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Definiciones de los
modelos de negocios

Segun los siguientes autores

Amit y Zott Chesbrough y Rosenbloom Osterwalder, Pigneur y Tucci Zimmerer Luecke Hisrich

Un modelo de negocio es una
construccion que articula la
propuesta de valor, la arquitectura
de la cadena de valory el
mecanismo de generacion de

Un modelo de negocio describe la
I6gica de cémo una organizacion
creaq, enfrega y captura valor.
Usan el "Business Model Canvas"
como herramienta de

Enfatiza la importancia de la
innovacién en los modelos de
negocio, centrdndose en como las
empresas pueden renovar sus
modelos de negocio para

Un modelo de negocio explica
cémo una empresa crea, enfrega
y captura valor, enfatizando la
conexion entre creacion de valory

Considera que un modelo de
negocio es una forma en que una
empresa puede ganar dinero al
tener un enfoque en el espiritu

Un modelo de negocio es un
marco conceptual para describir
cémo una empresa logra sus
objetivos estratégicos.

Se enfocaen la viabilidad del

negocio, abordando cémo la

empresa puede serrentable y
sostenible en el tiempo.

captura de valor.

Componentes Clave:

Innovacion: Cémo la empresa
infroduce nuevas formas de hacer
negocios.

Complementariedades: Cémo
diferentes recursos y actividades se
refuerzan mutuamente.

Eficiencia: Como la empresa
optimiza sus operaciones.

Bloquear la competencia:
Estrategias para manteneruna
ventaja competitiva.

ingresos.

Componentes Clave:

Propuesta de valor:Lo que la
empresa ofrece al cliente.

Segmentacion de mercado:
Identificacion de grupos de
clientes.

Estructura de la cadena de valor:

Organizacion de actividades y s

recursos necesarios.

Costos y rentabilidad: Estructura de
costos y fuentes de ingresos.

Posicién competitiva:
Posicionamiento en el mercado.

Estrategia de crecimiento: Planes
para expansién y desarrollo.

Propuesta de valor: Productos y
servicios que crean valor para Un g
segmento especifico de clientes.

Canales: Comola empresa se
comunicay enfrega la propuesta g
de valora sus clientes.

Fuentes de ingresos: Cémo la
empresa gana dinero con cada g
segmento de clientes.

Actividades clave:Las acciones
mds importantes que UNa eMpresc g
debe llevara cabo.

Estructura de costos: Todos los

Componentes Clave:

representacion.

Segmentos de clientes: Grupos de
mmm PErsonas u organizaciones a los
que la empresa quiere alcanzar.

Relaciones con clientes: Tipo de
mmm '€laCiOn que la empresa establece
con cada segmento de clientes.

Recursos clave: Activos
mmm M porfantes necesarios para hacer,
funcionar el modelo de negocio.

Socios clave:Red de proveedores
y socios que ayudan a que el
modelo de negocio funcione.

costos incurridos para operar el
modelo de negocio.

Componentes Clave:

Identificacion de oportunidades de
mercado: Descubrimiento y
evaluacién de nuevas
oportunidades.

Recursos y capacidades:
Evaluacion de losrecursos
disponibles y capacidades de la
empresa.

Estrategias competitivas: Métodos
para lograr una ventaja
competitiva sostenible.

Componentes Clave:

Estrategia: Plan a largo plazo para
lograr objetivos especificos.

Estructura organizativa: Diseno de
la organizacién y su estructura.

Procesos operativos: Conjunto de
actividades y procedimientos para
llevara cabo las operaciones.

mantenerse competitivas.

Componentes Clave:

Innovacion: Infroduccién de
nuevasideas, productos o
métodos.

Adaptabilidad: Capacidad de
cambiar y adaptarse a nuevas
condiciones del mercado.

Alineacién estratégica:
Coherencia entre la estrategia de
laempresay su ejecucion.

empresarial.

Componentes Clave:

Emprendimiento: Acto de iniciar y
gestionar un nuevo negocio.

Creacion de valor: Proceso de
ofrecer productos y servicios que
los clienfes encuentran valiosos.

Obtencién de ingresos: Métodos
para generar ingresos.




Caracteristicas de los
modelos de negocio

Sostenibilidad Escalabilidad

Capacidad de mantenerse Capacidad para crecer y
a largo plazo expandirse.

