@ b ———— Modelos de negocios Innovadores

Definiciones

Un modelo de negocio es una descripcion concisa
de una oportunidad que contiene cuatro elementos
esenciales:

- La definicidon del cliente / canal de distribucidn
- El producto / servicio ofrecido / propuesta de valor

- Recursos / procesos / proveedores

- Flujos econdmicos Y Estructura
$$

de ingresos

Estructura de costes ©

http://www.youtube.com/watch?v=HvMU8-pe8Kw
INNOVACION EN MODELOS DE NEGOCIO 1.53’ e



http://www.youtube.com/watch?v=HvMU8-pe8Kw
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Definiciones

Un modelo de negocio se define como la manera
en la que una empresa genera, entrega y retiene
valor.

Hablando claro: como generamos dinero...

Un modelo de negocio es una descripcion de cdmo se
deben hacer las cosas en una organizacion para crear y
entregar valor a los clientes, donde invertir dinero para la
rentabilidad de la empresa y como administrar la
organizacion.
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Marcos conceptuales...
Producto

Propuesta de valor
basados en...

QUE
vendemos
o )
oMo A QUIEN Clientes
vendemos vendemos

Partners, Recursos ;

y Actividades clave COMO de

rentables

Estructura Financiera Modelo Canvas
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Depértamem d’Organitzacio d'Empreses OWN

Marco conceptua que Cuenta con 9 bloques de
construccion y 4 pilares

herramienta intuitiva estratégica empresarial y de

- 1. Socios Clave cOMO lo gestion permite describir, disefar, retar, inventary
- 2. Actividades clave pivotar nuevos modelos de negocio.

Andlisis y generacion de modelos de negocio
- 3. Recursos clave _ .
Partnars Actividades Fropuesta de Relaciones conl  Segrmentos
Clave Valar oz clientes de Clientes
el arfaTases riyee W iroslamas de s clenies -w ads relanpnes sluilernmilan
?:erm;u:«am PR TS Ve p-“r":u m 1Kra i "r::::i?r?a'e-:m-
QUE ﬁigg?f;?(‘l&hn p:c-'cax"crl:r AT R m-\du\..‘? . C:I:ﬂl::“::m N;
- 4. Propuesta de valor hacemos
Recursos Canales de
Clave Comunicacian
- 5. Relaciones con los clientes e Distribucin
6. Segmento de mercado PARA QUIEN - EE.
’ g lo hacemos '
- 7. Canales con los clientes
Eoucurade <o EEET Fuiode
Costas T nem” ) Ingrasos

- 8. Estructura de costes CUANTO R
; de rentables Business Model Canvas
i 9 EStrUCtura de lngreSOS Framework ideado por: Alexander Osterwalder e Yves Pigneur

Desde 2008, el modelo Canvas propone una metodologia sencilla para
que nuestro negocio tenga éxito.
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The Business Model Canvas

Business Model Canvas

Designed for:

Designed by:

CREATE
YOUR
OWN

Tteration:

Key Partners

7 | Key Activities

.

Key Resources

7/

Value Propositions

Customer Relationshin

Channels -

Customer Segments E;

Cost Structure

Revenue Streams

&=

www.businessmodelgeneration.com
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QUE PARA QUIEN
hacemos lo hacemos

cOMO lo
hacemos
Propuesta Relacion con | Segmentos

de valor los clientes de clientes

Tipos de relaciones personas u
organizaciones
para los cuales se

Canales crea valor

contacto con tus
clientes y propuesta
de valor ofrecida

Estructura de costes Estructura de ingresos
Cuales son mas importantes Cémo los generas

CUANTO
de rentables

Producto Mercado

Sesion 6: Innovacion y las Organizaciones. 6.3- Modelos de negocios Innovadores 6
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Modelo Canvas - Conceptos /Preguntas

PARA QUIEN
lo hacemos

Relacidn con clientes

Relacidn gue estableces con tus
clientes.

Segmentos de Clientes

gue comprende a todas las
personas u organizaciones para
los cuales estds creando valor,
esto incluye usuarios simples y
clientes.

Canales con Clientes

Canales o puntos a través de los
cuales tienes contacto con tus
clientes y les entregas las
propuestas de valor.

Preguntas

=  (Qué tipo de relacion se espera
que establezcamos y
mantengamos cada segmento de
clientes?

= ¢Qué relaciones hemos
establecido?

= ¢Como son de costosas son estas
relaciones?

=  ¢Como se integran en nuestro
modelo de negocio?

Preguntas
= ¢Para quién estamos creando
valor?

= iQuiénes son nuestros clientes
mas importantes?

Preguntas

¢A través de que canales nuestros
clientes quieren ser alcanzados?
é¢Coémo lo estamos haciendo
ahora?

¢Como estan integrados nuestros
canales?

