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CEIementos de los modelos de negocios)

@aracteristicas de los modelos de negocia

El modelo de negocio proporciona informacién

importante acerca de la seleccién de clientes, el

producto o servicio a ofrecer, de como saldra al
mercado, de los recursos necesarios.

s e e A JLxisten nueve elementos Tal como hemos sefalado, un modelo de negocio
que componen a un modelo R W AT G D describe las operaciones de la compaiia, incluyendo
Pl it ke principales 4reas del negocio todos sus componentes, procesos y funciones que

son los siguientes: tienen como resultado un costo para la empresa y un
e 1. Segmento del mercado: los consumidores constituyen el \ valor para el consumidor.
4 Propuesta de valor: ésta se obti 0 | pnmordial de Iqui delo de negocio, sin ellos la
mediante una descripcion del probl del pania seria incapaz de sobrevivir mucho tiempo Podemos
consumidor, el producto que resuelve ese definir distintos segmentos del mercado y la compaiia debe Innovacién y
problema y el valor de ese producto desde decidir a qué segmento de mercado le interesa llegar. Esto dif Ny
la perspectiva del consumidor. permitira que desarrolle estrategias dlrlgidas a esa poblacién y Iferenciacion
Segmento de mercado: es el grupo de tender mejor sus id
consumidores a los que va dirigido el 2. Propuesta de valor: es la razén por la cual los consumidores
producto, r iendo que los disti prefi a esaemp sobre las demas. Forma en que la
segmentos del mercado tienen diferentes empresar Ive un probl o satisf: una idad del / \
cliente. Por lo general son soluciones innovadoras, que V e o \ La empresa debe
@ [2) Estructura de la cadena de valor: presentan una nueva oferta o tienen ciertas caracteristicas S|_Ia compaiiia tiene los hacer algo diferente
posicién de la fiia y las actividad di i Las prop den ser cuantitativas, como el mismos costos que sus al resto de sus
en la cadena de valor, asi como la forma en precio, velomdad enel serwclo, o cualitativas como un disefio competidores entonces .
que la compaiiia captura o genera el valor innovador en el producto, etc. tendra | -~ competldores enla
creado en la cadena. CAL L) DS (Ul cadena de valor, es
3. Canales de distribucion: es la forma en que la empresa hara ganancias. Por tanto, decir, en todas sus
[2) Generacién de ingresos y ganancias: llegar los productos a sus idores. Estos les juegan para aumentar el margen s
forma en que se generan los ingresos un papel importante en la experiencia del consumidor, ademas de de ganancias debe actividades y costos
1te ventas, arrend dar a conocer los productos y servicios de una compaiiia, L 9 ° . en el proceso de
suscnpciones, etc.), el costo de Ia permiten a los consumidores evaluar facilmente la propuesta de disminuir los costos y asi produccién, desde la
estructura y los margenes de ganancia. valor. hacer frente a la GeTE ’ o
4. Relacién con los idores: la empresa debe establecer el competencia adquisicion y manejo
. Posmlén de la compaiiia en la red de tipo de relacién que desea con los segmentos de mercado que le \ * J de materias primas,
of (0 p ia) |dant|f| ion de interesan. Las relaciones pueden ser de dos tipos: personales y el procesamiento y el
id auto matizadas. Puede incluir aspectos como asistencia personal Itado final
complementarias, proveadores y al consumidor y atencién a necesidades particulares del resuitado m_a o
es. La determinacién de estos consumidor, entre otras. @roducto termmadOy
componentes permite utilizar las redes 5. Flujos de efectivo: es imprescindible que la empresa se
para hacer llegar mayor valor al cuastlona hasta qué pracuo estaria dispuesto a pagar por su
consumidor. pr to un cor del seg to de mercado al que se
dirige y con base en esto, elegir la estrategia de precio.
Estrategia competitiva: manera en Asimismo, qué otras formas de generacion de ingresos puede
que la compaiiia intentara desarrollar una tener la emp les a la simple venta del product:
ventaja competitiva, aprovechable y 6. Recursos clava bienes mas importantes para trabajar el
sostenible, por e]emplo, a partlr de los modelo de negocio. Permiten a la empresa crear y ofrecer la
tos, difer i o de propuesta de valor, lacién con los seg tos del
operaciones. ) mercado y, por supuesto, obtener ganancias, Incluye todos los
tipos de recursos: fisicos, de infori i6 y
f nancieros.
7. Actividades clave: describe las acciones mas importantes que
una empresa realiza para hacer funci su delo de neg h
pueden relacionarse con la produccién, la p ion y solucié Naturaleza del proyecto
de problemas o el desarrollo de sistemas de soporte a la logistica
de operacion. H
8 Socios clave: red de proveedores y socios que hacen H
funci el modelo de neg plica crear alianzas F
estratégi para optimizar el modelo de negocio, reducir el SR 4 =
riesgo, o adqulnr recursos. Las alianzas pueden ser entre no Antes de iniciar cualquler negocio, es
" tidores, distribuidores, financieros o necesario definir la esencia del mismo, es
9"5':;3;:,': f,:m. incluye todos los costos en que se decir, cuales son los objetivos de crearlo,
incurre, tanto para poner en marcha el modelo de negocio, como cual es la mision que persigue y por qué
Para crear y entregar el valor ofertado en ia ”;‘;‘:‘;Zﬁ;‘:,:sg'r::g se considera justificable desarrollarlo. A
Los cost i lcularse una vez que se definen los partir de la definicién de la naturaleza del
NS * recursos, actividades y socios Y proyecto, el emprendedor establece y

define qué es su negocio.
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Proceso creativo para
© determinar el producto o
o servicio de la
empresa

o |

El primer elemento a considerar en la formacion
de una empresa de éxito radica en lo creativo de
la idea que le da origen. Las oportunidades estan
en cualquier parte, sélo hay que saber buscarlas.