Flexibilidad Innovacion

Capacidad para Capacidad para
adaptarse a cambios en el e desarrollar nuevas ideas y
mercado. soluciones.

Sostenibilidad financiera

Capacidad para generar
ingresos y beneficios.




Elementos de los modelos

Propuesta de valor

La oferta de productosy
servicios que una empresa
ofrece pararesolverun
problema o satisfaceruna
necesidad de los clientes.

Canales

Las vias a fravés de las
cuales una empresa
enfrega su propuesta de
valor a los clientes.

Fuentes de ingresos

La maneraen que una
empresa generadineroa
partir de cada segmento

de clientes.

Actividades clave

Las cosas mds importantes
que una empresa debe
hacer para que su modelo
de negocio funcione.

Estructura de costos

Todos los costos incurridos
para operarun modelo de
negocio.

de negocio

Segmentos de clientes

Los diferentes grupos de
personas u organizaciones
a los que una empresa se

dirige.

Relaciones con clientes

Los tipos de relaciones que
una empresa establece
con sus segmentos de
clientes.

Recursos clave

Los activos necesarios para
ofrecery enfregarla
propuesta de valor.

Socios clave

Lared de proveedoresy
socios que ayudan a que
el modelo de negocio
funcione.




El mercado

Investigacion de
mercado

participacion de la . .
Tamano del mercado Consumo aparente competenciaen el Estudio del mercado Slefienielelsienilieletels]

Proceso de recopilacién,
andlisis e interpretacion
de informacién sobre el

mercado.

—

Métodos de
Investigacion:
Cuantitativosy

cualitativos.

Técnicas de Recoleccion
de Datos: Encuestas,
enfrevistas, grupos
focales, observacion.

Andlisis de Datos:
Herramientas estadisticas
y técnicas de andilisis.

Informesy
Presentaciones:
Resultados y conclusiones
de la investigacion.

La cantidad fotal de
ventas potenciales en un
mercado especifico.

Volumen de Mercado: La
cantidad total de
unidades vendidas.

Valor de Mercado: El
valor total de las ventas
en términos monetarios.

Crecimiento del
Mercado: Tasas de
crecimiento anualesy
tendencias.

Estimacion del consumo
total de un producto en g

un mercado.

—

Produccion Nacional:
Total de productos
fabricados localmente.

Importaciones: Total de
productos importados.

Exportaciones: Total de
productos exportados.

Inventarios: Cambios en
los niveles de inventario.

mercado mercado

El porcentaje del
mercado controlado por
diferentes competidores.

Cuota de Mercado:
Participacion de cada
competidoren el
mercado.

Estrategias, fortalezasy
debilidades de los
competidores.

Posicionamiento en el
Mercado: Comparacion
del posicionamiento de

los competidores.

Andlisis de Competencia:

Evaluacién sistemdatica
del mercado para
identificar oportunidades
y dmenazas.

Andlisis de la Demanda:
Estudio de las
necesidadesy deseos de
los consumidores.

Andlisis de la Oferta:
Evaluacién de los
productos y servicios
disponibles en el
mercado.

Andlisis PESTEL: Evaluacion
de factores Politicos,
mmm ECONOMiIcCOS, Sociales,
Tecnoldgicos, Ecoldgicos
y Legales.

Andlisis SWOT o FODA:
Evaluacién de Fortalezas,

Debilidades,
Oportunidadesy
Amenazas.

Metas especificas que se
buscan alcanzara fravés
del estudio de mercado.

Identificacién de
Oportunidades de
Mercado: Descubrir
nuevas oporfunidades de
negocio.

Evaluacién del Potencial

de Mercado: Determinar

el potencial de ventasen
el mercado.

Desarrollo de Estrategias
de Marketing: Crear
estrategias basadas en
los hallazgos del estudio.

Toma de Decisiones
Informadas: Proporcionar
informacion para
decisiones empresariales
estratégicas.




Encuestas de
mercado

o Tipos de encuesta de e - - Métodos de recoleccién de AR - p . Conclusiones del estudio
Objehvos Dlseno del CueShonono AnO“SISde dOTOS ReSUHOdOS Obtenldos

Identificar Necesidades:
mmmm CONoOCer las necesidades y
deseos de los consumidores.

