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¢QUE ES?

Un modelo de negocio
(también conocido como
diserio de negocios)
describe la forma en que
una organizacidn creq,
captura y entrega valor,
ya sea econdmico o social.
El término abarca un
amplio rango de
actividades que
conforman aspectos clave
de la empresa.

ESTRATEGIAS

U FODA

L Andlisis de la industria

L Andlisis técnico—
operativo

O Andlisis organizacional
y de gestion del recurso
humano

U Andlisis financiero

MODELO DE NEGOCIO

ASPECTOS

O Seleccionar a  sus
clientes. Segmentar sus
ofertas de
producto/servicio.

[ Crear wvalor para sus
clientes.

[ Conseguir y conservar a
los clientes.

Q Salir al mercado
(estrategia/canales/logi
stica/distribucion).

 Definir los procesos
clave de negocio que
deben llevarse a cabo

EJEMPLO

Osterwalder, Pigneur vy
Tucci, definen al modelo
de negocio como una

herramienta conceptual;
lo aprecion como un
diagrama que los llevara
a posteriori a la ejecuciéon
del proyecto. A partir de
esta herramienta
conceptual se podrda
establecer la “légica del
negocio de un modelo
especifico” (Osterwalder,
Pigneur y Tucci, 2005).



CARACTERISTICAS DE LOS MOD! -

IMPORTANCIA

Los modelos de negocio
con mas éxito cuentan con
una especie de “secreto”
que los diferencia de otros.
La estrategia de Ia
compania de combinar y
poner a trabajar sus areas
de produccién, capital,
mercado, trabajo v
administrativa,
determinan un modelo de
negocio Unico.

DE NEGOCIOS
D. INNOVACION TECNOLOGIA

B. COSTOS

El consumidor concibe
como mayor valor el
hecho de que el costo se
disminuya, y esto se puede
dar mediante diferentes
medidas: aumento de la
confiabilidad del
producto, que éste sea de
mas facil uso, aumento de
la garantia y entrega
rapida, entre otras.
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La diferenciacion o
innovacion debe ser de
valor para el comprador,
y se proporciona al reducir
el costo o aportar una
mejor o mayor utilidad al
producto, la diferenciacion
debe ser real y percibida
por el cliente (esto es, no
s6lo tangible, sino de
importancia  para el
cliente), de otra forma no
habra una preferencia por
el producto.
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El uso de tecnologias

apropiadas (que
favorezcan su eficiencia
técnicaq, operativa,

administrativa, financiera
y de mercado).




Segmento del mercado:
los consumidores
constituyen el elemento
primordial de cualquier
modelo de negocio, sin
ellos la compaiia seria
incapaz de sobrevivir
mucho tiempo.

Propuesta de valor: es la
razén por la cual los
consumidores prefieren a
esa empresa sobre las
demdés. Forma en que la
empresa resuelve un
problema o satisface una
necesidad del cliente.

ELEMENTOS DE LOS

Canales de distribucion: es
la forma en que la
empresa harda llegar los
productos a sus
consumidores. Estos
canales juegan un papel
importante

Relacién con los
consumidores: la empresa
debe establecer el tipo de
relacién que desea con los
segmentos de mercado
que le interesan. Las
relaciones pueden ser de
dos tipos: personales vy
auto matizadas.

MODELOS DE NEGOCIOS

Flujos de efectivo: 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.

Recursos clave: bienes maés
importantes para trabajar
el modelo de negocio.
Permiten a la empresa
crear y ofrecer la
propuesta de valor,
mantener relacion con los
segmentos del mercado.
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