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Generacion de modelos de negocio

La metodologia escrita por Alexander Osterwalder y Yves Pigneur (conocido
también como Canvas) parte de la idea de la existencia de una

propuesta de valor, la cual debe ser comunicada a los potenciales
clientes.

Esto conllevara la necesaria disponibilidad de recursos y
obligara a establecer relaciones con agentes externos e internos.
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Consta de 9 modulos basicos que reflejan la I6gica que sigue una empresa

para conseguir ingresos. Se divide en 4 areas principales de un negocio:
clientes, oferta, infraestructura y viabilidad economica.
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los socios? 1. Produccion servicios ofrecemos a cada EJemP'AOSf _ \ multilaterales
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Tipos de recursos: Fases del canal:
1. Fisico 1. ¢Coémo damos a conocer los productos
2. Intelectual (patentes de marca, y servicios de nuestra empresa?
copyrights, datos) 2. ¢Coémo ayudamos a nuestros clientes a
3 Humanas evaluar nuestra propuesta de valor?
4' Economicos-financieros 3. ¢Coémo pueden comprar los clientes
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Socios clave &

Es importante realizar
alianzas estratégicas entre
empresas, joint ventures,
gobierno, proveedores, etc.
En este apartado se describe
a los proveedores, socios, y
asociados con quienes se
trabaja para que la empresa
funcione.

¢, Qué tan importantes son?
¢se pueden reemplazar?
¢épueden convertir en
competidores?

s

Actividades clave l}’“‘i
AN

Es fundamental saber qué es

lo mas importante a realizar
para que el modelo de

negocios funcione. Utilizando

la propuesta de valor méas
importante, los canales de e
distribucién y las relaciones

con los clientes, se definen

las actividades necesarias

para entregar la oferta.

Recursos clave@ (‘7‘7.;,

; |
S
Utilizar los datos claves deik)'

empresa, seleccionar la
propuesta de valor y
relacionarlo con los clientes,
los canales de distribucion, la
interactuacion con los
consumidores y los flujos de
ingreso. Conocer cuéles son
los recursos clave para que la
empresa tenga la capacidad
de entregar su propuesta de
valor.

Propuestas de valor §"'"}

El objetivo es de definir el
valor creado para cada
Segmento de clientes
describiendo los productos y
servicios que se ofrecen a
cada uno.

Para cada propuesta de valor
hay que afiadir el producto o
servicio mas importante y el
nivel de servicio.

Estas primeras dos partes
son el ndcleo del modelo de
negocio

Relaciones con cliente{ 9
| m——

Aqui se identifican cuales
recursos de tiempo y o
monetarios se utiliza para
mantenerse en contacto con
los clientes.

Por lo general, si un producto
0 servicio tiene un costo alto,
entonces los clientes esperan
tener una relacion mas
cercana con nuestra
empresa.

Canales 9

Como se establece contacto
con los clientes. Se
consideran variables como la
informacion, evaluacion,
compra, entrega y postventa.
Para cada producto o servicio
que identificado en el paso
anterior hay que definir el
canal de distribucion
adecuado, afiadiendo como
informacion el ratio de éxito
del canal y la eficiencia de su
costo.

Segmentos de cliente ﬁ: .

El propésito es de agrupar a
los clientes con
caracteristicas homogéneas
en segmentos definidos y
describir sus necesidades,
averiguar informacién
geogréfica y demogréfica,
gustos, etc.

Después, uno se puede
ocupar de ubicar a los
clientes actuales en los
diferentes segmentos para
finalmente tener alguna
estadistica y crecimiento
potencial de cada grupo.

Estructura de costes

Aqui se especifican los costos de la empresa empezando con el
mas alto (marketing, 1&D, CRM, produccion, etc.). Luego se
relaciona cada costo con los blogues definidos anteriormente,
evitando generar demasiada complejidad. Posiblemente, se intente
seguir el rastro de cada costo en relacion con cada segmento de

cliente para analizar las ganancias.

Fuentes de ingresos

Aqui se tiene como objetivo identificar que
aportacion monetaria hace cada grupo y
saber de donde vienen las entradas (ventas,
comisiones, licencias, etc.). Asi se podra
tener una visién global de cuéles grupos son
mas rentables y cuéles no.
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Nuestros clientes son la
base de nuestro modelo de
negocio, asi que
deberiamos conocerlos
perfectamente: ¢ Cuales son
nuestros segmentos de
clientes mas importantes?
¢, Nos dirigimos hacia el gran
publico, el mercado de
masas 0 a un nicho muy
concreto? ¢ Hay varios
segmentos de clientes
Interrelacionados?

Elaborado en base a
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La propuesta de valor
habla del problema que
solucionamos para el
k. Q) cliente y como le damos
respuesta con los
{ productos o servicios

\ de nuestra empresa.

W N También habla de

\ | nuestra estrategia

., Y % competitiva... jprecio?
Y ¢personalizacion?

I 1 | __| ¢ahorro? ¢ disefio?

=
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En éste bloque se trata uno de los aspectos clave de cualquier
modelo de negocio: ¢cdmo vamos a entregar nuestra propuesta de
valor a cada segmento de clientes?. El canal es clave, y en base a
las decisiones que tomemos en éste punto conformaremos

una u otra....
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Uno de los aspectos mas
criticos en el éxito de un
modelo de negocio, y a
la par uno de los mas
complejos de tangibilizar:
¢.que relacion
mantendremos con
nuestros clientes? ¢ que
va a inspirar nuestra
marca en ellos?
Hablamos ademas de
percepciones, por lo que
el

es una
metodologia basica)
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Para llevar nuestra
propuesta al mercado (cuya
estrategia describimos en
el lado derecho del modelo
de negocio) debemos
realizar una serie de
actividades (lado
izquierdo). Una de las mas
claras el el hecho de
consumir diversos
recursos. En éste apartado
— : se describen los principales
recursos necesarios, asi
como tipo, cantidad e
Intensidad

L
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De forma similar a lo
comentado en el punto
anterior, para entregar la
propuesta de valor debemos
llevar una serie de
actividades clave internas
(tipicamente abarcan los
procesos de produccion,
marketing...etc). Estas son
las actividades que nos
permiten entregar a nuestro \
cliente la propuesta de valor |
via una serie de canales 'y

con un tipo concreto de

relaciones.
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En éste apartado se
definen las alianzas
necesarias para ejecutar
nuestro modelo de
negocio con
garantias, que
complementen nuestras
capacidades y potencien
: nuestra propuesta de
valor, optimizando de
esa forma los recursos
consumidos y
reduciendo la
incertidumbre.
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En éste caso se trata de modelar la estructura de costes de la empresa,
habitualmente apalancada en las actividades y recursos descritos en los puntos

anteriores. Se trata de conocer y optimizar costes fijos, variables para intentar
diseiar un ... sin duda una de las areas donde

mas se puede innovar.
e

e-mail: capacitacion@e-consult3c.com Blog: https://pablosaraviatasayco.com/ https://www.facebook.com/competitividadyeconomia.grupos


http://javiermegias.com/2011/11/las-cinco-claves-para-disenar-un-modelo-de-negocio-escalable/
http://javiermegias.com/wp-content/uploads/2011/05/BM_costes.png
http://javiermegias.com/wp-content/uploads/2011/05/BM_costes.png