Medir Satisfaccion del
Cliente: Evaluar el grado de
satisfaccion de los clientes
con productos o servicios.

Evaluar Potencial de
Mercado: Determinar el
tamano y el potencial de un
mercado especifico.

Analizar Comportamiento
del Consumidor: Estudiar los
mmmm NODItOs y comportamientos
de compra de los

consumidores.

Identificar Oportunidades de
s Mercado: Descubrir nuevas
oportunidades de negocio.

Encuestas Cuantitativas:
Recopilan datos numéricos
para andlisis estadisticos.

Encuestas Cualitativas:
Recopilan datos no
numeéricos para comprender
percepciones y opiniones.

Encuestas Mixtas: Combinan
métodos cuantitativosy
cualitativos.

Estructura del Cuestionario:
Organizacion logica y
coherente de las preguntas.

Tipos de Preguntas:
Preguntas abiertas
(respuestas libres) y
preguntas cerradas
(opciones predefinidas).

Escalas de Respuesta:
Utilizacién de escalas como
Likert, nominales, ordinales,

etc.

Validaciéon del Cuestionario:

Asegurar que las preguntas
son claras y efectivas
mediante pruebas
preliminares.

Pre-test y Pilotaje: Realizar
pruebas para ajustar el
cuestionario antes de la

implementacién masiva.

Encuestas Telefénicas:
Recoger datos mediante
llamadas telefénicas.

Encuestas Online: Recoger
datos a través de
cuestionarios en linea.

Encuestas Presenciales:
Recoger datos cara a cara
con los encuestados.

Encuestas Postales: Enviary
recibir cuestionarios por
correo postal.

Encuestas en Papel: Distribuir
cuestionarios fisicos para
que los encuestados los

completen.

Entrevistas en Profundidad:
Recoger datos mediante
entrevistas detalladas y
personalizadas.

Andlisis Cuantitativo: Uso de
herramientas estadisticas
para interpretar los datos

NUMEricos.

Andlisis Cualitativo:
Interpretacion de datos no
numeéricos para identificar

patrones y temas.

Herramientas de Software:
Utilizar software
especializado para analizar
los datos (SPSS, Excel, etc.).

Implementacién Estratégicar:

Utilizar los resultados para
desarrollar estrategias de
marketfing y producto.

Aplicaciéon Tactica: Aplicar
los hallazgos para tomar
decisiones tacticas
inmediatasy ajustar las
operaciones.

Distribuciény Punto de
Venta: Optimizarla
distribuciony los puntos de
venta basados en la

informacién de la encuesta.

Datos: Informacién
recopilada durante la
encuesta, tanto cualitativa
como cuantitativa.

Interpretacion: Andlisis de los
datos para entender
patrones, fendencias y
comportamientos.

Comparacion con
Objetivos: Evaluarlos

s resultados en relacion con
los objetivosiniciales de la
encuesta.

Recomendaciones del
Estudio: Sugerencias
basadas en los hallazgos
para mejorar estrategias y
operaciones.

Plan de Accidn: Estrategias

especificas para abordar los

problemas y oportunidades
identificados.

Revision: Evaluacion del
estudio y gjustes necesarios
para futuras investigaciones.




Promocion

.7

Estrategias de Herramientas de Objetivos de , .,

Publicidad

Publicidad tradicional

Publicidad digital

Promociones en el
Punto de Venta
(eventos,
degustaciones,
demostraciones)

Marketing Directo

Incrementar Ventas

Mejorar Imagen de
Marca

Aumentar Fidelidad del
Cliente

Promocion de Venta

Promocion de Precio

Promocién de
Producto

Ejecucion de la Resultados de |la
promocion promocion

Planeaciéon

Implementacion

Evaluacion

mmm Medicion de Impacto

e Andlisis de Resultados

Retroalimentacion para
Futuras Promociones




Estrategias de fijacion
de precios

Penetracion de
mercado

Precios bajos para
ganar cuota de
mercado
rdpidamente.

Skimming

Precios altos al

principio para

segmentar el
mercado.

Competitivo

Precios en relacion
con competidores
directos.

Factores que influyen

en los precios

Costos fijos y variables

Costo de produccion,
economias de escala.

Demanda

Sensibilidad del
cliente, elasticidad de
la demanda.

