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CREACION Y REVISION DEL
MODELO DE NEGOCIO
BUSSINES MODEL CANVAS




TENDE NCIAS-IDEAS

Tendencias
* Habilidades personales
* Replicar experiencias
* Iniciativas de familia
e Retos de Innovacion
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' INNOVACION
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1. Es una herramienta para crear y analizar modelos de negocio.
2. Vision de innovacion.
3. Crea una estructura visual y mental del negocio.

4. Permite vincular el desarrollo sostenible.

5. Herramienta integrada que entiende al emprendimiento
como un TODO.

6. El tamafio no importa
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Modelo de Negocio

Un modelo de negocio describe los
Fundamentos de como una organizacion

Crea, desarrolla y captura valor.
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MODELO CANUAS
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Alionzas clave

Actividades
clave
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Recursos clave

Estructura de costes
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@ Aliados clave

Segmentacién de consumidores

Proposician de valor

@ Canales = Recursos clave
Q Relaciones con los clientes Actividades clave




' 'NO\/ DCE;'QN Segmento de Clientes

Diferentes grupos de personas u organizaciones que la
empresa pretende alcanzary servir.

¢ Para quién estamos creando valor? Q‘\\ \

¢, Quiénes son nuestros clientes mas importantes?

ELABORAR ARQUETIPOS DE CLIENTE

Determinar N/E funcionales, emocionales y sociales (

Business Model Generation Book.
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EL SINDROME DE LA NAVAJA SUIZA
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"c NOVACION Propuestas de Valor

Propuestas de valor (Propuestas unicas de venta)

Describe el paquete de productos, servicios, beneficios e innovacion que
crean valor para un segmento especifico de clientes.

POR EJEMPLO:
Novedad
Propuesta de Valor Rendimiento
Personalizacion
Demostrar un trabajo bien hecho
Disefio
Estatus de la Marca
Precio
Reduccion de Costo
Reduccion de Riesgo
Conveniencia

Usabilidad

Relevante

Creible Diferente

Business Model Generation Book.



BENEFICIOS BENEFICIOS BENEFICIOS DE

-4 BENEFICIOS 4 EXPER|E|\|C|A+ RELACIONAMIENTO
EMOCIONALES ENTREGA (sociales)

FUNCIONALES

+FUNCIONALIDAD -INCOMODIDADES +RECONOCIMIENTO
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¢, Tiene Foco?
¢ Tiene Divergencia?
¢ Mensaje Convincente?




Canales de Distribucion y Comunicacion

Como la empresa secomunicay llega a sus segmentos de
clientes para ofrecer una propuesta de valor.

Los canales de distribucion y comunicacién
son los flujos que utilizan las empresas para
hacer llegar sus propuestas de valor a los
distintos segmentos de mercado (clientes).

Business Model Generation Book.
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Describen los tipos de relaciones que una empresa
establece con segmentos especificos de clientes.

Motivadas por razones como:
 Lanecesidad de adquirirclientes.
 Lanecesidad de retenerclientes.
* Impulsar las ventas.

EJEMPLOS:

Asistencia personal.

Asistencia de personal exclusivo
exclusivamente a esto.
Autoservicio.

Servicios Automatizados.
Cocreacion

Business Model Generation Book.
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¢, Como vas a conseguir clientes?

Retencion antes que Viralidad.




‘ OEA Més derechos @ PEPSICO

paramés gente S 2
Latin America

Representa el dinero en efectivo
gue una empresa genera a partir
de cada segmento de clientes
(las ganancias)

 Naturaleza de los ingresos**

Como pagan los clientes

 Recurrenciade compra

** https://javiermegias.com/blog/2013/01/formas-de-ganar-dinero-monetizar-modelo-de-negocio-ingresos/

** https://www.tiendanube.com/blog/ganar-dinero-por-internet/

Business Model Generation Book.


https://javiermegias.com/blog/2013/01/formas-de-ganar-dinero-monetizar-modelo-de-negocio-ingresos/
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Recursos Clave

Describe los activos mas importantes que se
requieren hacer que un modelo de negocio funcione

¢ Qué recursos clave requiere -
nuestra propuesta de valor? {17,

TIPOS DE RECURSOS:
Fisicos 33
Intelectuales (patentes de (’ S

marcas, derechos de autor,
datos...)

Humanos

Financieros

Business Model Generation Book.
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Actividades Clave

Describen las cosas mas importantes
gue una compafiatiene que hacer para

gue su trabajo se convierta en un
modelo de negocio

» Qué actividades clave requieren nuestras
propuestas de valor

» Nuestros canales de distribucion

» Relaciones con los clientes

» Fuentes de ingresos

Business Model Generation Book.



