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Modelo de Negocio

;

Es un método, herramienta o programa
gue nos permite visualizar de una forma
rapida como sera la ejecucion de nuestro
negocio.



L

Foto:https://www.researchgate.net/profile/Mutaz_Al-Debei

"Representacion abstracta de una organizacion,
ya sea de manera textual o grafica, de todos los
conceptos relacionados, acuerdos financieros, y
el portafolio central de productos o servicios
qgue la organizacion ofrece y ofrecera con base
en las acciones necesarias para alcanzar las
metas y objetivos estratégicos." Al-Debei
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1 Al-Debei, M. M., El-Haddadeh, R., & Avison, D. (2008). “Defining the business model in the new world of digital business.” In Proceedings of the Americas

Conference on Information Systems (AMCIS) (Vol. 2008, pp. 1-11).


https://scudoconsulting.com/es/el-modelo-de-negocio-como-base-del-futuro-de-tu-empresa/#sdfootnote1anc
http://v-scheiner.brunel.ac.uk/bitstream/2438/2887/1/AMCIS2008.pdf

¢Por qué es importante
evaluar nuestro modelo de
negocio?
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CANVAS YRS

Alexander Osterwalder, 2009

Actividades eeiones
_ Claves .
Allar]zgls Propuesta - Segmentos |
Estratégicas de Valor . Clientes
Recursos Canales
Claves

Estructura de Costos Fuentes de Ingresos

Enfoque en Mejorar Eficiencia Enfoque en Creacién de Valor

Foto: Wikipedia

Grafico: https://scudoconsulting.com/es/el-modelo-de-negocio-como-base-del-futuro-de-tu-empresa/#sdfootnote2sym



“el mayor riesgo no esta en el
producto, sino en encontrar

clientes y mercados”
- Ash Maurya
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LEAN CANVAS TS

Ash Maurya, 2010

"Para Maurya, en el lienzo de Alex
Osterwalder, faltaban factores que
mostraran las hipodtesis mas
arriesgadas 'y otros, como las
actividades clave o las alianzas, le
parecian prescindibles para el modelo
‘de negocio de una startup. Por eso
‘remodelé eI___ lienzo de  Alex
Osterwalder. "

http://advenio.es/lean-canvas-una- fu5|on entre eI ILenzo
- del-modelo-de-negocio-y-lean-startup/ ]

Foto: https://www._sintetia.co'm/ash-maL_:ryé-eI-majyor-riesgo-no-esta-en-eI-producto-
sino-en-encontrar-clientes-y-mercados/



Problema

Top 3 problemas

Solucién

Top 3
caracteristicas

Métricas Claves

Actividades clave
que mides

Propuesta de
Valor Unica
[ |

Un claro,l:t;nvincente
y persuasivo mensaje
que explique por qué
eres diferente y por

qué vale la pena

prestarte

atencidn

Ventaja Injusta

Que no se puedan
copiar o comprar
facilmente

Canales

Camino hacia
los consumidores

Segmento de
Clientes

Clientes meta

Estructura de Costes

Costes de Adquisicién de Clientes

Costes de Distribucién

Servidores
Empleados

Fuentes de Ingresos

Modelo de Ingresos
Vaor de tiempo de vida
Ingresos

Margen Bruto

Attribution-Share Alike 3.0 Un-ported License (Creatividad Comin con Reconocimiento-Compartir bajo la misma licencia 3.0)

PRODUCTO

Fue adantado nor htto-Hmunninalean cof v traducido al espafiol oor htto-fMeanstart es

MERCADO

Lean Canvas es una adaptacién del Business Model Canvas (http:/fwww.businessmodelgeneration.com) y estédbajo la licencia de Creative Commons
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Ventaja Injusta Segr o de

Problema Soluzién Propuest:a de
Valor L’Jn}ca

Que no se puedan
opiar o comprar
ilmente

Top 3 problemas

ricas Claves

Actividades clave
que mides

Fuentes de Ingresos

Estructura de Costes

Costes de Adquisicién de Clien

g:f::!dsot::sﬂistrihuciﬁn é C U A N TO ?

