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Modelo de Negocios
(Conceptos)

GArticulador de Negocis

Verdes conocera y
comprendera el concepto de
creacion, modelacion y

desarrollo, del encadenamiento
estratégico de los diferentes
procesos, principales y de apoyo
de su negocio, con el animo de
(Conceptos) elevar los niveles de satisfaccion
del cliente con sus productos
y/o servicios, asi como los
niveles de eficiencia, eficacia y
efectividad de los recursos de la

\fanizacién. /
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* Necesidades del Mercado
* Disefo de Productos y Servicios
* Redefinicion Propuesta de valor

MODELO
de N EGOCIOS INNOVACION

iNo intentes SER MEJOR ESTRATEGIA Idea =

, Vision / Ejecucion
...ESFUERZATE por ser

DIFERENTE!

Problema + Solucion

. Revisar\j\
y gestionar EMPRENDER *” Planear

indicadores Creatividad + . Hac'e.r
Actitud + Aptitud * Verificar
* Aprender
* Actuar
Fuente: https://sites.google.com/site/minedtics20147/estudio-de-mercado
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Formatos MODULO No. 3 d_COMO HACER UN MODELO DE NEGOC'O?(*}Abordauno(1)delos

MODELO DE NEGOCIOS Negocios Verdes que te consultan y compila la mayor ,cantidad de . ,informacién- que de
respuesta a cada uno de los componentes de la metodologia de Modelacion de Negocios, en la
(Conceptos) columna No.3 del siguiente cuadro:

(1c)TRABAJO DEL CLIENTE: Problemas,
Necesidades y Tareas.

(1e)PRODUCTOS Y SERVICIOS de la organizacion.
(2c) GANANCIAS DEL CLIENTE: Desea, Espera y/o
Sorprende.

(3c)DOLORES DEL CLIENTE: Emociones negativas,
Costos indeseados y Situaciones de riesgo.
(1e)PRODUCTOS Y SERVICIOS de la organizacion.
(1e)ALIVIADORES DEL DOLOR DEL CLIENTE:
Eliminar y Reducir.

(2e)GENERADORES DE VALOR: Aumentar y Crear.
(1e)PRODUCTOS Y SERVICIOS de la organizacion.
(2e)GENERADORES DE VALOR: Crear.

De cara al CLIENTE:

(1c)TRABAJO DEL CLIENTE: Problemas,
Necesidades y Tareas.

(2c)GANANCIAS DEL CLIENTE: Desea, Espera y/o
Sorprende.

(3c)DOLORES DEL CLIENTE: Emociones negativas,
Costos indeseados y Situaciones de riesgo.

De cara a la Empresa:

(1e)PRODUCTOS Y SERVICIOS de la organizacion.
(2e)GENERADORES DE VALOR: Aumentar y Crear.
(3e)ALIVIADORES DEL DOLOR DEL CLIENTE:
Eliminar y Reducir.
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¢ COMO HACER UN MODELO DE NEGOCIO?

(SIGUE DE LA DIAPOSITIVA ANTERIOR) Ubica la informacion compilada en el cuadro anterior en
la grdfica: Metodologia de Propuesta de Valor de CANVAS, descrito a continuacion:

The Value Proposition Canvas Pesknedfor Designed by Date: 1171

[La Propuesta de Valor al estilo CANVAS] [Disefiada por] [Disefiada por] Fecha: dd / /

pesea |1 foneres minmasl 1 sopresa

[Supera sus expectativas]

AUMENTAR Gain Creators ( )
9 M[Creadores de Ganancia] +

[Lo que ya hacemos bien]

[Lo que necesita]

(1) (+) L

: CREAR Customer
Il""l / 9 ¢ Jobs: [rabaie
_.’ [¢Qué nos debemos inventar?]] Gains \ ’ * del cliente]

<>—|2rr|<

Products & Services

[Nuestros Productos & Servicios]

Situacis
[Beneficios] PROBLEMA | 'r‘e”;‘h',‘;':]

[INTERACCION]

oo Empresa: Direccion,
- — Proceso, Producto
L \ o Servicio / Cliente
P I L NECESIDAD [Situacién a resolver]
Pain Relievers (_) S (-) i e ..
9 s [Aliviadores de dolores] P al n S A
E [Dolores]
ELIMINAR
R EMOCIONES COSTOS SITUACIONES TAREA [Deberes]
[Delo que ya hacemos bien] NEGATIVAS INDESEADOS DE RIESGO
V [Experiencias] [Que le sorprenden] [...que ponen en riesgo
I la negociacion]
REDUCIR |
[¢Qué nos debemos inventar?]] O
TODOS PORUN

L NUEVO PAIS

| PAZ EQUIDAD EDUCACION TODOS PORUN
re . () NUEVO PAIS
' S . A A \ | PAZ EQUIDAD EDUCACION
Este proyecto esta financiado por la UNION EUROPEA "5 Este proyecto esta inanciado por la UNION EUROPEA




MODELO DE NEGOCIOS: TIPO CANVAS

Fuente: https://www.shopify.es/blog/

como-hacer-una-buena-presentacion-digital-del-plan-de-negocio-con-el-modelo-canvas

¢En qué consiste el Modelo CANVAS?

