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Business Model Canvas es Strategyzer.com
Informacion sobre la Marca Registrada

Usted acepta que todas las marcas comerciales, nombres comerciales, marcas de servicio y otros logotipos y
caracteristicas de marca de Strategyzer AG, y los nombres de productos y servicios son marcas comerciales
y propiedad de Strategyzer AG Inc.

Creative Commons

Licencia de Attribution-Share Alike 3.0 (CC BY-SA 3.0).

BUSINESS MODEL CANVAS es una marca de ALEXANDER OSTERWALDER.
ALEXANDER OSTERWALDER es fundador de Strategyzer.

:Quén es CertiProf®?

CertiProf® es un Instituto de Examenes fundado en los Estados Unidos en 2015. Ubicada en
Sunrise, Florida.

Nuestra filosofia se basa en la creacion de conocimiento en comunidad y para ello su red colaborativa
esta formada por:

« CLLs (CertiProf Lifelong Learners) los candidatos a la certificacion se identifican como Continuing
Learners, lo que demuestra su compromiso inquebrantable con el continuo aprendizaje, el cual es
de vital importancia en el mundo actual, digitalizado y en constante cambio. Independientemente
de si aprueban o no el examen

- ATP's (Accredited Trainer Partners) universidades, centros de formacién y facilitadores de todo el
mundo conforman nuestra red de socios

. Autores (co-creadores) son expertos o practicantes de la industria que, con su conocimiento,
desarrollan contenidos para la creacién de nuevas certificaciones que respondan a las necesidades
delaindustria

- Equipo Interno: Nuestro equipo distribuido con operaciones en India, Brasil, Colombia y Estados
Unidos estaacargodesuperarobstaculos,encontrar solucionesy entregar resultados excepcionales

www.certiprof.com

CERTIPROF® is a registered trademark of CertiProf, LLC in the United States and/or other countries.
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Our Accreditations and Affiliations

Memberships
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IT CERTIFICATION COUNCIL
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Digital badges issued by Accreditation

a ACCREDITED
nlll BUSINESS
BBB:

Agile Alliance

CertiProf® es un miembro corporativo de la Agile

[ J
Alliance. ﬁ' I
Al unirnos al programa corporativo Agile Alliance, / .,

continuamos empoderando a las personas
ayudandolas a alcanzar su potencial a través de la
educacién.Cadadia,brindamos mas herramientas

y recursos que permiten a nuestros socios \ >
capacitar a profesionales que buscan mejorar su

desarrollo profesional y sus habilidades.

D

llanze

\

https://www.agilealliance.org/organizations/
certiprof/

www.certiprof.com

MEMBER

CORPORATE

CERTIPROF® is a registered trademark of CertiProf, LLC in the United States and/or other countries.
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BUSINESS MODEL CANVAS PROFESSIONAL CERTIFICATE BMCPC™

IT Certification Council - ITCC

CertiProf® is an active Member of ITCC.

The fundamental purpose of the ITCC is to
support the industry and its member companies
by marketing the value of certification, promoting
exam security, encouraging innovation, and
establishing and sharing industry best practices.

Credly

CertiProf® is a Credly partner.

This alliance allows people and companies
certified or accredited with CertiProf® to have a
worldwide distinction through a digital badge.

Credly is the largest repository of badges in the
world and leading technology companies such as
IBM, Microsoft, PMI, Scrum.org, Nokia, Stanford
University, among others issue their badges with
Credly.

Obijetivos de Aprendizaje

T Adote NI .g-n: aws < Horor
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IT CERTIFICATION COUNCIL
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Qsv  vossm ;(m».»v

« Comprender los conceptos de un modelo de negocio, sus patrones y su funcionamiento

« Introduccién al Business Model Canvas para desarrollar nuevos modelos de negocio y documentar

los existentes

. Comprender los diferentes bloques del Business Model Canvas y cual es su funciéon
« Introduccion al Método Lean Startup (Crear, Medir, Aprender) e Innovacién Continua

« Analizar el Lean Canvas y su funcién como mejor método para enfocarse en problemas y posibles

soluciones

« Analizar unaposible base de rentabilidad en un Modelo de Negocio para poder pivotar rapidamente

si es necesario

www.certiprof.com
CERTIPROF® is a registered trademark of CertiProf, LLC in the United States and/or other countries.
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Publico Objetivo

« Propietarios de negocio

« Planificacién empresarial
« Empresarios

« Consultores

« Entrenadores

« Cargos directivos o superiores en una empresa

« Lideres empresariales
« Ejecutivos

No hay requisitos previos para cursar este programa de certificacion.