Competencia

Precios del mercado,
precios
promocionales.

Métodos de fijacion
de precios

Coste + margen
beneficio.

Percepcion del cliente
para la propuesta de
valory marca.

Dindmico

Cambios en fiempo
real segun demanda,
estacionalidad o
competencia.

Tipos de precios

Precios de prestigio

Basados en el
prestigioy calidad
percibida.

Precio de penetracion

Precios bajos iniciales.

Precio psicoldgico

Basados en
percepcionesy
emociones.

Precio competitivo

En funcionde la
competencia.

Objetivos de los
precios

Rentabilidad

Maximizar beneficios.

Supervivencia

Mantenerse en el
mercado en tiempos
dificiles.

Participacion de
mercado

Aumentar cuota de
mercado.

Ajustes de precios

Descuentos y ofertas g

Descuentos por

volumen, pronto

pago, CUPONES y
promociones.

Precios estacionales g

Ajustes segun la
temporada alta/baja.

Precios geogrdficos (s

Diferentes precios
segun la ubicacion.

Evaluaciony control
de precios

Andlisis de
rentabilidad

Medicién de RO,
andlisis de costos y
beneficios.

Monitoreo de la
competenciay el
mercado

Reaccionesdel
mercadoy cambios
en la demanda.

Ajustes segun el
mercado

Estrategias de ajuste
de precios.




Plan de introduccién
al mercado

Investigacién de
mercado

Identificacion del
mercado objetivo

Segmentacién del
mercado

Demogrdfica

Geogrdfica

Psicogrdfica

Estudio de clientesy
necesidades

Perfil del cliente ideal

Necesidades y
deseos

Andlisisde
competencia

|dentificacion de
competidores
directos

Evaluacién de
fortalezas y
debilidades de la
competencia.

Andlisisde
posicionamiento

Posicionamiento en
el mercado relativo,

oportunidades y
amenazas.

Desarrollo del
producto

Diseno del producto
y empaque

Caracteristicas del
producto, diseno del
empaque.

Pruebas y ajustes

Pruebas de mercado,
ajustes segun
resultados.

Estrategia de entrada

Estrategia de
penetracion

Precios bajos para
captar clientes

Amplia distribucién
inicial

Estrategia de
diferenciacién

Propuesta de valor
Unica

Caracteristicas
diferenciadoras

beneficios
excepcionales

Estrategia de
marketing

Estrategia de
comunicacion

Mensaje clave

Branding

Posicionamiento

= Plan de publicidad

mmm Medios publicitarios

Estrategia de
promocion

Canales de
distribucion

Distribucién directa e
indirecta

amm A\liONZas estrategicas

Plan financiero

Presupuesto de
marketfing

Costo de desarrollo

Inversién en
marketing

Proyecciones de
ventas

Previsién de ingresos

Andlisis de
rentabilidad

Implementacion del
plan

Cronograma de
lanzamiento

Fecha de inicio

Actividades de
lanzamiento

mmm RECUIsOs necesarios

mmm EQUIPO de frabajo

Responsabilidades y
tareas asignadas

Coordinacié de
actividades

Monitoreo y
evaluacion

Medicion de
resultados

KPI's (indicadores de
rendimiento clave)

=  Andlisisde ventas

Retroalimentaciony
ajustes

Encuestas de
satisfaccion del
cliente

Andlisisde
competencia

Mejora continua y
ajustes del plan.




Produccion

Descripcion del
Objetivos del drea de Especificaciones del proceso de Diagrama de flujo del
produccion producto o servicio produccion o proceso
prestacion del servicio

mmm P Q50S del proceso

Definicion de cada
paso especifico
dentro del proceso

Opftimizacion de Cumplimiento de : , Requisitos de Entrada de materia
tiempo normas DITEEeIE: seguridady legales prima

Satisfaccion del
cliente

Representacion visual
Minimizacién de , , : del flujo de
: Funcionali Ensambl .
residuos dnictelielieterets Selulelells actividadesy su
secuencia

