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Instrumento Interactivo:

Business Model Canvas
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¢, Que es BUSINESS MODEL CANVAS ?

» El modelo de Negocios Canvas unifica todos los criterios a
considerar en un proyecto de forma sencilla y facil de comenzar a
trabajar.

» No necesitas ser un profesional de la evaluacién de proyectos o un
gerente para entenderlo y poder utilizarlo.

» Es bastante intuitivo. Entiendes los conceptos principales, y se
puede trabajar inmediatamente.

» Facil representacion grafica . Un esquema en el cual se pueden ir
consolidando todos los datos obtenidos del negocio y las decisiones

tomadas.

» Simple de Entender !!



¢, Qué es?
BUSINESS MODEL CANVAS

“ Un lenguaje compartido para describir, visualizar, evaluar vy
cambiar los modelos de negocios”




Modelo de Negocio Canvas
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“El Canvas considera la separacion del modelo de negocios en 2 partes:
1. Area Emocional que considera como crear y entregar valor al cliente.

2. Area Racional que busca aprovechar y hacer un uso eficiente de los recursos
disponibles.”

"Business model generation a handbook for visionaries gamechangers and challengers™
Alexander Osterwalder & Yves Pigneur (2009)




El funcionamiento Eficiente del Los Beneficios del Negocio para
Negocio los clientes y la empresa
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El CLIENTE: ¢Para quién creamos valor ? {)
— éCuadl es la identificacion y segmentacion del cliente? f 3

> - !
)“7 éisegmento prioritario?, ¢ Arquetipos de clientes? Iuj

Segmento de Mercado

Canales de Distribucion y
Comunicacion

éCuales son los canales de distribucidn
mas usados por nuestros clientes? ' ' Relacion con el Cliente
/ ¢Como obtenemos,

s |Mantenemos y hacemos crecer
a clientes?

éCuales funcionan mejor?. é costo-efectivo ?

N~ ¢Qué tipo de Relacion tiene

-
: m ?é ?
\‘ Propuesta de Valor cada segmento? ¢es costosa:

¢ Esta integrada al resto del modelo?

éCual es el problema de los clientes

que estamos solucionando?
¢Qué necesidad estamos

satisfaciendo?

Flujos de Ingresos. e
¢Que BENEFICIOS entregamos a los - Disposicion a pagar l
clientes?. - Tacticas de precios. o
éCual es el producto minimo viable? S




Propuesta de Valor

» Qué necesidad satisface..
» Cudl es el beneficio especial que obtienen los clientes
prefiriendote a ti por sobre los demas.

» Vamos a determinar cual es la Oferta !! Algo que sea
muy valorado..!!!
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Tacticas en la Propuesta de Valor

»Sumar los Beneficios que le ofrecemos al cliente
contenidos en los productos/servicios creados

» Podemos Definir propuestas de valor para cada
segmento de clientes ayudamos a resolver

» Impactos en Razdn por la cual los clientes se escogen
una empresa y nho otra.



Atributos de la Propuesta de Valor

. Soluciones Novedosas: (tecnologias) los clientes adoptan una
solucion desconocida pero que mejora la vida jj

. Desempeino: Mejores productos, desempenos productivos,
rapidez, mayor almacenamiento, servicio expedito, reduccion de
costos.

. Customization , Personalizados: Productos/Servicios hechos como
“trajes a la medida a clientes” especificos

. Disefios innovadores vy utiles.



Propuesta de Valor. Atributos........

Innovacion y servicios de alto valor (beneficios) para clientes.
Disefio: Solo un diseno efectivo puede valorarse.

Conveniencia/Usabilidad: Facilidad de uso, pe, riegos
automaticos, libros por internet, aplicaciones para SmartPhones.

Asegurar un trabajo terminado con Insumos y partes de alta
calidad

Ahorros para el cliente: Oferta precio-sensible con velocidad de
respuesta. Oferta de libre uso.

Eficiencia: Oferta que incrementa la productividad del cliente

Reduccidn de riesgos: Compras con garantias de servicios,
repuestos gratis, reducir el riesgo de comprar.

Accesibilidad: Transporte expeditos, servicios personalizados



Cliente: El Dolor + ¢Quién ve la Solucion?