Presentacion

iBienvenidos!

Reporte en el siguiente formato:

« Nombre

. Compania

« Nombredel cargoy experiencia
« Expectativas de este curso

Insignia

Type: Certification

Cost: Paid

Additional Details

Business Model Canvas Professional Certificate -
BMCPC™

Issued by CertiProf

The holder of this badge has validated his skills and knowledge in Business Model Canvas
Professional. They have shown their knowledge in the implementation of the 9 blocks of
construction; Customer Segments, Value Propositions, Channels, Customer Relationships,
Revenue Streams, Key Sources, Key Activities, Key Partnerships, and Cost Structure. Additionally,
they know the importance of the Model as the fundamental base of the organizations to create,
deliver, and capture value.

Skills
Business Business Model Business Model Canvas
Business Models Corporate Innovation Creative Thinking And Innovation Customer Development
Customer Value P ship Idea il Ideation Intrapreneurship

www.certiprof.com
CERTIPROF® is a registered trademark of CertiProf, LLC in the United States and/or other countries.
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Lifelong Learning

Quienes obtienen esta insignia han demostrado
su compromiso inquebrantable con el aprendizaje
constante, el cual es de vital importancia en
el mundo digital actual en constante cambio y
expansion. También identifica las cualidades de

una mente abierta, disciplinada y en constante
evolucién, capaz de utilizar y aportar sus
conocimientos para desarrollar un mundo mas
igualitario y mejor.

Criterios de obtencion:

CertiProf®
Professional Knewliedge

LIFELONG LEARNING

T

Ser un candidato a la certificacion CertiProf®
Ser un estudiante continuo y enfocado
Identificarse con el concepto de Lifelong
Learning

Creer verdaderamente e identificarse con el
conceptodequeel conocimientoylaeducacion
puedeny deben cambiar el mundo.

Querer impulsar tu crecimiento profesional

www.certiprof.com
CERTIPROF® is a registered trademark of CertiProf, LLC in the United States and/or other countries.
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Recursos

Business Model Canvas

BUSINESS MODEL CANVAS TEMPLATE «
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https://www.mural.co/templates/business-model-canvas

Contenido

WONOULAWONE

. Estrategia del Océano Azul
10. Lean Startup
11. Lean Canvas

Conceptos/Fundamentos del Modelo de Negocios

Introduccién a Business Model Canvas

Business Model Canvas - Bloques

Business Model Canvas - Flujos de Ingresos y Estructura de Costes
Business Model Canvas : Recapitulacion de los Bloques de Construccién
Patrones de Modelo de Negocio

Business Model Canvas - Secuencia

Ejemplos de Modelo de Negocio

12. Estretegias del Modelo de Negocio
13. Técnicas y Herramientas Adicionales

www.certiprof.com

CERTIPROF® is a registered trademark of CertiProf, LLC in the United States and/or other countries.
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Agenda
Modelo de Negocio - Conceptos / Fundamentos 12
Fundamentos 13
¢Cuantos tipos de modelo de negocio existen? 13
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Construccion del Bloque de Recursos Clave 34
Construccion del Bloque de Asociaciones Clave 37
Construccion del Bloque de Actividades Clave 39
Construccion del Bloque de Estructura de Costes 41
Business Model Canvas - Flujos de Ingresos y Estructura de Costes 45
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Repaso de Patrones de Negocio
Business Model Canvas- Secuencia
Secuencia
Ejemplos de Modelos de Negocio
Freemium
Amazon
Uber
Groupon
Spacex
Walmart
Zoom
Netflix
Tesla
Vizologi
Estrategia del Océano Azul
Estrategia del Océano Azul
Innovacion de Valor
Costes
Valor del Comprador
Ahorro en los Costes y en El Valor del Comprador
Disefando su Propio Modelo de Negocio
Presente su Modelo de Negocio
Lean Startup
¢Qué es una Startup?
:Qué es Lean Startup?
Principios de Lean Startup
Aplicando la Metodologia Lean Startup - El Ciclo Crear, Medir y Aprender
Beneficios de Lean Startup
Los 5 Principios Claves de Lean Startup
Lean Canvas
El Creador de Lean Canvas
:Qué es Lean Canvas?
:Diferencias entre el Lienzo del Modelo de Negocio & Lean Canvas?
Lean Canvas
Lean Canvas - Secuencia
Estrategia del Modelo de Negocio
Estrategia del Modelo de Negocio
Entorno del Modelo de Negocio
Evaluacién de los Modelos de Negocio
Perspectiva del Modelo de Negocio en la Estrategia del Océano Azul
Estrategia de Modelo de Negocio