Es un sistema que pemite redlizar un plan de negocio en menos de S minutos de
manera rapica y visual. Utilizando este sistema cheorrards tiempo y dinero a la hora
de gisefiar un producto o servicio. Tener a la vista todaos los engranajes que
componen Ung emperesa y mejorar los aspecics de la misma, es lo gue
conseguimos utilizando el lienzo o Modelo CANVAS.

Cuéngo piensas en un mecelo de negocio -
siempre viene ¢ la mente horas de -
planificacion y estrategia. Debes l A |da
conocer e progucto o servicic

que quieres ofrecer, los beneficios
a corto/medio plazo, qué
estimacion de ingresos

obtendras y muchos dotos mas.
Lo nomal es empezar
aredactar con todo
detalle cada uno d
los cportados y si
aigo fclla dekes !
volver a la mesa de ‘
planificacion y
empezor desde Cero.y .
Al final has perdido tiempo y ensrgia en un plan de Nnegocio gue no seve para
nodo. Utilizando este modelo podrds comprobar la viabilidod de una idea en
cuestion de minutcs © aumentar o eficacio de una empresa yao creada.

Beneficios del Modelo CANVAS

La cualidad mas destccada de este modelo de negecio es €] sentfido comin. Los
planes de negocios extensos y complicados ¢ menuco no dan con la clave de lo

ue puede funcicnar en una empresa.A traves de nueve elementos podemos
discernir si ung icea es sostenible ¢ la horg de llevarla acako. Simplificas todo el
sistema de gisefio de una empresc desde o mas basico.El Modelo CANVAS no es?c':
desfinaco ser estatico, tode lo contranio, esté plenteado para realizar todas la
modificaciones necesarias sin cambiar todo el plan de negccio. El beneficio d°
utilizar este sistema permiten encontrar fallos y gorantizar una estrafegia
competitiva.

\)_/) W
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Socios I

Clave /

‘Estructura de Costos

Recursos
Clave

Propuesta By
de Valor.

Modelo CANVAS paso a paso

Segmentos de Clientes Ptopuesto de Valor

Nuestro pgbh objetivo cebe estar Se detallan las caractensticas que hacen
bien especificade. Debemaos fener unico a nuestro producto. Precio, forma
ciare qué tipo de personas van a rapidez... etc.

compror nuestros producto o servicios.

\J u

Canales de Disfribucion
sComo vamos a entregar nuestro
propuesta ce valore

efecto va ¢ causar en fos
clientes nuestra marca.

Rel ac‘%‘ con mmes Relacién con Clientes
k w. Debemos especificar qué
Sege tos

Fuente De Ingresos
:Cdmo van a pager

nuesiros clientes?
3Qué formas ce
pago son las m

usadas por

nuestro publico
objetivo?

4
g
Canales dg Distribucion N\
1
Fuente de Ingresos

Cllentes

Socios Clave

ldentificar proveecores necesa
acabo nuestra activicac.

L,.;s rccmm L,:: consumiremaos
parc desarrollor la actividad. fios para llevar
Actividades Clave

Las acciones necesarias

Esfructura de Costos
para ofrecer tu producio.

Analizar costes fijos y minimizarios. El objetivo
es hacer un modeio de negocio rentable.

Crea fu propio Modelo de Negocio§
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https://www.shopify.es/blog/

MODELO DE NEGOCIOS: TIPO CANVAS 'Y
ORDEN EN QUE SE DEBE DILIGENCIAR

2

Segmentos
de clientes

Actividades

Propuestas
de valor

91
6

Recursos

o

/5 ] 9 Estructura de costos
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¢ COMO HACER UN MODELO DE NEGOCIO?

(*)Aborda uno (1) de los Negocios Verdes que te consultan y compila la informacion que de
respuesta a cada uno de los componentes de la metodologia de modelacion de negocios,
con especial énfasis en el componente de Negocios Verdes.

MODELO DE NEGOCIO GENERAL:

éQué vas a ofrecer al mercado?

éComo vas a definir y diferenciar tus productos?

é¢Como vas a vender tus productos para generar utilidad y valor?

éQuiénes van a ser tus clientes?

é¢Como vas a conseguir clientes y a conservarlos?

éCoémo te vas a mostrar ante el mercado?

éCudl va a ser tu estrategia para salir al mercado:
publicidad y distribucion?

