre la empresa para hacer
funcionar el modelo de negocios
-Crear valor, entregar valor, mantener las relaciones con el cliente

Ejemplos: 1-determinados por los costos (Sothwest Airlines, Esay Jet-automatizacion y amplio
outsourcing), 2-determinados por el valor (hoteles de lujo-servicios exclusivos).
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¢Gual es su logica de negocios ?

iPhone iTunes

-
ITunes Movedades jOue es iTunes? gOué hay en iTunes? Tutoriales

Diversion por ————

todo lo alto.

Cracias a iTunes en la nube, toda la musica,
apps vy libros que compras aparecen
automaticamente en todos tus dispositivos.
Tambien puedes descargar solo el contenido
gue quieras en los dispositivos gue quieras.?

Otra de las ventajas de Cloud y iTunes 10.6.

iTunes 10.6

para Macy PC

iTunes Match
Almacena toda tu coleccion musical en iICloud vy escichala en el

Descarga gratuita®

iPhone, iPad, iPod touch, Apple TV, Mac o PC



@ Modelo de negocios

Disqueras

Fabricantes de
equipos

Disefio de hardware

Mercadeo

§

C%
N

iTunes software

Marca Contratos

Programadores

iPod hardware

Tienda de musica
digital (iTunes)

Q

Amor a la marca
(Apple)

Costos de cambio

Gente interesada en

comprar (poseer)
musica legal

Web: Apple.com

iPod

iPhone

Mercadeo y ventas

Disefio y Manufactura

Pago a disqueras (64%)

Programadores (gente)

1$ / cancién vendida (36%)

Venta de equipos
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@@ Modelo de negocios

Disqueras

Fabricantes de
equipos

Disefio de hardware

Mercadeo

§

C%
N

iTunes software

Marca Contratos

Programadores

iPod hardware

Musica GRATIS
dénde sea,
cuando sea, sin
comerciales

Exposicion a
anunciantes

Musica GRATIS
dénde sea, cuando
sea- con
comerciales

Q

Amor a la marca

(Apple) _

Gente interesada en
acceder a musica

Costos de cambio legal PAGANDO

Anunciantes

Gente interesada en
acceder a musica

Web: Apple.com legal GRATIS

iPod

iPhone

Mercadeo y ventas

Disefio y Manufactura

Pago a disqueras (64%)

Programadores (gente)

Ingresos por anunciantes

Venta Fee anual (9,99 $)
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http://www.spotify.com/int/about/what/
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¢éAdios al iTunes?

w" rested inworkihg with us? Follow @Spotifijobs and get all the latest updates on our job opporunitie

hdabile Cormrmd ity About us

Whatis Spotify?  Features  Play Button  Spofify apps  Spotify on Facehook  Local music Devices  Downloads  Spotify ontheWeb  Music catalogue info

last.fm

Scrobble, explore and
expand your music library

Billboard _#TD_ o

Billboard music charts

are here!

%3 Top Lists

Discover music and a whole lot more () Radio

Soundrop

Music with friends

There's a new world inside Spotify

Moy there's eyven more to discover thanks to free Spotify Apps. Ina nutshell, apps bring you new and exciting music experences

bt around your music tastes. Intrigued? Then say hello to Spotify Apps.
http://www.spotify.com/int/about/apps/




Q

Mercadeo Relaciones
Musica GRATIS automatizadas
donde sea Gente interesada en
Disqueras cuando sea. sin _ acceder a musica
0 Comunidades
comerciales legal PAGANDO
Exposicion a

Anunciantes

anunciantes

N Musica GRATIS .
3 X Gente interesada en
doénde sea, cuando A
Contratos sea- con ) acceder a musica
. Web: Spotify.com legal GRATIS
comerciales
Programadores iPod
Infraestructura iPhone
(banda ancha)

Costos de banda ancha

Ingresos por anunciantes

Mercadeo y ventas Pago a disqueras (64%)
Venta Fee anual (9,99 $)

Programadores (gente)

aramis.rodriguez@iesa.edu.ve Q




Veamos otros ejemplos...






"NESPRESSO.
¢Gomo es su modelo de negocios?




"NESPRESSO. Modelo e negocios

Aliados clave @

-Productores de
magquinarias de café

Actividades clave &

-Produccion capsulas
-Mercadeo

-Logistica

Activos clave

-Boutiques (Tiendas)
-Marca

-Planta de produccion

-Patentes

Propuesta

Relaciones

Clientes

K3

Canales

Estructura de costos

-Produccion capsulas

-Mercadeo

-Distribucién y canales

Vias de ingreso

1 vt
NS ena e iy s
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Transportes J.L. Pantoja

¢Gomo es su modelo de negocios?

77 PRANTOJA
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< PANTOJA

BRUPO LOSSTICO

Evolucion del Modelo de negocios

Aliados clave @

-Transportistas
autbnomos

-Auténomos con
furgonetas propias

-Estacionamiento

Actividades clave ﬁ‘
¢ 10}

-Direccion trafico
-Mantenimiento
-Direccion flota
-Control de almacén

-Direccidn operativa a
domicilio (cliente final)

Activos clave - ‘%
-Almacén (3500 m2)
-63 unid de transporte

i atica
-Grupo \talica: informa

110 de
cnoferes (eau®

t\'aﬂspoﬁp\

"y 9ona-

_Nuevo mobiliario

Propuesta

Relaciones

Q

Clientes

Canales

@ Estructura de costos

-Explotacién

-Costos de almacén

-Logistica (domicilio): cadena de valor

Vias de ingreso

aramis.rodriguez@iesa.edu.ve
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Modelo de negocios = l6gica de ingresos y de
~generacion de valor

$ Disenarlo y compartirlo con colegas (CANVAS)

$ Revisarlo constantemente (CANVAS)

$ Revisar factibilidad:
-Plan de negocios: Cada modelo de negocios
requiere de un plan de negocios
-Probando (prototipo)

Pruchale rapido y fr2Casa rapido y barato

aramis.rodriguez@iesa.edu.ve @
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