www.certiprof.com
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Técnicas y Herramientas Adicionales
Mapa de Empatia
Ideacion
Pensamiento Visual
Prototipos
Narracién de Historias
Planificacion de Escenarios

www.certiprof.com
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Fundamentos

¢Como desarrollar ideas de negocio?
:Cuantos tipos de modelo de negocio existen?

Fundamentos

Comercio Negocios

www.certiprof.com
CERTIPROF® is a registered trademark of CertiProf, LLC in the United States and/or other countries.
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Modelo de Negocio

Un modelo que vincula medidas financieras y no financieras especificas en una cadena légica para
delinear como la estrategia de una empresa se traduce en la consecucion de los objetivos financieros
establecidos.

Los directivos evaltan el modelo de negocio en funcién de la coherencia légica, el realismo de los
objetivos y las pruebas estadisticas de que las relaciones entre las medidas de rendimiento y los
objetivos declarados son validas.

Ver “Corporate Strategy” (Estrategia Empresarial) y “Key Performance Indicators” (Indicadores Claves
de Desempeno).

STANFORD %
https://www.gsb.stanford.edu/faculty-research BUSINESS::
Un modelo de negocio describe la logica de cémo
una organizacion crea, entregay capta valor.

Puede describirse a través de 9 bloques de
construccién: Segmento de Clientes, Propuestas
de Valor, Canales de Distribucién, Relaciones con
los Clientes, Fuentes de Ingresos, Recursos Clave,
Actividades Clave, Asociados Clave y Estructura

https://www.strategyzer.com/

:Qué es el Business Model Canvas (BMC)?

El Business Model Canvas es una plantilla de gestion estratégica y de “Lean Startup" para desarrollar
modelos de negocio nuevos o documentar los existentes.

Es una herramienta visual con elementos que describen la propuesta de valor, la infraestructura, los
clientes y las finanzas de una empresa.

Ayuda a las empresas a alinear sus actividades ilustrando las posibles compensaciones comparandolas
entre siy pudiendo ver el panorama general de su marco empresarial.

Fundamentos

La Junta Directiva
Grupo de personas elegidas para representar los intereses de los accionistas y supervisar laempresay
su gestion.

En general, una Junta Directiva cumple dos funciones: una de asesoramiento y otra de supervision.
En su calidad de asesor, la junta consulta con la direccion la orientacidn estratégica y operativa de la
empresa.

www.certiprof.com
CERTIPROF® is a registered trademark of CertiProf, LLC in the United States and/or other countries.
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Bancarrota
Situacion en la que una empresa se vuelve insolvente (es decir, el valor de su pasivo supera el valor de
su activo).

En caso de bancarrota, la obligaciéon legal de la empresa es preservar y maximizar las reclamaciones
financieras de los acreedores (en lugar de los accionistas).

Estrategia Empresarial
El proceso mediante el cual una empresa espera crear valor a largo plazo para los accionistas y las
partes interesadas.

La estrategia corporativa define los negocios en los que participara una empresa y describe como la
empresa espera crear valor al participar en estos negocios.

Indicadores Clave de Desemperio - Key Performance Indicators (KPlIs)
Los KPIs (Key Performance Indicators-por sus siglas en Inglés) o Indicadores Clave de Desempeiio
incluyen métricas tanto financieras como no financieras que reflejan de forma valida el rendimiento
actualyfuturodeunaempresa. El consejode administracion utilizalos indicadores clave de rendimiento
para evaluar el rendimiento de la direccion y conceder compensaciones.