UN
ANTES

i Anticipar que beneficios proporciona
La solucidn Final !

UN
DESPUES




Segmento de Clientes

e El compromiso de clientes es el corazon de un negocio ij
a) Identificar : éQuiénes son nuestros clientes mas importantes?,




Segmento de Clientes

e El compromiso de clientes es

a)

b)

el corazon de un negocio jj

|dentificar :éQuiénes son
nuestros clientes mas
importantes?,

¢A quién le estoy creando
valor? .

¢ Quiénes estarian
dispuestos a pagar ?.
Identificar las Necesidades
en cada segmento.

Los patrones de compras, la
frecuencia de consumo en
el tiempo.

\2

Los Mercados.

Mercados masivos.
Productos electronicos

Mercado Nichos: Proveer a
consumidores especificos, o
ventas a empresas B2B.

Segmentos: por tramos de
ingresos ; Edades, Genero
(moda)

Virtuales: Segun
necesidades y problemas.
Servicios Cloud computing,
almacenamiento on-line



Ejemplo de fases en procesos de segmentacion

e Paso 1: Base de Datos.

— Identifigue y desarrolle una completa lista de potenciales segmentos de
clientes objetivos que necesitan la solucidn (producto y servicios).

e Paso 2: Clientes Claves (el Dolor):

— estreche la busqueda para priorizar el producto minimo que sea
escalable, la mas prometedora alternativa, en relacion a clientes que
permitan el desarrollo de su negocio.

e Pase 3: Clientes Criticos (virus positivos)

— seleccién los mejores clientes, prospectos, que son clientes
referenciaciones de los beneficios e impactos de su producto / servicios.

— Los candidatos se categorizan como segmentos potenciales en funcién de
la nuestra oferta, la solucién.

e Paso 4: Validaciones

— validar los supuestos del negocios, |a viabilidad de su producto con clientes
claves.



Si vendo a empresas tengo mas de un cliente.
Negocio B2B

1. INFLUYENTE TECNICO.
2. COACH.
3. COMPRADOR

4. CONSUMIDOR INTERNO.



Venta a Empresas

INFLUYENTE
TECNICO

Comprende como la solucidn se ajusta a la empresa

Sabe: ¢Como se resuelve el problema/necesidad ?

Es critico tener pronto al influyente técnico de nuestro lado, que
se convierta en un defensor (no en la piedra de tope) para
obtener la orden de compra.

COACH

Consejero. Es la persona quien desea ver que tenga exito el
cliente final.

(dentro de la empresa) Provee retroalimentacion respecto a la
mejor manera gue la solucion puede funcionar en la empresa.

COMPRADOR

Su aprobacion es necesaria la generar una orden de compra.
Dependiendo de la empresa puede ser el gerente general, el
directo de finanzas o un director clave (en B2C , la jefa del
jefe).

CONSUMIDOR

Es la persona quien tiene la necesidad y desea tener la
solucion para mejorar su trabajo.




Canales de Distribucion

a) Es la comunicacion, distribucion y Ventas
b) Interfaz entre la empresay clientes.
c) Sirven para que Clientes conozca la empresa, evallan propuesta.

RESPONDEMOS

¢ Através de cuales canales quieren los clientes ser alcanzados? .

¢, Como llegamos hoy a nuestros clientes?

¢, Qué tan integrados estan nuestros canales de distribucion y ventas?

¢ Qué canales funcionan mejor? / ; Cual es el mas eficiente?

Tiendas

Fuerzd de propias

ventas

yentas

po
Internet

Mayoristas

Tiendas de
aliados




Canales de Distribucion

Tipo de canales

Canales -Fases

Propios Directo Fuerza ventas
Web-venta (Internet)
Indirecto Tiendas propias
Asociados Tiendas asociadas

mayoristas




Relacion con el Cliente

Describe el tipo de vinculo en cada segmento de mercado.
¢, Qué tan efectiva es cada relacion?
¢, Como se integran las relaciones con los clientes ?

a) Pueden ser personalizadas o automizadas.

b) Hay relaciones guiadas por distintas motivaciones: Adquirir clientes, retener
clientes, aumentar las ventas”.

c) Ejemplos:

Re-diseio, comentarios de libros, con
clientes creacion de contenidos
Banca en linea, venta on-line

personalizada
Co-creacién

Asistencid -
per sonalizd@

Autose(‘\l:l C:l 0

Servicios
Automatizados

Intercambio de conocimientos.

i Farmacéutica, industria medica, educacion



Flujo de Ingresos

Los clientes son el corazdn del negocio y el flujo de ingresos son las arterias.
Respondemos:

é como y con que frecuencia vamos a cobrar ? .