Empleados

- e

PRODUCTO MERCADO

Lean Canvas es una adaptacién del Business Model Canvas (http://www_businessmodelgeneration.com) y estdbajo la licencia de Creative Commons
Attribution-Share Alike 3.0 Un-ported License (Creatividad Comin con Reconocimiento-Compartir bajo la misma licencia 3.0)
Fue adaptado por http://runninglean.co/ y traducido al espafiol por http://leanstart.es
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Mas emprendedores, mas empresarios

Problema

(Alternativas)

Solucién

Metricas claves

Estructura de costos

Lean Cc nvq’

Propuesta de valoi Unicc

' 4

Ventajas especiales

Flujos de Ingresos

®
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Segmento de clientes

(Early adopters)

N




Clientes

Identificar quien nos
va a comprar.
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Fuentes de Ingresos

Modelo de Ingresos
Vaor de tiempo de vida

Margen Bruto

PRODUCTO

MERCADO

Lean Canvas es una adaptacién del Business Model Canvas (http://www_businessmodelgeneration.com) y estdbajo la licencia de Creative Commons
Attribution-Share Alike 3.0 Un-ported License (Creatividad Comin con Reconocimiento-Compartir bajo la misma licencia 3.0)
Fue adaptado por http://runninglean.co/ y traducido al espafiol por http://leanstart.es
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EL PROBLEMA




EL PROBLEMA

De aqui nace nuestra
oportunidad de
negocio, de los dolores
0 necesidades de
nuestros posibles
clientes
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PRODUCTO

MERCADO

Lean Canvas es una adaptacién del Business Model Canvas (http://www_businessmodelgeneration.com) y estdbajo la licencia de Creative Commons

Attribution-Share Alike 3.0 Un-ported License (Creatividad Comin con Reconocimiento-Compartir bajo la misma licencia 3.0)

Fue adaptado por http://runninglean.co/ y traducido al espafiol por http://leanstart.es
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Propuesta de Valor Unica

En una Frase, iqué
beneficios va a tener
nuestro cliente con
nuestro producto?.

designad by '@ froeplk.com
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Margen Bruto

PRODUCTO

MERCADO

Lean Canvas es una adaptacién del Business Model Canvas (http://www_businessmodelgeneration.com) y estdbajo la licencia de Creative Commons
Attribution-Share Alike 3.0 Un-ported License (Creatividad Comin con Reconocimiento-Compartir bajo la misma licencia 3.0)
Fue adaptado por http://runninglean.co/ y traducido al espafiol por http://leanstart.es
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Solucion

Lo que necesitan las
personas para aliviar
sus dolores o calmar
sus necesidades

Imagen: freepik.com
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PRODUCTO

Lean Canvas es una adaptacién del Business Model Canvas (http://www_businessmodelgeneration.com) y estdbajo la licencia de Creative Commons
Attribution-Share Alike 3.0 Un-ported License (Creatividad Comin con Reconocimiento-Compartir bajo la misma licencia 3.0)
Fue adaptado por http://runninglean.co/ y traducido al espafiol por http://leanstart.es
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Como llegamos a
nuestros clientes

Foto: freepik.com
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Fuentes de Ingresos

PRODUCTO

Lean Canvas es una adaptacién del Business Model Canvas (http://www_businessmodelgeneration.com) y estdbajo la licencia de Creative Commons
Attribution-Share Alike 3.0 Un-ported License (Creatividad Comin con Reconocimiento-Compartir bajo la misma licencia 3.0)
Fue adaptado por http://runninglean.co/ y traducido al espafiol por http://leanstart.es
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Estructura de Costes

|dentificar los
principales costes en
gue se va a incurrir

designed by @ freepik.com
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Fuentes de Ingresos

PRODUCTO

Lean Canvas es una adaptacién del Business Model Canvas (http://www_businessmodelgeneration.com) y estdbajo la licencia de Creative Commons
Attribution-Share Alike 3.0 Un-ported License (Creatividad Comin con Reconocimiento-Compartir bajo la misma licencia 3.0)
Fue adaptado por http://runninglean.co/ y traducido al espafiol por http://leanstart.es
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Fuentes de Ingresos

iCOmo vamos a
obtener recursos?

