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Caracteristicas de
los modelos de

neqocios

/
Elementos de

los modelos
de negocios

<

-

¢ Qué es un modelo
de neqgocio?

Su objetivo

<

El modelo de negocio
proporciona
informacion
importante acerca de
la seleccion de
clientes, el producto o
servicio a ofrecer, por
lo que se aconseja,
antes de redactarla,
dar a respuesta a las
siguientes preguntas:

Describe las operaciones de la compafiia,
incluyendo todos sus componentes, procesos y
funciones que tienen como resultado un costo
para la empresay un valor para el consumidor.

Los modelos de negocio con mas éxito
cuentan con una especie de secreto que
los diferencia de otros.

Es mantener los costos
fijos bajos y el valor para
el cliente alto para
maximizar las ganancias.

<

La estrategia de la compafiia de combinar
y poner a trabajar sus areas de
produccion, capital, mercado, trabajo y

\_ administrativa

§Quién es el cliente patencial para la empresa?

jEsti perfectamente clara |a propuesta de valer que se ofrece al cliente potencial?
< iCuiles son las ventajas competitivas que diferencian a la empresal

{Qué apoyos son necesarios para la eficiente produccién o prestacion del servicia?
{Con qué recursos se cuenta y cuiles es necesario conseguir?

{Hasta dénde se quiere llegar con este proyecto (futuro esperado de [a empresa)!

{Come abtendrd ganancias la empresal

N

Los principales elementos que componen a un modelo

de negocios segun Chesbrougt y Rosenbloom son:

¢ Qué es una
propuesta de valor?

¢ Qué es segmento
de mercado?

;Qué esla
estructura de la
cadena de valor?

¢ Qué es generacion
de ingresos y
ganancias?

¢, Qué es posicion de la compafiia

en la red de oferentes?

¢, Qué es estrategia
competitiva?

Esta se obtiene mediante una descripcion del
problema del consumidor, el producto que
resuelve ese problemay el valor de ese
producto desde la perspectiva del consumidor.

Es el grupo de consumidores a los que va dirigido el producto, reconociendo
que los distintos segmentos del mercado tienen diferentes necesidades. En
ocasiones el potencial de un producto solo se aprovecha cuando se dirige a
un nuevo segmento de mercado que resulta ser mas adecuado.

Posicion de la compafiia y las actividades en la
cadena de valor, asi como la forma en que la
compafiia captura o genera el valor creado en
la cadena.

Forma en que se generan los ingresos (mediante ventas, arrendamientos,
suscripciones, etc.), el costo de la estructura y los margenes de ganancia.

Identificacion de competidores, compafiias complementarias,
proveedores y consumidores. La determinacion de estos
componentes permite utilizar las redes para hacer llegar mayor
valor al consumidor.

Manera en que la compafiia intentara desarrollar una ventaja
competitiva, aprovechable y sostenible, por ejemplo, a partir de los
costos, diferenciacion o eficiencia de operaciones.



-

Estos cubren las principales areas del negocio: consumidores, oferta, infraestructura y
viabilidad financiera:
Los consumidores constituyen el Esto permitira que
elemento primordial de cualquier desarrolle estrategias
modelo de negocio, sin ellos la dirigidas a esa poblacion
compafiia seria incapaz de y entender mejor sus
sobrevivir mucho tiempo. necesidades.
(
Es la razén por la cual Forma en que la empresa resuelve un
los consumidores problema o satisface una necesidad del
prefieren a esa cliente
Smpr’esa sobre las Por lo general son soluciones innovadoras,
emas. gue presentan una nueva oferta o tienen
ciertas caracteristicas distintivas.
N\
"
Es la forma en que Estos canales juegan un papel importante en la
la empresa hara experiencia del consumidor, ademas de dar a
llegar los conocer los productos y servicios de una
productos a sus compafifa, permiten a los consumidores evaluar
consumidores. facilmente la propuesta de valor.
La empresa debe establecer el Personales

tipo de relacion que desea con
los segmentos de mercado que le
interesan. Las relaciones pueden
ser de dos tipos:

Automatizadas

Es imprescindible que la empresa se cuestione hasta qué precio estaria dispuesto a pagar por su producto
un consumidor del segmento de mercado al que se dirige y con base en esto, elegir la estrategia de precio.

Asimismo, qué otras formas de generacién de ingresos puede tener la empresa, adicionales a la simple
venta del producto.

Incluye todos los tipos de

Bienes més importantes para trabajar el modelo de negocio. Permiten recursos: fisicos, de
a la empresa crear y ofrecer la propuesta de valor, mantener relacién informacion, técnicos,
con los segmentos del mercado y, por supuesto, obtener ganancias; humanos y financieros.

Escribe las acciones mas importantes que una empresa realiza para hacer funcionar su modelo
de negocio, pueden relacionarse con la produccion, la prevencion y solucion de problemas o el
desarrollo de sistemas de soporte a la logistica de operacion.

Implica crear alianzas estratégicas para optimizar el modelo de negocio, reducir
el riesgo, o adquirir recursos. Las alianzas pueden ser entre no competidores,
competidores, distribuidores, financieros o proveedores para asegurar
abastecimientos confiables.

Red de proveedores y
socios que hacen funcionar
el modelo de negocio.
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Incluye todos los costos en que se incurre, tanto para poner Los costos deben minimizarse en cualquier
en marcha el modelo de negocio, Como para creary entregar modelo de negocio, ya sea bajando costos u
el va!or ofertado en la propuesta, asi como mantener las ofreciendo una propuesta de alto valor que
relaciones con el consumidor, y generar inaresos. aprecie el cliente.




Antes de iniciar cualquier negocio, es necesario definir A partir de la definicién de la

la esencia del mismo, es decir, cuales son los objetivos naturaleza del proyecto, el
de crearlo, cudl es la misidn que persigue y por qué se emprendedor establece y define
considera justificable desarrollarlo. qué es su negocio.

El primer elemento a considerar en la Las oportunidades estan en cualquier parte,
formacion de una empresa de éxito radica en s6lo hay que saber buscarlas.
lo creativo de la idea que le da origen.

A continuacion llene la cédula del ejercicio, para ello debera realizar una lluvia de
ideas para determinar el producto o servicio de la futura empresa:

Lieve 3 cabo una luvia do ideas para determinar ol producto o servicio da 12 futurd empresa y Bene ol cuadno
sipuignie.

Nacesidad o problema (

[

AR

qur satisface .Una vez que se generan las ideas, es necesario evaluarlas
< mediante los criterios que el emprendedor juzgue
convenientes, a fin de seleccionar la mejor de ellas.

En la cédula del ejercicio, efectde una lluvia de ideas para
seleccionar un producto y/o servicio; en caso de ser
necesario. efectlle una seaunda evaluacién de las ideas.

Evalla |as ideas propuestas en of ajercicio 6.1 y seleccione dnco da allas como méiximo; los criterics mancio-
nados son sugaridos, puede utilizar otros.
Criterios Mercado Conodmiento
témico

Nivel Requerimiento
Idaas do bnnovacion patoncial do capital Total

Motz Evaluar de 1-5, donde 5 implica que cumple mds satisfactoriaments con ef criterio evaluado.

Una vez que selecciona una idea, es necesario que defina con mas detalle en qué
consiste; con dos ejemplos mas, los lectores podran realizar su proyecto. La idea
seleccionada debe describirse lo mas explicitamente posible.

A continuacion llene la cédula de ejercicio:

Describa b dea seleccionada ko mds axplicitamente posible.