éQué valor estan dispuestos a pagar los clientes?

éQué alternativas de pago podriamos aplicar?

Diferentes mecanismos Ingresos: Ventas fisica de productos, cobros por uso,
arriendos, cobros por licencias derecho de propiedad, cobros por intermediacion,
cobros por publicidad, tarifas en dos partes.

Suscripcion

VENTAS
DIRECTAS

LEASING Arriendo

LICENCIA

Publicidad Comision
Por venta



Flujo de Ingresos

Mecanismos de Precios. (Muestra esencial)

Precios fijos.

Basados en Variables Estaticas

Precios dinamicos.
Basados en condiciones de mercado

Lista de precios | Precios por Negociacion Depende de las partes que
productos negocian (contratos de
individuales venta, soluciones), Largo

Plazo

X caracteristicas | Depende de A pedido Depende del inventario del

del producto atributos de cliente, o fase de compras
producto, calidad

X Segmento de Depende del tipo | Tiempo Real Basado en oferta y

clientes de cliente demanda del momento
(acciones bursatiles)
X Volumen En funcion de la Licitaciones Sistema abierto de ofertas

cantidad
comprada

en el tiempo




¢ Cual aliado estratégico aporta a la
entrega de mi propuesta de valor?

EFICIENCIA DEL NEGOCIO
r

requiere mi Propuesta de
éinsumos de la producciéon?
éservicio a clientes?
¢é red de atenciones?

- ,
Propuesta de Valor'\‘

Estrgctura de Costos

¢ Cuales son los costos mas

¢Qué capacidades nuevas aportan a mi éCudl de los recursos (actividades )
negocio que yo no tengo? mas incidentes?



Recursos Claves

Son insumos, recursos que se requieren para hacer funcionar el negocio.
Permiten a la empresa producir o generar valor, llegar al cliente, mantener sus
relaciones y obtener beneficios.

Respondemos:

1. ¢éQué recursos claves requiere nuestra propuesta de valor?

* Recursos fisicos intensivas: fabrica de ships, autos

* Recursos humanos intensivos, (conocimientos o mas personal que maquinarias)

* Recursos financieros. Empresas usan recursos financieros para contratar
personal experto, o financiamiento a proveedores (plazos de pago)

151€0S
£ HUMANOS

Financieros
Inte\ect\“’leS




Actividades Claves

Son las acciones, procesos que debe hacer una empresa para
funcionar exitosamente.

Ej: Manufacturas: resolver problemas, Produccion interna. Procesos
productivos

- Informaticas: Gestion de equipos internos, sistemas de trabajo

- Servicios a clientes.

- Asesorias a clientes, gestion del tiempo con clientes, atenciones

Actividades para resolver
problemas, consultorias, venta cesolucion

de soluciones de
problemas

Plataformas Agregacién
de Valor

Uso de plataformas para
transar con clientes, ’ -
proveedores, bancos

Mantenimiento

REDES



Alianzas Estratégicas

- Representa red de proveedores y aliado que hacen funcionar el negocio.

- Se crean alianzas para incorporar capacidades que no podemos
financiar, para reducir el riesgo y adquirir recursos especificos,
conocimientos, capacidades, licencias, acceso a clientes.

1. ¢Quiénes son nuestros socios 'y proveedores claves?. ¢ cual Red?
2. ¢Que recursos y actividades estamos obteniendo de nuestros socios?

Economias
de escala

OPTIMXZAR
Para optimizar la ‘
asignacion de recursos y (
las actividades. Reduccién
de riesgo

Reducir costos,
se comparte —
infraestructura

Reduccion > -~ o
de ore de UTS
Incertidumbre negocio OURC Iy



Estructura de Costos

Representan los costos para hacer funcionar el negocio.

Financiando la creacion del valor, entrega de la oferta, mantencion de
clientes:

1. ¢Cuales son los costos mas importantes de esos recursos ?

