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El bloque de clientes define los diferentes grupos de

personas v organizaciones que la empresa desea . ; .
alcanzar y servir Los clientes son el corazon de cualquier

modelo de negocios. Para satisfacerlos de
la mejor forma es mejor agruparlos en
distinfos  segmentos, comportamientos
comunes, o algun otro afributo.

Una vez definidos, el modelo de negocios
debe ser disenado en torno a un
entendimiento de SUS necesidades
especificas.

;Para quién estamos creando
valor?

Mercados masivos
Nichos de mercado
Segmentos especificos
Segmentos diversificados



La propuesta de valor describe el set de
2 productos y/o servicios que crean valor

para un segmento especifico de clientes Lo propuesta de valor es la razon, es el
por qué los clientes prefieren una

empresa sobre otra, safisface Ia
necesidad del cliente al que apunta.
Es un conjunto de beneficios que una
organizacion ofrece a SUS
consumidores, pueden ser innovadoras
o disruptiva. Otras, similares a las
existentes, pero con nuevos atributos.

:Cudl es nuestra oferta distintiva?

Precio Reduccion de riesgos
Novedad Diseno Accesibilidad
Desempeno Marca/status Excelencia

Velocidad de servicio Reduccion de costos Experiencia del consumidor



3

Los canales describen coOmo una compainia comunica y
llega a su segmento de clientes para entregar su

propuesta de valor

Etapas
*Reconocimiento
Evaluacion del cliente
«Compra

*Entrega del producto
*Post venta

Propios
Subcontratados
Directos
Indirectos

Fuerza de ventas

e Los canales de

comunicacion,
distribucion y ventas son la
Inferfase con los clientes.
Son puntos de contacto
que juegan un rol
importante en la
experiencia del cliente.

« ;COomo se entrega la
propuesta de valor al

cliente?

Ventas web Tiendas
propias Distribuidores
Concesiones Publicidad



4

El blogue de relacion con clientes describe los tipos de
relaciones que una compania establece con un segmento
especifico

« Se deberia clarificar el tipo de
relacion que la empresa quiere
establecer con su segmento de
clientes. Las relaciones pueden
ser desde personalizadas @
automatizadas. Las relaciones
pueden ser motivadas por:
adquirir nuevos clientes, retener

| clientes o incrementar ventas.

- ;Qué tipo de vinculo creamos
con el cliente?

Asistencia individual Comunidades
Asistencia personalizada Co-creacién de productos
Autoservicio Servicios automatizados



S

El flujo de ingresos representa la caja que una
empresa generq, proveniente de los distintos
segmentos de clientes

Una compania deberia preguntarse por
qué propuesta de valor los clientes estan
dispuestos a pagar. Contestando esta
preguntq, se detectan los distintos flujos de
INngresos.

Los flujos pueden tener diferentes
mecanismos de precios, dependencia de
mercado, volumen, etc.

;Cuadnto estdn dispuestos a
pagar por la propuesta de valor?

Venta de bienes tangibles Préstamo
Suscripciones Rentas . o .
Arriendo Licencias Mecanismos de fijacion de precios

Comisiones
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Los recursos clave describen los elementos mas
importantes que se requieren para que el modelo
de negocios funcione

« Toda empresa requiere de recursos
que le permitan crear y ofrecer una
propuesta de valor, alcanzar sus
mercados, mantener sus relaciones
con los clientes y generar ingresos.

- Se requieren diferentes recursos
para distinfos modelos de negocios.

Ellos pueden ser fisicos, financieros,
Infelectuales o humanos y pueden
ser propios, arrendados o adquiridos
de socios.

« ;Qué recursos necesitamos para
, generar la propuesta de valor,
\ hacerla llegar al cliente,

relacionarnos con el cliente y
generar ingresos?

Equipos Maquinarias
Automoviles
Puntos de venta

Bodegas Recursos intelectuales Recursos humanos
Infraestructura logistica Conocimientos Patentes Financieros
Oficinas Derechos de uso
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Las actividades clave describen las acciones mas
importantes que se requieren para que el modelo de

negocios funcione o .
 Son las actividades necesarias

para creary ofrecer la propuesta
de valor a los clientes, alcanzar
ciertos mercados, mantener
relaciones con clientes y generar
INgresos.