Mejora de
productividad

Reduccién de costos Materiales Procesamiento s [lUjO de actividades

Control de calidad

Producto final




Tecnologia

Caracteristicas

Innovacion

Avance
tecnoldgico

mm Compatibilidad

= |[Nteroperabilidad

Eficiencia

Productividad

Automatizacion
de procesos

Calidad de
resultados

Equipo e
instalaciones

Hardware

Maqguinaria y
herramientas

Instalaciones
fisicas

Espacios de
trabaqj

Software

Programas y
sistemas

Infraestructura
tecnoldgica

Redes y sistema
de soporte

Materia prima

Tipos de materia

ldentificacion de

proveedores y

cotizaciones

prima

Naturales y
sisntéticos

Necesidades de
materia prima

Cantidad y
calidad
requeridas

Especificaciones
técnicas

|dentificacion de
proveedores

Seleccion y
relaciones con
proveedores

Evaluacion de
cotizaciones

Andlisis de costos
y beneficios

Negociacidon de
precios y
condiciones




Compras

Capacidad
instalada

Evaluacion de
capacidad

Capacidad
actual y futuras

Andlisis de
produccion

Optimizacion de
recursos

Utilizacion
eficiente

Planificacion de
la demanda

Balance entre
ofertay
demanda

Capacidad
mMmaxima

Manejo de
inventarios

Control de
inventarios

== Niveles de stock

Reordeny
rotacion de
productos

Inventarios de
seguridad

Sistema de
inventarios

Tecnologias de
gestion

software ERP y
MRP

Proceso de
compras

|dentificacion de
necesidades

Especificaciones
del producto o
servicio

Cantidad y
calidad
requeridas

Seleccion de
proveedores

Evaluacidn de
cotizaciones

Negociacion de
condiciones

Estrategia de
compras

Estrategia de
abastecimiento

Politicas de
compra

Compras justo a
tiempo

Confratos de
largo plazo

Gestion de
proveedores

Relaciones
estratégicas

Evaluacion de
desempeno

Colaboraciony
alianzas




Planta de
trabaqj

Procedimientos
Mano de obra de mejora Programa de
requerida e T produccion

|dentifi ion ., : - ., .,
lSiieielete Implementacion Herramientas de Planificacion de Gestion de la
de mejoras mejora continud la produccion produccion

Cantfidad de Habilidades y 7
) : de areas de
trabajadores capacidades mejora

Turnos de Formacion y Arrg)cclzlggsocgle Metodologias C(|F§:|ICc]>nPIZ[))gA Calendario de Asignacion de
P Y e produccion tareas

fraba celpeieleeeh rendimiento de mejora Check, Act)

— ldentificacion Monitoreo y :

Requerimientos Evaluacion de > , Tiempos de Conftrol de
— val ion de Benchmarkin . . .

de causas de e 9 produccion inventarios

de seguridad desempeno problemas resultados

., - : Ajustes :
Contratacion y Certificaciones opfgmizoc?/én Recursos Registro de
seleccion necesarias confinug necesarios produccion

., . Andlisis de
Implementacion Secuencia de eficiencigide la
de soluciones operaciones :
P produccion

Motivacion y
retencion




Organizacion

Estructura
organizacional

Funciones especificas

Jerarquia organizacional

Nivel directivo:toam de
decisiones estrategicas.

Nivel gerencial: gestién y
supervision de
operaciones.

Nivel operativo:
ejecucion de tareas
diarias.

Tipos de estructuras

Funcional: division por
funciones especificas.

Divisional: division por
productos, servicios, o
regiones geograficas.

Matricial: combinala
estructura funcionaly
divisional.

Linea y Staff:
Combinacién de lineas
de autoridad directay

funciones de apoyo.

Red de Equipos: Grupos
de frabajo formados
para proyectos
especificos.

Organigrama Descripcién de puestos

Detalles de cada
posicionen la
organizacion.

Representacion visual de
la estructura
organizacional.

Titulo del puesto

Nombre oficial del
puesto.

Competencias
requeridas

Habilidadesy
conocimientos
necesarios para el
puesto.

Indicadores de
desempeno

por puesto

Responsabilidades y
tareas

Actividades diarias
asignadas a cada
puesto.

Objetivo del puesto

Meta principal del
puesto.

Herramientasy recursos
necesarios

Equipos y recursos
necesarios para
desempenarlas

funciones.

Criterios para evaluarel

rendimiento.

Oftros elementos clave:

Cultura organizacional

Valoresy Mision:
Principios y objetivos
fundamentales de la

organizacion.