TIPOS DE ASOCIACIONES:

1.Alianzas estratégicas entre empresas n
competidoras.

2. Cooperacion competitiva: Alianzas
estratégicas entre competidores.
3.Empresas mixtas para desarrollar nugvos

negocios.
4.Relaciones comprador-proveedor para
asegurar un suministro

continuo.

Describe la red de proveedores vy
colaboradores que hacen posible el
modelo de negocio.

Business Model Generation Book.
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Describe todos los costos en los que
toca incurrir para operar un modelo de
negocio

Cuales son los elementos clave que
generan los costos de
implementacion del modelo de
negocio

* Alto costo ,{
 Costo medio
« Bajo costo

Business Model Generation Book.
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Actividades Relacion
clave Propuesta con el Segmentos
de valor cliente de clientes
Red de
partners

Estructura de

costos

Recursos
clave

Canales de
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el desafio de la sostenibilidad

Reduccion sistematica de recursos

‘ , y servicios de ecosistemas
o

’d g Aumento sistematico de la

demanda por recursos

Tiempo

.
Q’



Creciente consumo de recursos

Creciente demanda sobre servicios de los ecosistemas
Presiones para limitar el acceso los recursos
Salud de los ecosistemas deteriorada i

Sociedad

sostenible:‘-.__

~

Aumento de la poblaciéon mundial S o
Crecientes conflictos y desigualdad b T
Deterioro de la confianza y y cohesion social

Reduccién del cambio de maniobra

—> Tiempo



TIPS DE CIERRE

El Lienzo del modelo de negocio, es solo un papel con
muchas hipotesis

El Lienzo del modelo de negocio, es prerrequisito para
realizar procesos de validacion y la elaboracion de un
P.M.V o M.V.P o prototipo

Normalmente hay que hacer entre 5 y 8 para encontrar un
modelo Rentable, Repetible, Escalable.




HERRAMIENTAS DERIVADAS DEL BUSSINES MODEL CANVAS

Problema Solucién Propuesta de Ventaja Injusta | Segmento de I_e a n Ca nva S The “B” CANWAS RusiNess Mooel_ Ca nva S B
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Lean Canvas es una adaptacion del om) y estébajo la licencia de Creative Commons
Attribution-Share Alike 3.0 Un-p tividad C con i partir bajo la misma licencia 3.0)
Fue adaptado por http://runninglean.co/ y traducido al espafiol por http://leanstart.es
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WWwWWw.strategyzer.com
https://canvanizer.com/

Canvas Sostenible


http://www.strategyzer.com/
https://canvanizer.com/

¢ PREGUNTAS? ’



RACIAS.

William.penagos@juanncorpas.edu.co

m WILLIAM FERNANDO PENAGOS BALCAZAR

57+3007018832

Ecosistema.innovacion@juanncorpas.edu.co
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Link Complementarios

https://www.camarabaq.org.co/wp-content/uploads/2020/11/Generacion-de-Modelos-de-Negocio-2010.en .es .pdf

https://innokabi.com/descarga-pdf-lienzo-de-modelo-de-negocio/

http://advenio.es/wp-content/uploads/2015/09/Lean-Canvas.pdf

https://ia601206.us.archive.org/31/items/ThelLeanStartupErickRies/The%20Lean%20Startup%20-%20Erick%20Ries.pdf

http://irms.pktweb.com/wp-content/uploads/2012/10/1.-Guia-business-model-canvas.pdf



http://jrms.pktweb.com/wp-content/uploads/2012/10/1.-Guia-business-model-canvas.pdf
https://www.camarabaq.org.co/wp-content/uploads/2020/11/Generacion-de-Modelos-de-Negocio-2010.en_.es_.pdf
https://innokabi.com/descarga-pdf-lienzo-de-modelo-de-negocio/
http://advenio.es/wp-content/uploads/2015/09/Lean-Canvas.pdf
https://ia601206.us.archive.org/31/items/TheLeanStartupErickRies/The%20Lean%20Startup%20-%20Erick%20Ries.pdf
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« CASO DE EXITO
CONCEPTOS PLASTICOS-COLOMBIA

Un emprendimiento que surge la correcta investigacion del entorno, la
identificacion clara del problema, |la elaboracion de un modelo de
negocio basado que muestra un emprendimiento sostenible de alto
impacto social-ambiental y econdmico.

https://www.youtube.com/watch?v=uuOpNCkSNNc



https://www.youtube.com/watch?v=uu0pNCkSNNc