Los KPIs financieros incluyen medidas como la rentabilidad total, el crecimiento de los ingresos, los
beneficios por accién, los beneficios antes de intereses, impuestos, depreciacion y amortizacion
(EBITDA), el rendimiento del capital, el Valor Econémico Agregado (EVA) y el flujo de caja libre. Los
KPIs no financieros incluyen medidas como la satisfaccion de los clientes, la satisfaccién de los
empleados, los defectos y re-trabajos, laentrega a tiempo, la seguridad de los trabajadores, la seguridad
medioambiental y la productividad de la tuberia de investigaciéon y desarrollo (1+D). Aunque cada
empresa debe desarrollar un conjunto de KPIs que sea relevante para su propio negocio, en la practica
ciertos KPls son ampliamente utilizados por muchas empresas.

STANFORD
https://www.gsb.stanford.edu/faculty-research BUSINESS
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Fundamentos

The Business Model Canvas

Asociados Clave (9 Actividades Clave Q Propuestas de Valor ﬁ Relacion con Clientes @ Segmentos de ,
Clientes
I3
Recursos Clave 2w Canales L]
=
Estructura de Costes 6 Fuente de ingresos [ 5]

B e s @Strategyzer

strategyzer.com

Business Model Canvas fue propuesto
inicialmente en 2005 por Alexander Osterwalder.

Es un tedrico empresarial suizo, autor,
conferencista, consultor y empresario, conocido
por su trabajo sobre el modelado empresarial y el
desarrollo del Business Model Canvas.

www.certiprof.com
CERTIPROF® is a registered trademark of CertiProf, LLC in the United States and/or other countries.
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Business Model Canvas

« Esbozar nuevas ideas de negocio

« Visualizar negocios existentes

« Utilizado por los equipos como un lenguaje empresarial comun
« Permitir mejores conversaciones estratégicas

" s gl o Desgnad by Dats Wernion
The Business Model Canvas
Asociados Clave & | Actividades Clave o Propuestadiie Valor % Relacion con Clientes @ Segmentos de ’
Clientes
’
Recursos Clave 2 Canales

1ZQ IERDO DERE(L'IHO

Estructura de Costes Fuente de ingresos

Q0ee @l

sesmRED BY: Ciramgze &
T 1o B 18 400

o e T e R (@) Strategyzer

T SrATegyIeroom

www.certiprof.com
CERTIPROF® is a registered trademark of CertiProf, LLC in the United States and/or other countries.
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The Business Model Canvas

Asocladns Clave &

ActividadesClave @

L

ol

Recurses Clave

DO

IZQUIERDO

Propucstas

Catructura de Costes

#1

T R ——

El lado izquierdo es todo sobre nuestra solucion:

Nos ayuda a visualizar lo que necesitamos
para crear la solucién, quién nos ayuda y cémo
cubrimos los costes.

The Business Model Canvas

Sepmantos de
Clientes

Relacide con Clientes W

valor fj

Canales

LADO
DERECHO

Fuente de ingresos [}

©strategyzer

El Lado Derecho

« Estafuncion tiene que ver con el cliente

« Esta ahi para ayudarnos a visualizar qué tipos
de clientes tenemos, cudles son sus problemas
y como les gusta pagar

Kay Partnars

&

Kay Activitios

Key Resources

Valua Propositions

Customer Relationships ' Customer Segmants

]

Channals

Cost Structure

Revenue Streams

Propuesta de Valor

stratagyzer.cam

Es el lugar donde los clientes y sus problemas se encuentran con nosotros y nuestras soluciones
Es el lugar donde intercambiamos valor

www.certiprof.com

CERTIPROF® is a registered trademark of CertiProf, LLC in the United States and/or other countries.
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Taller

Escriba su propio Lienzo del Modelo de Negocio y reconozca los bloques que contiene (5 minutos).

www.certiprof.com

CERTIPROF® is a registered trademark of CertiProf, LLC in the United States and/or other countries.
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Business Model Canvas - Bloques

El Modelo Canvas es muy popular entre los emprendedores e intra-emprendedores* para lainnovacion
del modelo de negocio. Fundamentalmente, ofrece tres cosas:

 Enfoque

@ Flexibilidad

1 Transparencia

*Enel anode 1992, el American Heritage Dictionary definio al intrapreneur (en Espanol intra-emprendedor) como
“aquella persona dentro de una organizacion que se responsabiliza por convertir una idea en un
producto terminado, econémicamente viable, a través de la toma de riesgos y la innovacion”.