« ¢Qué acciones criticas debemos
realizar para operar de manera
exitosa?

Produccion Enfrenamiento
Diseno Resolucién de problemas
Armado de productos Operacion
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La red de socios describe las alianzas mds importantes
que se requieren para que el modelo de negocios
funcione

/

Motivaciones para crear alianzas:
-Optimizacion y economias de escala

‘Reduccion de riesgos e incertidumbres
«Adquisicion de recursos y actividades particulares

« Las companias crean alianzasy
partnerships para optimizar sus
modelos de negocios, reducir riesgos
O adquirir recursos. Se pueden
generar alianzas estratégicas entre no
competidores, alianzas estratégicas
con competidores, alianzas para
nuevos Negocios, alianzas con
proveedores, socios, etc.

concretar para que el modelo sea

\ « ;Qué dalianzas criticas debemos
exitoso?
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La estructura de costos describe los gastos en que
debemos incurrir para operar el modelo de negocios

Orientacion a costos
Orientacion a valor

Costos fijos Costos de RRHH
Arriendos
Costo materias primas

« Se describen los costos mas
relevantes que deben solventar
para operar bajo un modelo de
negocios en particular.

« Creary entregar valor, mantener
relaciones con los clientes, y
generar ingresos llevan un costo
asociado.

« ;Cudles son los costos mas
relevantes del modelo?

Costos variables
Economias de escala
Economias por amplio alcance
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Las ideas para crear un modelo de negocio innovador pueden partir desde cualquiera de
los 9 bloques de construccion.
El enfoque mas utilizado es el de cliente

r I i

1l |

A partir de
multiples
epicentros

A partir de los A partir de la A partir del A partir de las
recursos oferta cliente finanzas



Socios clave ,‘\ij; 7 | Actividades clave 5;{“ Propuestas de valor | "",“ Relaciones con clfente{ . ) Segmentos de cliente !
AN ) &
Promociones en web
Negociacién ofertas con (precio)
PYOYSRIOENS. fie Procieaot Productos de Servicio en farmacia
Desarrollo red de farmacias paraf’armacia al (cabded)
Farmacias : : {ie: 3 .
Gestién tienda online mejor: precio g’:‘,"‘;“'d” Y Redes 907% mujeres,
crales . .
Laboratorios (descuentos) s mayoritariamente
sl : S| ¢omprados en e —— | de 35 a 45 aiios,
1 7 Recursos clave ( e . 7 s
Industria parfarmacia ;‘.ﬁj Internet y a )| con hijos y con un
- | recoger en wivel
i farmacia o envio a | Plataforma web socioecondmico
domicilio. Farmaciss medio, medio-alto.
Logistica
Publicidad
Estructura de costes Fuentes de ingresos =

Desarrollo y mantenimiento servicio web
Logistica

Escaso coste marginal, modelo escalable

Venta de productos de
parafarmacia




Business Model Canvas NETFLIX

Actividades clave

- Software de
Alianzas clave | reproduccion de video

- Operaciones de
- Estudios manejo de correos

cinematograficos y L Propuesta
de television hocrieirken de valor

- Servicio postal = Precio

- Proveedores de Recursos clave 2 e
servicio de internet Accesibilidad

- Contenido (virtual) . s ’
- Fabricantes de Conveniencia

decodificadores - Inventario de DVD
(fisico)

- Servidores (fisicos)

Estructura de costes

- Costos fijos (discos)
- Costos variables (licencia por usuario, capacidad de transmision)

- Acuerdos de licencias de contenidos

Relacién con
los clientes

- Servicio propio Segmentos de
clientes
- Servicio

automatizado - Mercado masivo

- Fanaticos de
Canales peliculas taquilleras

. - Personas que
- Nextflix.com sustituyen cable por
satélite
- Aplicacién movil

- Decodificadores
(cable, bluray, etc.)

Fuentes de ingresos

- Ganancias por suscripcion mensual

- Publicidad en envoltorios de DVD
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