Clima Laboral: Ambiente
de trabagjo.

Liderazgo: Estilo y
enfoque de liderazgo
denfro de la
organizacion.

Comunicacioninterna

Canales de
Comunicacién: Medios
utilizados para tfransmitir

informacion.

Reuniones Informativas:
Encuentrosregulares
para compartir
informacion.

Boletines Internos:
Publicaciones periddicas
con informacion
relevante.




Captacién de personal

Tipos de contratos y

D rroll | personal X i
esarrollo del persona framites sindicales

Dl e Reclutamiento (fuentes) Proceso de seleccion Integracién y onboarding

puesto

Requisitos del puesto

Educacioén: nivel
educativorequerido.

Experiencia: experiencia
laboral necesaria.

Conocimientos:
conocimientos
especificos necesarios.

Certificaciones
necesarias:
certificaciones
requeridas para el
puesto.

Competencias
necesarias

Habilidades técnicas:
mmm habilidades especificas
del puesto.

Habilidades
interpersonales:
competencias sociales y
de comunicacién.

Promociones internas:
mmm CSCeNsSO de empleados
actuales.

Referencias de
empleados:
recomendaciones de
empleados actuales.

Programas de becarios y
practicas: contratacion
de estudiantes y recién

graduados.

Ascensos y
tfransferencias:

s MOVimientos horizontales
y verticales dentro de la
organizacioén.

Recepcidén de solicitudes

Anuncios en medios:
publicacion de ofertas
en medios tradicionales 'y
digitales.

Redes sociales: utilizacion
mmm J€ plataformas sociales
para anunciar vacantes.

Portales de empleo:
mmm PUDlicacién de vacantes
en sitiosweb de empleo.

Ferias de empleo:
mmmm OCrticipacion en eventos
de reclutamiento.

Universidades y escuelas:
colaboracién con
instituciones educativas.

Agencias de

reclutamiento: utilizacién
de servicios externos de
reclutamiento.

Preseleccién de CVs:
filtrado inicial de
curriculums.

Verificacion de
referencias:
comprobacién de
antecedentes y
referencias.

Evaluaciéon de
candidatos

Entrevistasiniciales:
primeras entrevistas con
candidatos.

Pruebas psicométricas y
técnicas: evaluaciones
para medir habilidadesy
aptitudes.

Dindmicas grupales:
actividades grupales
para evaluar
competencias sociales.

Centros de evaluacién:
evaluaciones completas
y detalladas de
candidatos.

Evaluacion final: decision
final sobre los candidatos
seleccionados.

Induccidén

Presentaciéon a la
empresa: infroduccion a
la organizacién y sus
valores.

Politicasy
procedimientos:
explicaciéon de normas y
politicas internas.

Asignacion de mentores:
designacién de guias
para nuevos empleados.

Capacitacién

Programas de formacién;
cursos y talleres de
capacitacion.

Entrenamiento en el
puesto de trabajo:
capacitacion especifica
en el lugar de trabagjo.

Seguimientoy
evaluaciéninicial:
monitoreo y evaluacion
del desempeno durante
el periodo de prueba.

Plan de carrera

Promociones y ascensos:
oportunidades de
crecimiento dentro de la
organizacion.

Formacién continua:
Cursos y programas de
desarrollo continuo.

Rotacion por diferentes
dreas: experiencia en
diversas dreas de la
empresa.

Evaluaciones de
desempeno

Feedback contfinuo:
retroalimentacion regular,
para el desarrollo del
empleado.

Planes de desarrollo:
identificacién de dreas
de mejoray
establecimiento de
metas.

Coaching y Mentoring:
apoyo y guia para el
crecimiento profesional.

Conftratos laborales

Conftrato indefinido:
contrato a largo plazo sin
fecha de finalizacion.

Confrato temporal:
contrato por un periodo
especifico.

Contrato por proyecto:
contrato para la
duracion de un proyecto
especifico.

Conftrato parcial:
contrato con horas de
frabajo reducidas.

Tramites sindicales

Negociacién colectiva:
procesos de negociacion
entre empleadores y
sindicatos.

Acuerdos y convenios:
establecimiento de
acuerdos laborales

formales.

Manejo de conflictos:
resolucién de disputas y
conflictos laborales.
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