¢Cuales funcionan mejor?
¢éCuadles son mas rentables?
¢Como podemos integrarlos a las
estrategias de nuestros clientes?
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Modelo Canvas - Conceptos /Preguntas

QUE
hacemos

Propuesta de valor

Preguntas

¢Qué valor estamos entregando a los clientes?
¢Qué problema estamos ayudando a resolver?
¢Qué necesidad estamos satisfaciendo?

¢Qué productos estamos ofreciendo a cada
segmentos de clientes?

¢Qué promesa estamos haciendo al mercado?
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Preguntas

éQuienes son nuestros partners /
aliados clave?

éQuienes son nuestros
proveedores clave?

¢Qué actividades realizan
nuestros socios clave?

éQué recursos estamos
adquiriendo de nuestros socios
clave?

Modelo Canvas - Conceptos /Preguntas

cOMO lo
hacemos

Preguntas

¢Qué actividades clave requiere
nuestra propuesta de valor?
¢Qué canales utilizamos?
¢COmo son nuestras relaciones
con nuestros clientes?

¢COmo son nuestras fuentes de
ingresos?

Preguntas

¢Qué recursos clave requiere
nuestra propuesta de valor?
¢Y nuestros canales?

¢Y nuestras relaciones con los
clientes?

éy con nuestras fuentes de
ingresos?
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CUANTO
de rentables

Estructura de costes Estructura de ingresos

Con la infraestructura de tu modelo de Qué ingresos generas, cOmo y a través de
negocio, también tendras una idea clara de qué mecanismos esta generando valor tu
la estructura de costes. modelo de negocios

Preguntas Preguntas

= ¢Cudles son los costes mas importantes en = ¢Por qué valor nuestros clientes estan
nuestro modelo de negocio. dispuestos a pagar?

= ¢Cuales son los recursos clave mds costosos (de = (¢Actualmente por que se paga este valor?
mayor valor)? = iComo estan pagando ahora?

= (Cudles son las actividades clave mas costosas = ¢Como les gustaria pagar?
(de mayor gasto)? = ¢Cuanto aporta cada cliente (o grupos) a

nuestros ingresos?

10
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The Business Model Canvas

Designed for:

Designed by:

Customer Relationshin Customer Segments é

On,

Iteration:

(17}
5@& Value Propositions Eﬁ’jﬂ

|

Key Partners @ Key Activities
Desarrollo Conectar con
Plataforma Operaciones familiaresy
1 datos amigos
q Repercusidn Comunicacion
Desarrollo usuarios 2 - Usuarios
i Descubrir externa interna
Partners comunidad L - Facebook Internet
. : Expresarse opiniones
contenidos (TV, usuarios P
L. Facebook
noticias, etc.) | ;
Anuncios - .
Key Resources Channels % Anunciantes
segmentados S M
Inversores ’ ) Web, Plataforma
Tecnologia . L .,
Comunidades aplicacion gestion
Plataforma Datos L, ) Desarrolladores
comunicacién smartphones anuncios
| usuarios clientes
Comunidad I | ;
. o » Herramientas
usuarios Pago Distribucion
- o desarrolladores
] aplicaciones aplicaciones
Cost Structure § ' Revenue Streams
Sy (N
Adquisicién ~ : ;
Mantenimiento usuarios . | v tos e v MRS SEVICIO ’ Cobro ’ Comision sobre
Plataforma (instagram, i © gratuito anuncios ingresos
whatsapp)
©@O®®

www.businessmodelgeneration.com
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Business Model Canvas: Google

Key Partners

Distribution
Partners

Key Activities

R&D — Build New
Products, Improve
Existing products

Manage Massive IT
Infrastructure

Key Resources

Datacenters

IPs, Brand

Value Propositions

Web Search, Gmail,
Google+

Targeted Ads using
Adwords (CPC)

Extend Ad campaigns
using Adsense

Display Advertising
Mgmt Services

Google Apps

Hosted web-based

Relationships

Automation (where
possible)

Dedicated Sales for
large accounts

Channels

Global Sales and
Support Teams

Multi-product Sales
force

Customer Segments

Internet Users

Advertisers,
Ad Agencies

Google Network
Members

Enterprises

Cost Structure

Traffic Acquisition

Costs

Data center
operations

R&D Costs (mainly
personnel)

S&M, G&A

Revenue Streams

Ad Revenues - Ad Revenues -
Google websites Google n/w websites

Enterprise Product T
Sales

www.businessmodelgeneration.com
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Business Model Canvas: LinkedIn

Key Partners

Equinix
(for data center
facilities)

Content Providers

Key Activities

Platform
Development

Value Propositions

Manage Professional
Identity and Build
Professional Network

Identify and Reach

Key Resources

LinkedIn Platform

the Right Talent

Access to LinkedIn
Database Content via
APls and Widgets

Relationships

Same-side
Network Effects

Cross-side
Network Effects

Channels

LinkedIn Website,
Mobile Apps

Field Sales

Customer Segments

Internet Users

Recruiters

Developers

Web Hosting
costs

General and
Administrative

Cost Structure

Marketing and
Sales

Development

Product

Revenue Streams

Free Offerings
and Premium
Subscriptions

Hiring Solutions

www.businessmodelgeneration.com




Business Model Canvas: Uber
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On:

Designed by:
Tteration:

] Designed for:
The Business Model Canvas ™"
1) . .
Key Partners & Key Activities & Value Propositions e Customer Relationshi Customer Segments
Y Yy p & P gm
Desarrollo Valoraciones a
plataforma
Desplazamientos ’ GEElIelEs
econdmicos
Desarrolloy Personas sin
Inversores .
mantenimiento . ,
Tiempos de ’ vehiculo
red conductores espera cortos P privado /
Organizadores
eventos Key Resources L Channels e »
itudinart Experiencia 4 Poblacion
multitudinarios L
S positiva Aplicacion ’ urbana
s trayecto Smartphones
Red ’
conductores p, Imagen Boca-oreja ’ Conductores
| v Compromiso profesionales
Tecnologia ’ marca cle lliege, Comunicados ’
plataforma p AiliE Prensa
1
Cost Struqure T Sin flota ni ’ @ Re}»enue Streams
' pago conductores Comisién por ’
trayecto 20-30%
Mantenimiento Marketing ’
plataforma
@eO®®

www.businessmodelgeneration.com



Business Model Canvas: AirBnb

Designed by:

On:

Iteration:

Departament d’Organitzacio d’'Empreses
~ Designed for:
The Business Model Canvas ™~
(17 . .
Key Partners @ Key Activities ﬁiﬁ Value Propositions wﬁjﬁ | Customer RelatlonshIpQ Customer Segments Eé
= i Atenciéna . proseoirmos o
Desarrollo Precios wenct _ Serviciosa |-
plataforma reducidos inquilinos propietario | Viajeros low-
S cost
A p ’ Experiencia ’ /
seguradoras i
8 ) Desarrollo red cultura local Comunidad
alojamientos de huéspedes Viajeros
Fotdgrafos ’ yERAe® Rendimiento v prop|etar|os/ culturales
Y s adicionales
Key Resources propietarios Channels )
- - Propietarios
Inversores e i sociables
Alquiler e
; - Web f Boca-oreja ’
Tecnologia sin riesgos P
Reguladores y Plataforma Propietarios
gobiernos Acceso Aplicacion que buscan
Red de simple a red ;
. p Smartphones ingresos extras
propiedades de clientes
Cost Structure - ., S Revenue Streams
_ Plataformas de Sin inversion o=
en propiedades Comisién 6-12% Comisidon 3%
propietario por usuario por
reserva reserva y

pago
Mantenimiento ’ Marketing ‘
plataforma /
/
@O0® ®

www.businessmodelgeneration.com



&

'

s reveresemes - Example: The Microsoft Business Model

Departament d’Organitzacio d’'Empreses

_________________________

e -
'

{ MICROSOFT CLOUD - ; DEVICES i GAMING
1 ] : )i

- SERVER ENTERPRISE . MICROSOFT : iug::;:: i xafx

J Prooucts SERVICES ' : il ¥ B

: OFFICE A i :E :
N O . LB
li ] I‘ - 1‘ m,

-------------

-
S
VALUE ADDED
RESELLER

SMALL ENTERPRISE
CUSTOMERS CUSTOMERS

%

YT,

%

- -
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Example: The Microsoft Business Model Canvas

KEY PARTNERS

« OEM’s e.g. Hp, Dell
« Value Added Resellers
« Developers

KEY ACTIVITIES ©®

« Software Development
« Sales and Marketing
« Training and Support

VALUE PROPOSITIONS

« Software as a Solution
(Enterprise software)
« Personal Computing

CUSTOMER RELATIONSHIPS

« Consumer self-service
« Business sales and support
« Enterprise Customer

CUSTOMER SEGMENTS &

Businesses
- Freelancers
- Small and Medium Sized

+ Retailers + Research and Development | (Microsoft Operating System) intimacy - Businesses (SMB)
(Surface Pro) « Communities - Small to Medium Sized
« Productivity « Customer relationship Enterprises (SME)
(Microsoft Office) management - Large Corporates
+ Customer Intelligence
KEY RESOURCES %# (Microsoft Dynamics) CHANNELS & Value Added Resellers
- Intelligent Solutions ) (VAR)
« Employees (Microsoft Cloud) « Retail stores
« Intellectual Property . ‘u‘alu? Added Resellers Original Equipment
« Global Infrastructure « OEM's Manufactuers (OEM)
« Technology » Website (Direct)
= Social Media Developers
« PR/Media
Consumers
COST STRUCTURE & REVENUE STREAMS i
» Global infrastructure + Employees « Software licenses

« General admin/sales
+ R&D costs

+ Distribution
+ Development

« Cloud Services (SaaS, PaaS, laaS)
+ Subscriptions (e.g. Linkedin)
* Advertising (Bing, Linkedin)



https://www.youtube.com/watch?v=Jd2GK0qDtRg&t=70s
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