El Lado Derecho

 Walor ﬁ Relacio lientes W 5 de ’
« Relaciones con los clientes
« Segmentos de clientes Canses e
« Propuestadevalor LA O
. Canales
« Flujos deingresos DE RE HO

Fuente de ingresos. 6
(Bstratggyzgr

Construccion del Bloque de Segmentos de Clientes

a3 .
Segmento
de

Clientes

www.certiprof.com
CERTIPROF® is a registered trademark of CertiProf, LLC in the United States and/or other countries.
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Descripcion

Los segmentos de clientes son los diferentes
grupos de personas u organizaciones a los que su
empresa pretende llegar y servir.

Estoincluye alos usuarios que pueden no generar
ingresos, pero que son necesarios para que el
modelo de negocio funcione (por ejemplo, los
usuarios del motor de busqueda gratuito de
Google son esenciales para su modelo de negocio
basado en la publicidad, o los médicos suelen
ser una parte esencial, pero no generadora de
ingresos, del modelo de negocio de una empresa
farmacéutica).

Tipos de Segmentos de Clientes

The Business Model Canvas "

Key Partners e

-

Ky Activities

Valoe Progesitions (7% | Costormre Belutionshipg ) | Custoner Segents

ot Structare

Revenue Stresm e

oll g

Segmento de Clientes

¢Para quién creamos valor?

¢ Quiénes son nuestros clientes o

usuarios mds importantes?

Existen diferentes tipos de segmentos de clientes. Se presenta aqui algunos ejemplos:

« Mercado de masas
« Mercado de nicho
. Segmentado
- Diversificado

« Plataformas multilaterales (o mercados multilaterales)

www.certiprof.com

CERTIPROF® is a registered trademark of CertiProf, LLC in the United States and/or other countries.
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Construccion del Blogue de Propuesta de Valor

La propuesta de valor describe el conjunto de
productos y servicios que crean valor para un

segmento especifico de clientes.

Propuesta ﬁ

De Valor
The Business Model Canvas "~ iy
Ney G | ey Activiies &-\ Value Propasitions @ cmmmmm{z Customier Segments .EL
Rey ?{} Cetiaboraten reai time. | & :
Cout Sarurture 51| Revese Stroams s |
@ ¢
e s g e o

Asociado Clave Actividades Clave

Recursos Clave

Propuesta de Valor ﬁ

¢Qué valor aportamos a los clientes?
¢ Qué problemas ayudan a resolver
nuestros clientes?

¢Qué conjuntos de productos y
servicios ofrecemos a cada segmento
de clientes?

¢ Qué necesidades de nuestros clientes
estamos satisfaciendo?

¢Qué trabajo estamos ayudando a
realizar al cliente?

¢ Qué necesidades de los clientes
estamos satisfaciendo?

Relacion con los Clientes

Canales

Estructura de Costes

Fuente de Ingresos

www.certiprof.com
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The Business Model Canvas "

Tipos de Propuestas de Valor

Ky Partmers G | Kep Activites

& A 9 - £
Lapropuestadevalor creavalor paraunsegmento
de clientes a través de una combinacién distinta
de elementos que satisfacen las necesidades de el | SR

ese segmento.

Los valores pueden ser cuantitativos (por ejemplo, — | _
el precio, larapidez del servicio) o cualitativos (por = R 2
ejemplo, el diseino, la experiencia del cliente).