2. ¢Cuales son las actividades mas costo-efectivas?

COSTOS
VARIABLES

ECONOMIAS DE /
AMBITO /

FOCO EN EL
COSTO o
ECONOMIAS DE coco N E
ESCALA VALOR



Ej. De Estructura de Costos

Determinado por el valor creado: Servicios personalizados,
exclusivos (hoteles)

Determinado por Costos: maxima automatizacion, uso de
externalizacion (3ros)



Business Model Canvas.
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¢,Cuanto me cuesta? ¢,Cuanto gano?

¢, En que negocio estamos?






Videos-ejemplo de
aplicacion

http://www.youtube.com/watch?v=z3Yev3cCVF4



http://www.youtube.com/watch?v=z3Yev3cCVF4

Empresa Transporte JM Ltda.

Aliados clave5|

Transportes
autbnomos
Transportes
livianos,
Estacionamientos

Actividades
Claves

Control de tréaficos
Mantenimientos
Control de la flota
Operaciones a
domicilio (cliente
final

Recursos
claves

-Bodega (3500 mt2)

65 ud
vehiculsos
transporte
Informatica
Choferes
Furgones
oficinas

Propuesta de
Valor

Transportes
confiable de
combustibles,
servicios de
almacenaje y
entrega a
domicilio

Relacion con
los Clientes

- Cercanay directa

Canales Distribucior

- - Fuerza de venta
por representantes
- Agencias

Clientes

- Distribuidores

de Petréleos y
bencinas

- Empresas que

necesitan
almacenajes

Estructura de Costos

- Personal
- Bodegas

- logistica de distribucion,
flota, horas de conduccién,
- Gastos en $ x Kilometros

Flujos de Ingresos

- Pago por servicios entrega a domicilio ,
distancia Kms)
- Pago por metros cuadrados de almacenaje
- Pago por carga volumen transportado




Del aeromodelismo al
Drone

Arturo Alvarez Cea.
Gerente General.

Crpa



Empresa SISAR Ltda.

Red de
Aliados

- Empresas de
servicios a la
mineria

- Empresas de
geologia

- Empresas de
insumos

Actividades

Claves

- Gestion de la
relacién con los
representantes

- Busqueda de
Inversionistas
-Generar nuevas
demostraciones a
clientes

- RRHH capacitado
- Inversionistas para
KT

tecnoldgicos

Rec/hab claves
-Desarrollo otras
soluciones

- Redaccién de
contratos de
representacion

- Contar con mas
equipos

Oferta de
Valor

SERVICIO
AEREO NO
TRIPULADO

Relacion con
los Clientes

- Cercanay activa
(pro medio de rep)
- Ser una opcién
tecnoldgica

- Escuchar sus
necesidades

Canales de
Com y Dist

- Demostraciones
técnicas en terreno

- ler servicio a bajo
costo

- Web con demo

- Fuerza de venta por
representantes
instalados en los
segmentos

Clientes y
Usuarios

- Empresas
usuarias de
servicios
tripulados:
Agroindustria /
Ingenieria Vial /
Productoras

- Empresas
prestadoras de
servicios a la
mineria

Estructura de Costos

- Personal

- Demostraciones

- Nuevos equipos

Flujos de Ingresos

- Pago por servicios (Horas de vuelo)
- Pago por area sobrevolada




TRABAJO EN GRUPOS



Business Model Canvas
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debe hacer una
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modelo de negocios
funcione exitosamente
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Conjunto de productos/
servicios que se proveen
a un segmento especifico
de clientes.

- Beneficios que le
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éCual de los problemas
del cliente ayudamos a
resolver?. Soluciones

Q CUSTOMER
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CUSTOMER
SEGMENT
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@ COST STRUCTURE
z$

KEY

RESOURCES 77 SALES
-4 CHANNELS

REVENUE STREAMS




PLENARIO.
- Presentacion de Audiencia de Ideas Basicas del Business Model
Canvas.
- Preguntas.
- Interaccion de participantes en la Audiencia

RECUERDE:
CANVAS contempla la ejecucion de Proceso lterativo, no es

estatico.
Las hipotesis cambian segun la dinamica del entorno en el tiempo.

SUSTENTABILIDAD jj
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