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é¢Que es el modelo de
negocios?



“Hstrat ghuestra empresa’



El modelo de negocios
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Todas las organizaciones tienen un modelo de negocios,
aunque Ia palabra “ negocios™ no sea el mejor descriptor

Para sobrevivir, cada organizacion debe generar
suficientes recursos para cubrir sus gastos
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La diferencia es meramente una cuestion de enfoque:

1- Las empresas con fines de lucro buscan
maximizar sus beneficios

2- Las organizaciones sin fines de lucro tienen
una mision no financiera enfocada en: la ecologia,
causas sociales, o servicios publicos
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CANUAS




Modelo GANVAS : 9 bloques basicos

Fuente: Osterwalder y Pigneur (2010)
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Segmentos de mercado
(beneficiados y clientes)
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Segmentos de mercado y beneficiarios

0 -Tu cliente 6 grupos de clientes (Ejemplo: Polar)
-Tu grupo de beneficiados (niflos pobres, ONGs, etc)
-Estos son alcanzados con diferentes canales y relaciones
-Clientes/beneficiados distintos permiten diferentes tipos de beneficios para la
organizacion
-Estan dispuestos a pagar por diferentes aspectos de la oferta.
Ejemplos: masivo, mercado de nichos, segmentado, diversificado, B2B.

Propuesta de valor

- Es la razén 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, desempefio, disefio, marca/estatus, precio, acceso,
reduccion de costos, conveniencia, rapidez, etc.

Canales (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) evalien
nuestra propuesta (3) la prueben, (4) la obtengan (5) la califiquen

Ejemplos: Directas: fuerza de venta, paginas Web. Indirectas: tiendas propias, tiendas
aIiadas, mayoristas. aramis.rodriguez@iesa.edu.ve @
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9 Relaciones el cliente

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

-Las relaciones pueden ser personalizadas o 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)

aramis.rodriguez@iesa.edu.ve @
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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: produccién (manufactura, entrega), resolver problemas (manejo de conocimiento),
mantenimiento y gestion de plataformas (aprovisionar servicio y promocion de la plataforma)

aramis.rodriguez@iesa.edu.ve @
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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 o
para adquirir recursos.

__— Hiiatos 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).

aramis.rodriguez@iesa.edu.ve @
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Modelo GANUAS
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Veamos unos ejempios ...



ba.bg tevesa

buy once, 5ive. twice

¢Gomo es su modelo de negocios?
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Fundadadoras de Baby Teresa
Iniciaron en 2009

Han donado en 20 paises,
desde Peru hasta Egipto

Ammie Appleyard y Kirsty Dunphey

aramis.rodriguez@iesa.edu.ve @
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ABOVE: From left, Megan Hampton and her son
Xavier, of Launceston, and Bec Adamczewski and
her son Roman, of South Hobart.

Benevolent
babies

NTREPRENEURS Kirsty
E Dunphey and Sammie

Appleyard have joined
forces and started a baby clothing
range called Baby Teresa.

The launch was marked last
Tuesday at Funky Homes in
Liverpool St.

For every outfit sold, they aim to
donate one outfit to a baby in need.

ABOVE: From left, Maddie Bowerman and her son
Tate, of West Hobart, and Jo Robertson and her
daughter Sophie, of Moonah.

The program got off to a flying
start with 100 outfits donated to the LEFT: Genevieve Valentine and her daughter
Benevolent Society. Ruth, of Sandy Bay.
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Ejercicio
¢Gomo es tu modelo de
SOSTENIBILIDAD?
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Las soluciones existentes no se adecuan a los pobres

When infants are born prematurely, they lack the body fat necessary to regulate their own
temperature. So room temperature can feel freezing cold.

In the developed world, these babies are typically placed in an incubator until they're able to make it on their own. But parents and health care workers caring
for hypothermic infants in developing countries are left with few options.

Existing solutions are inaccessible, ineffective, and even dangerous:

® ® @ @

Incubators Radiant Warmers Thermocol Boxes Hot Coals Hot Water Bottles Light Bulbs
Very expensive, needs Expensive, needs Ineffective at Ineffective, can severely  Ineffective, can scald or Ineffective, needs
constant electricity, constant electricity, maintaining consistent burn infants and overheat infant constant electricity,
requires specialized requires specialized body temperature caregivers bulbs easily shatter and

training & ongoing training & ongoing injure infants

maintenance maintenance






Econémico

Cuesta menos del 1% que las
incubadoras tradicionales

Duradero

Se puede reusar mas de 50
veces

Portatil

Puede usarse mientras el bebé es
abrazado por su mama, o mientras
esta siendo trasladado

Higiénico
Facilmente lavable, con jabdn
y agua.

Seguro

Ha sido validado por pruebas clinicas
rigurosas. Facil y sencillo de usar.

Efectivo

Sus materiales cambian de temperatura
y se adaptan rapidamente a la que
necesita el nifo
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Thank you for joining with us to help save the lives of low birth weight and premature

infants around the globe.

Sincerely,

The Embrace Team

$25 provides the life-saving warmth of an Embrace warmer to one low birth weight or
premature infant

$50 gives one child access to an Embrace Warmer and educates one mother on how
to take care of her premature baby

$100 trains a staff of doctors, nurses, and midwives on how to recognize, prevent and
treat hypothermia

$200 pays for one Embrace Warmer

$400 provides one Embrace Warmer + initial training for health care staff + six months

of monitoring and evaluation

Select an Amount

Your Donation * $ USD ® One-time © Monthly
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EMBRACE + EMBRACE INNOVATIONS

Hybrid Model

Need

Over 3 million annual newborn deaths—majority from preventable
and treatable causes linked to hypothermia

Nembrace

Non-Profit Organization

Distribution

Donate infant w:
to communiti

Partn

ranizations and NGOs

Revenue

Individual donations
Commercial sales
Foundation grants

Social impact investors

Royalties on all commercial sales

Multiplied
Impact

Over 20 Embrace programs i 10 countries

Warmer integrated with edu Manufacturing
hypothermia and newborn health — .
'ypoth S SRE L Clinical testing

Goal

P P T TY

Help save the lives of low birth weight and premature infants
by making a measurable impact on neonatal hypothermia

B L T T T T T T N T

Improve maternal and child health outcomes in the developing world

.
.




Our Impact

54025 1784 3281 3493

nfants Reached Health Care Workers Trained Mothers Educated Warmers Distributed

Afghanistan

Guatemala

Mozambique




Incubadoras de bajo costo para infantes

Mejorar los indices de salud de niflos y madres en
paises en desarrollo.



Watch Nissima’s Story

i L Sy IS YRR e T E \ You can donate an Embrace
YA 3 Figl g ® | ' ’ Warmer to a clinic in Uganda
that helps women and children

like Nissima and her daughter
Fortunate.

Will you spread the warmth?
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