B ] SRRSO

Tipos de Propuestas de Valor

Los elementos de la siguiente lista no exhaustiva pueden contribuir a la creacién de valor para el cliente:
- Novedades

« Rendimiento

« Personalizacion

« "Hacer el trabajo"

« Diseno
» Marca/estatus
« Precio

« Reduccién de costes
« Reducciénderiesgos
« Accesibilidad

. Comodidad/utilidad

Key Partners \é’/’ Key Activities o Value Propositions "( Customer RelaticnshiQ Customer Segments
i ;
Asociado 1 Actividad1 — Propuesta 1 Relacion 1 Segmento 1
Asociado 2 Actividad 2 " Propuesta 2 Relacién 2 Segmento 2
Asociado 3 Actividad 3 Propuesta 3 Relacion 3 Segmento 3
Key Resources é}; Channels i:@
Recurso 1 Canal 1
Recurso 2 Canal 2
Recurso 3 Canal 3
Cost Structure Revenue Streams e
Costes 1 @ Flujo 1 &
Costes 2 Flujo 2
Costes 3 Flujo 3
www.businessmodelgeneration.com TEEEmTE @08 ®
www.certiprof.com
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Construccion del Bloque de Canales

Los canales describen la forma en que su empresa
se comunica con sus segmentos de clientesy llega
a ellos para ofrecer su propuesta de valor.

Canales G

The Business Model Canvas

Key Partners Mg} Ky Activities

Rey Resources

Catinhoratn 1n real time =

Valur Propesiriers  [7°7

Cuntomner Segmenes )

@
§
i

&

Channeds E‘Q

Asociado Clave Actividades Clave Propuesta de Valor

Recursos Clave

ﬁ Relacion con los Clientes

Segmento de Clientes &.-

Canales

nuestros clientes?

(A través de qué canales quieren llegar
nuestros segmentos de clientes?
¢Cémo llegamos a ellos ahora?

¢ Como se integran nuestros canales?
¢Cudles son los que mejor funcionan?
¢Cudles son los mds rentables?
¢Cémo los integramos en las rutinas de

Estructura de Costes

Fuente de Ingresos

26
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Tipos de Canales

Encontrar la combinacion adecuada de canales
para satisfacer la forma en que los clientes
quieren ser alcanzados es crucial para llevar una
propuesta de valor al mercado.

Puede elegir entre llegar a sus clientes a través de
sus propios canales, a través de canales asociados
o através de una combinacién de ambos.

Propio Directo
Socio Indirecto

Propio Directo
Socio Indirecto
Tipos de Canales

« Fuerzade ventas
« Ventas por Internet
. Tiendas propias

. Tiendas asociadas
« Mayorista

Fases del canal

1. Sensibilizacién

2. Evaluacion

3. Compra

4. Entrega

5. Post-venta

The Business Model Canvas "

Key Partners

T | Ky Activities 1 Vialuse Progositionss |15

-—

Crastorrars Relationahipd ~ ) | Cushumier Segmasnis

ot Structare

Revenue Stresm B

oll g

. Conéctenos a nuestros clientes

Redes Sociales
Anuncios
Impreso
Gondola

Punto de venta
Conferencias
Paginaweb

« Vozavoz
« Puntode Venta

Construccion del Bloque de Relaciones con Clientes

4

Relacion
con los
Clientes

www.certiprof.com
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The Business Model Canvas

Key Partners T | Ky Activities 1 Ve Propositions |77} | Costomer Belationnhip ) | Customer Segments
i - ¥4

Las relaciones con los clientes describen los tipos = b
de relaciones que su empresa establece con
determinados segmentos de clientes.
) ) ) i : ) Callaborata o real sme . [~ -\.:‘:,I
Pueden ser impulsadas por las siguientes T
motivaciones:
« Captacion de clientes
- Fidelizacion de clientes | o s &
« Estimulacion de las ventas (upselling)
T D8 T

Relacion con los Clientes .

¢ Qué tipo de relacion espera cada uno de
nuestros segmentos de clientes que
establezcamos y mantengamos con ellos?
¢Cudles hemos establecido?

¢Cudl es su coste?

¢Cémo se integran con el resto de nuestro
modelo de negocio?

Tipos de Relaciones con Clientes

Podemos distinguir varios tipos de relaciones con los clientes, que pueden coexistir en la relacién de
una empresa con un determinado segmento de clientes.