Imagen: freepik.com
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Lean Canvas es una adaptacién del Business Model Canvas (http://www_businessmodelgeneration.com) y estdbajo la licencia de Creative Commons

Attribution-Share Alike 3.0 Un-ported License (Creatividad Comin con Reconocimiento-Compartir bajo la misma licencia 3.0)
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Fue adaptado por http://runninglean.co/ y traducido al espafiol por http://leanstart.es
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Metricas Clave

Lo que vamos a
medir para saber
coOmo va nuestro
desarrollo.
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Ventaja Unica

Lo que hace unico
nuestro negocio o
empresa
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Attribution-Share Alike 3.0 Un-ported License (Creatividad Comin con Reconocimiento-Compartir bajo la misma licencia 3.0)

Fue adaptado por http://runninglean.co/ y traducido al espafiol por http://leanstart.es
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PROBLEM

Dificil disponer de tu
musica favorita en todo
momento

Aburrimiento en viajes

Caro tener buena
musica de fondo no
repetitiva

Dificil llegar a los clientes
con anuncios visuales

Pirateria

EXISTINGALTERNATIVES

MP3 / Youtube
Google Ads, Facebook ads
iTunes / CDs

Ejiemplo SPOTIFY

SOLUTION

App con acceso a toda
la musica via streaming

Audio-anuncios

Ingresos por publicidad o
cuenta premium

KEY METRICS

Nuevos usuarios / mes
Descargas app / mes
Reproducciones / mes
Reproducciones / usuario
Nuevas canciones / mes
Cuentas Premium / Free

UNIQUE VALUE PROPOSITION

Tu musica favorita,
disponible en todo
momento y desde
cualquier dispositivo

Audio-anuncios
personalizados y que
no se pueden saltar

Maxima difusion e
ingresos por reproduccion

HIGH-LEVEL CONCEPT

Es el Netflix de la musica

UNFAIR ADVANTAGE

Acuerdo exclusivo con
grandes artistas

Ser los primeros en el
mercado

CHANNELS

Web, Redes Sociales,
Anuncios en Facebook

Web. Contacto personal a
marcas jovenes

Web. Contacto personal
a artistas locales

CUSTOMER SEGMENTS

Amantes de la musica
Viajeros

PYMES (gimnasios, bares,
peluquerias, tiendas,...)

Anunciantes

Artistas

EARLY ADOPTERS

SENA
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Usuarios Metro 20-30 afio |, o

Discotecas de Madrid

Bandas de rock locales

COSTSTRUCTURE

Alquiler de oficina (fijo)
Desarrolladores (fijo)
Fauino de ventas (fiin)

REVENUE STREAMS

Ingresos por publicidad
Cuenta Premium con cuota mensual

Arturo Calvo - Ejemplo de Lean Canvas en espafiol: Spotify - https.//www. }'/outubé.'cpr_n/ia/_atch ?-"T_Mka wB qugM

'



PROBLEMA

Problemas Top 3

SOLUCION

3 Caracteristicas del

Endulzar dietas
adelgazamiento

Es natural

prais i
« Produtto wludable

(Alternativas)
Azicar
Sacarina
Miel

METRICAS CLAVE

Actividades Clave a
Medir

= Trafico Web

= Incremento
nuevos clientes

= Recurrencia
clientes

PROPOSICION DE
VALOR UNICA

Una frase clara, simple,
sencilla que expligue
gué te hace especial y
codmo vas a ayudar a tus
clientes a resolver su
problema.

