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Los principales
elementos que
componen a un
modelo de
negocio.

Rosenbloom

Osterwalder
y Pigner —

Chesbrough |

Estructura de
la cadena de
valor

Generacion de
ingresos
ganancias

(competencias)

—

negocio:

infraestructura
viabilidad financiera

Propuesta de valor

Segmento |(Eg el

Composicion de la
campaia en la red
de ofertas

Forma en que se generan los
ingresos (mediante ventas,
arrendamientos, suscripciones, etc.).

Principales areas del

consumidores, oferta,

Y

Identificacion de competidores,

companias complementarias,— |legar mayor valor al consumidor.
proveedoresy consumidores

Se obtiene mediante una descripciéon | Producto que resuelve ese problema y el valor de ese
del problema del consumidor producto desde la perspectiva del consumidor. .

grupo  de | se aprovecha cuando se dirige a

de i
cons.u.mlldores a los que ™| yn nuevo segmento de mercado
mercado  |va dirigido el producto,

que resulta ser mas adecuado.

Posicién de la compafila y la La forma en que la compaiia captura o
actividades en la cadena de valor enera el valor creado en la cadena

Costo de la estructura y los
margenes de ganancia.

Permite utilizar las redes para hacer

Manera en que la compaiiia intentard
Estrategias desarrollar una ventaja competitiva,
competitivas aprovechable y sostenible.

Nueve elementos esenciales
en el modelo de negocio,

—

Segmento del{_os consumidores constituyen el elemento

primordial de cualquier modelo de negocio,.

mercado
Razoén por la cual los consumidores prefieren a esa empresa Son  soluciones  innovadoras,  que
sobre las demads. Forma en que la empresa resuelve un presentan una nueva oferta o tienen
problema o satisface una necesidad del cliente. ciertas caracteristicas distintivas
— . . . . . .
Propuestas Cuantitativas: como el precio, velocidad en el servicio
de valor Propuestas
- alitativas :como un disefio innovador en el producto
Canales de Es la forma en que la empresa haré%a a conocer los productos y servicios de una compafiia, permiten a
distribucién | llegarlos productos a sus consumidores. |los consumidores evaluar facilmente la propuesta de valor.

La empresa debe establecer el tipo de relaciéon que

Relacién con los |desea con los segmentos de mercado que le interesan.

consumidores
Las relaciones| Personalesy auto |ncjuye como asistencia personal al consumidor y
pueden ser matizadas. atencion a necesidades particulares del consumidor

Flujos de [Esimprescindible que la empresa se cuestione hasta qué precio | Elegir la estrategia de precio. Asimismo otras formas
efectivo estaria dispuesto a pagar por su producto un consumidor de generacién de ingresos puede tener la empresa

Fisicos, de informacion,
técnicos, humanos y
financieros.

Recursos Bienes mas importantes para Permite crear y ofrecer la propuesta_| Tipos de
clave trabajar el modelo de negocio. —de valor, mantener relacién con los | recursos
segmentos del mercado

claves una empresa realiza para hacer funcionar su soluciéon de problemas o el desarrollo de

Actividades Describe las acciones mas importantes que Se relaciona con produccidn, la prevencién vy
modelo de negocio. sistemas de soporte a la logistica de operacion.

Red de proveedores y socios que hacen funcionar el .
modelo de negocio. Implica crear alianz Puede ser entre no competidores,
Socios clave : Las alianzas

. . .. . competidores, distribuidores,
estratégicas para optimizar el modelo de negocio . .
financieros o proveedores

Deben  minimizarse
en cualquier modelo
de negocio,

Incluye todos los El modelo de negocio, como |Mantener las relaciones Los costos_
Estructuras  de _Jcostos en que se — para crear y entregar el valor—con el consumidor, y

. . Pueden calcularse a
costos incurre, tanto ofertado en la propuesta generar ingresos. ; v
que se definen los

recursos, actividades y
socios clave

—