NEGOCIOS VERDES:

éComo vas a establecer beneficios ambientales al entorno?

¢Como vas a establecer beneficios sociales a tus publicos de interés?

¢éComo vas a establecer una relacién dindmica, interactiva, )
generadora de valor (Productiva, competitiva, innovadora y
rentable), sostenible en el tiempo; entre los beneficios econémicos,
sociales y ambientales a tus publicos de interés?

¢COMO VAS A GENERAR INGRESOS Y BENEFICIOS?

TODOSPORUN
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CUADRANTES del MODELO DE NEGOCIOS - CANVAS

iCOMO? ¢QUE?

¢QUIEN? o

— ¥ ¥
: . . . I .
Socios clave ES\’% Actividades clave Propuestas de valor Relaciones con cliente Segmentos de cliente
o . ¢+qué tipo de relacidn espera que esteblezcamos y mantengamos cada
quiénes son nuestros socios clave? i uno de nuestros segmentos de cliante?
g B ¢ L 5 : ; gamos al diente? i : ; id ?
{quines son nuestros SUmII‘IISlrﬂEil?rES clave? ' iqué actividades clave requiere ’nuestra propuesta de valor? 0l delos problemas de nuesiro ciente vames a yudare a rescier? cudles hemos esteblecico? _ tpal.' E} quién estamos cre.andovalo’r. .
£qué recursos clave vamos a adquirir de nuestros socios? | inuestros canales de distribucién? iqué paguetes de productos y senvicios ofrecemos a cada segmento de ciente? | ¢CGMO estanintegrades con el resto de nuestro modelo de negocio? squienes son nuestros clientes mas |mp0rtantes?
1qué actividades clave realizan los socios? inuestras relaciones con clientes? £qué necesidades del diente estamos satisfaciendo? ;tuanto cuestan? mercodode masas
motivaciones para socios: inuestras fuentes de ingresos? e T ejemplos mercadode richo
: — istenciapersondd
optimizacién y economia categorias poroniescin e porul dn et ;ﬁ’:j;‘,[ﬁ
reduceién deriesgo eincertidumbre orodaccion — servicios vt omesiades plataforma muttitaterat
! iy el e R
e e
primeear P
Recursos clave Canales
;3 fravés de qué canales quieren ser contactados nuestros
’ " segmentos de diente?
¢qué recursos clave requiere nuestra propuesta de valor? icomoles contactamos zhora?
¢nuestros canales de distribucin? ;relaciones con clientes? icomo estén integrados nuestros canales?
¢fuentes de ingresos? icudles funcionan mejor?
. icudles sonmés eficientes en costes?
tipos de recursos icémollos integramos con las rutinas de diente?
fiico 3 fases del canal
intelectunl (patentes de marca, copyrights, dotos) i
fumanes:
financieros 2 Svctuccin
3.Compra =
Pya E
, 5. Postvente o
o 2
¢CUANTO?
Estructura de costes

Fuentes de ingresos
Jcudles son los costes mds importantes inherentes a nuestro modelo de negocio?

ipara qué valor estan realmente dispuestos a pagar nuestros clientes?
iqué recursos clave son los mds caros? ;para qué pagan actualmente?
iqué actividades clave son las més caras? icémoestan pagando ahora?
;icémo preferirian pagar?

es tu negocio mas:

;cuénto contribuye cada fuente de ingresos a los ingresos totales?
Euwivmwfte‘restru\:t‘wdecostimfses:-ueca. mﬁﬁw&_w;xgnjmwﬁmﬁrmummwtmm cutseurcing extensivo) tipos precio fijo precio dindmico
EE venta de aetives listade precios negociacicn (regateo)
caracteristicas de ejemplo: pago por uso " dcpcmrntr-;;!afwwwfdduww mzmnmms‘
¢ N cuota de suseripe dependiente del segmento de clivnte meccado en tiempo e
costes fjos (salarios, rentas, ut didades) préstomo/ quier /tessiog dependinte det valumen
costes variables licencias
Economias de escala tasas de intermediacir
econemias de alcance publicidad

TODOSPORUN
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Formatos MODULO No. 3
MODELO DE NEGOCIOS

Preguntas EVALUAR el MODELO DE NEGOCIOS - CANVAS

(Conceptc

ALIANZAS

;Se trabaja con
aliados en un
grado suficien-
te?

;Qué tan bien se
trabaja con los

dores?
;/Qué tanto se
depende de los

dores?

PROCESOS

;Qué tan eficientes se es en
la ejecucién de las activi-
dades?

;Se hacen demasiadas acti-
vidades dentro de la misma
organizacién, con la consi-
guiente falta de foco?

S0Ci0S Y provee-

S0Ci0s y provee-

;La estructura de costos es adecuada?