Poder seguir
tomando dulces
peno Con muy pocas
calonias, de un
producto natural y
saludable

VENTAJA ESPECIAL

Qué te hace
especi

CANALES

Via dasooace o
clier

» Internet
- Transporte
directo

SENA

SEGMENTO
DE CLIENTES

Sepgmento objetivo

Personas con
una dieta baja
en calorias

(Early adonters)
Muijer, entre 35
ey, va al

gimaasia, saludabl
iy & forma

FLUJO DE INGRESOS

Materia prima Come vamos a ganar dinero | * Yenta Online
Servidor Otros._. + Cursos y Talleres
Disero + Ebooks y Libros
Web

Marketing onling
icionamiento SE

ESTRUCTURA DE COSTES Sueld

Gastos

Fuente Grafica: https://emprendedorescali.jimdofree.com/lean-canvas/



Si Lograste completar vy
desarrollar bien tu Lean Canvas,
tu idea es en teoria viable !!!!
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OPORTUNIDAD EN EL MERCADO

Fuerza del Mercado Tendencias del Mercado Competencia

-jjiFen
més grandeslll

SENA
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Fuerza del Mercado

- Definir los Aspectos mas
importantes del mercado

- Establecer el Comportamiento
de los segmentos.

Segmentar
el mercado

s50CIO COMPORTAMIENTO

DEMOGRAFICOS :

Ny

PSICOGRAFICOS Carlos

Jiménez

SENA




Tendencias del Mercado

- Definir las principales tendencias

- Identificacion de Normatividad que
afecte al negocio.

- Claridad sobre la situacion del sector
- Participacion de los distintos actores.

Imagen: freepik.com
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“Siempre hay dos personas
en algun garaje planeando
tu desaparicion”

- Guy Kawasaki

Guy Kawasaki Especialista en el ambito de las-nuevas tecnologias y el
marketing. - Foto: guykawasaki.com



Competencia

SENA
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- Principales Competidores

- Ventajas y desventajas frente a la
competencia.

- Productos Sustitutos

- Propuesta de valor de los
competidores



Analisis interno

Analisis

DOFA

Analisis externo




SENMNA
MATRIZ DOFA N
Positivos Negativos
Internos
(factores de la FORTALEZAS DEBILIDADES
empresa)
Externos
_____ (factores del OPORTUNIDADES AMENAZAS
........ ambiente)




MATRIZ DOFA

ores de |z FORTALEZAS DEBILIDADES

POTENCIALIDADES

L actores de OPORTUNIDADES AMENAZAS




MATRIZ DOFA N

Positivos Negativos

Internos

(factores de la FORTALEZAS DEBILIDADES
empresa)

POTENCIALIDADES

e Externos e
o : : ::: o 5-_: : (factores del OPORTUNIDADES AMENAZAS
B ambiente)




Internos
(factores de la
empresa)

Externos
(factores del
ambiente)

MATRIZ DOFA

N

Positivos Negativos
FORTALEZA\ DEBILIDADES
\E
S
G
(0]
POTENCIALIDADES S
OPORTUNIDADES AMENAZAS




Internos
(factores de la
empresa)

Externos
(factores del
ambiente)

MATRIZ DOFA

Positivos

FORTALEZA\

POTENCIALIDADES

OPORTUNIDADE;S

Negativos

DEBILIDADES

AMENAZAS

N



EJ. DAFO AGENCIA DE VIAJES ONLINE

CONVIERT:-

DEBILIDADES:

. BEscasez de recursos
humanos

. Escasa inversion

» Desconocimiento del
entarno digital

AMENAZAS:

. Demanda estacional

- Entorno turbulenta

- Parte del pablico inactivo
en redes vy sin confianza
par el pago por Internet

FORTALEZAS:

. Atencion personalizada

24/7

- Valores ecolégicos
[turismio responsable)
- Amplia oferta de destinos

OPORTUNIDADES:

- Buana relacidn con
proveedores y agentas

- Sectaridéneo para la
transformacion digita

- Tendencia turistica al alza

Fuente Ejemplo: https://conviertemas.com/como-hacer-analisis-dafo-significado-y-ejemplos/
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Evaluacion

Es importante la aplicacion de estas
herramientas, no solo cuando estamos en
una fase inicial del negocio, se vuelven mas
importantes aun cuando nuestro negocio
ya lleva cierto tiempo en el mercado, nos
permiten mirar como estamos y coémo
podemos crecer.

Imagen: freepik.com
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¢ Preguntas?
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SENA

GRACIAS

Linea de atencion al ciudadane: 018000 910270 @ f Yy D

Linea de atencién al empresario: 018000 210682 @SEMAcomunica www.sena.edu.co
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