;Se entiende con claridad qué parte del negocio
involucra los mayores costos?

;Qué tan eficiente es la estructura de costos?

RECURSOS

:Se dispone de los recursos
adecuados en términos de
calidad y cantidad?

;Se dispone de demasiados
recursos internamente,
lo que conduce a falta de
enfoque?

PROPUESTA
DE VALOR

¢;La propuesta de valor
todavia satisface
suficientemente bien
las necesidades de los
clientes?

¢Se sabe cémo perciben
los clientes la propuesta
de valor?

;Ofrecen los competi-
dores propuestas de
valor similares a precios
similares o mejores?

;Qué tan bien son aten-
didos los clientes de
la empresa por otros
competidores?

RELACIONAMIENTO

;Se tiene una estrategia para rela-
cionamiento con los clientes?

;Qué tan buenas son las relacio-
nes con los mejores clientes?

¢Se gasta demasiado tiempo y
dinero en relaciones con clientes
no rentables?

;Qué tan bien se manejan las relacio-
nes con los clientes? (por ejemplo:

seguimiento, entre otros aspectos)

¢;Se tiene un buen diseno de canales
de comunicacion y distribucién?

¢Qué tan bien se llega a los clientes?

¢Se sabe qué tan buenos son los
canales para adquirir clientes?

;Qué tan bien integrados estan los
diferentes canales?

;Se sabe qué tan eficientes en
costos son los canales?

¢Se usan los canales correctos para
los clientes correctos? (por ejem-
plo: en cuanto a rentabilidad)

CANALES DE
DISTRIBUCION

COSTOS INGRESOS

;Qué tan estables son las fuentes de ingresos?
;Qué tan diversificado es el flujo de ingresos?

;Se depende de muy pocas fuentes de ingresos (clientes o negocio)?
;Qué tan bien se manejan los precios de la propuesta de valor?

SEGMENTOS
DE CLIENTES

¢Se conocen
suficientemente
bien los clientes
y sus necesida-
des?

;Es probable que
algunos grupos
de clientes nos
abandonen
pronto?

;Podemos reagru-
par diferentes
segmentos de
clientes suficien-
temente bien?

N@gQC[i@S (®) MINAMBIENTE eHUEVOPAlg

Verdes
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Formatos MODULO No. 3

VIODELO DE NECOCIOSprasintas MEJORAR e INNOVAR el MODELO DE NEGOCIOS - CANVAS

(Conceptos)

ALIANZAS

;Cuiles aliados
pueden ayudar
a complemen-
tar la oferta de
valor?

;Cuiles provee-
dores pueden
ayudar a optimi-
zar el modelo de
negocio?

costos?

PROCESOS

;Hay actividades que con-
venga dar en encargo a los
aliados?

¢;Las actividades de la empre-
sa se adaptan perfectamen-
te a la propuesta de valor?

+:Como se pueden optimizar
las actividades?

¢Existen algunos recursos de
los que se pueda prescindir
o que se pueden sustituir?

¢Algunos recursos clave
pueden ser provistos méis
eficienternente por los
aliados?

;Existe la forma de reducir la estructura de

PROPUESTA
DE VALOR

;Es posible ofrecer a los
diferentes segmentos de
clientes soluciones mas
a la medida?

¢;Tienen los clientes otras
necesidades que se pue-
dan satisfacer en forma
relativamente ficil por
la misma empresa o con
los aliados?

:Se puede complementar
la propuesta de valor
mediante acuerdos con
los aliados (por ejemplo:
propuestas de proyectos
de riesgo comparudo)?

de vender?

;Se pueden hacer mis ventas cruzadas (por ejemplo: oreciendo a los clientes

RELACIONAMIENTO

;Qué nivel de personalizacién re-

quiere cada una de las relaciones

con los clientes (por ejem?Io:
dedicado o autcservicios)

CANALES DE
DISTRIBUCION

¢Se puede incrementar la base
de clientes si se usan mejor los
canales?

;Como se puede usar mcfor los
canales costosos para clientes
de alta rentabilidad y canales
de costo eficiente para clientes
menos rentables?

£Se pueden integrar mejor los
canales (por ejemplo: enlazan-
do me;or el website con puntes
reales?

:Se pueden introducir nue-
vos canales de distribucién Y
comunicacién para llegar a los
clientes? (por ejemplo: acuerdos
de distribucién con aliados)

COSTOS INGRESOS

¢Se pueden intreducir nuevos flujos de ingresos; por ejemplo: alquilando en vez

otros productos propios o de los aliados)?

SEGMENTOS
DE CLIENTES

;Existen nuevos
segmentos de
clientes que sea
posible atender?

¢Se pueden

de clientes de
acuerdo con sus
necesidades?

Negocios | ®wmmsen enuwomls

Verdes
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