« Transaccional

« Alargoplazo

« Asistencia personal

« Asistencia personal exclusiva

« Autoservicio

« Servicios automatizados

« Comunidades

« Cocreacién o creacioén colectiva
« Costes de cambio

www.certiprof.com
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Transaccional

The Business Model Canvas "

De Largo Plazo

Key Resources i {':y

Key Partners \ﬁ:: Key Activities ng. Vaalue Propositions  £'27)
- —F

Cellaborate in real time

Customer ﬂchuhrnship<.2 Customer Segments q[F

Channels

Cost Structure

Revenue Streams

s brurinesemmdelgenenation com

Asistencia personal
Estarelacionserefiere alacomunicacion humana.
Asistencia personal exclusiva

Esta relacion es mas personal, ya que esta
adaptadaindividualmente.

Incluye la asignacién de un representante del
cliente auncliente especifico,de modo que éste se
relaciona constantemente con la misma persona.
Autoservicio

Los clientes son totalmente autosuficientes,
por lo que no es necesario establecer ninguna
interaccion humana con ellos.

Servicios Automatizados

Esta relacion combina el autoservicio con los
procesos automatizados.

www.certiprof.com
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Comunidades

Este tipo de relaciones fomentan las conexiones
comunitarias entre los clientes.

Costes del cambio

OfferUp

buy. sell. simple.

Co-creacion

Permite a las empresas establecer una relacion
mutuamente beneficiosa.

Una relacién de co-creacién es aquella en la que
nuestro cliente nos ayuda a crear nuevas lineas de
productos o servicios.

Los costes del cambio son aquellos en los que incurre un consumidor al cambiar de marca, producto,

servicio o proveedor.

— y

Switching Costs

il

él
NfX

Construccion del Bloque de Fuentes de Ingreso

Fuentes de Ingreso é

www.certiprof.com
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Los flujos de ingresos representan las formas en
gue su empresa genera dinero de cada segmento
de clientes.

Basicamente, todas las diferentes formas en que
el dinero entra en el negocio.

Hay dos tipos diferentes de flujos de ingresos:
1. Transaccional - pago Unico
2. Ingresos recurrentes - pagos continuos

Tipos de fuentes de ingresos

Hay varias formas de generar flujos de ingresos:
« Ventade activos

« Cuotadeuso

« Cuotas de suscripcion

« Préstamo/Alquiler/Leasing

« Concesiénde licencias

« Tasas de intermediacién

« Publicidad

The Business Model Canvas

Kex Partners =;¢':' Ky Actiities Vialie Progositiorns  [777) | Cuterrer Riefationship™ ) | Custanier Sements |
<B B E3 2 B
P B Cellaborate in rasl ttme i —
cy Resomrees & hanne e
L2 e
ot Structare J Revene Stresmm =
NA
waenismndrigeaias s : DE0E T

Fuente de Ingresos

¢ Qué cantidades/beneficios estdn dispuestos a pagar nuestros clientes?
¢Qué productos y servicios pagan actualmente?
¢Coémo pagan actualmente? ; Cémo prefieren pagar?

¢Cudnto contribuye cada corriente de ingresos a los ingresos generales en términos de porcentaje del total?

www.certiprof.com
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Diferentes mecanismos de cobro

« Ventade activos
. Laventa se refiere a la transferencia de los
derechos de propiedad de un producto fisico
del vendedor al comprador
« Cargo por uso
« Los proveedores de servicios suelen cobrar
una tasa a los clientes por el uso del servicio
« Cuotas de suscripcion
« Cuando un usuario necesita un acceso
prolongado o continuo a los productos de
una empresa, paga una cuota de suscripciéon
« Préstamo/Alquiler/Leasing
« Algunas organizaciones proporcionan a
sus clientes derechos exclusivos sobre su
producto durante un tiempo limitado a
cambio de unatarifa determinada
« Laslicenciasse utilizan generalmente cuando se
trata de productos, servicios o ideas que entran
en el parametro de la propiedad intelectual
« Comisiones de intermediacion
« Cuando wuna empresa actia como
intermediaria para facilitar la comunicacién
y la transacciéon entre dos o mas partes,
cobra una comisién de intermediacién
« Publicidad
. Las empresas que obtienen ingresos a
través de la promocion de otra organizacion,
producto o servicio, cobran una cuota de
publicidad por su servicio
« Clasificacion
« Unasolavez
« Recurrente
- Entregaoservicio posventa

Costes de Cierre Posibles Costes
de Transaccion
e
(Para los agentes
Pl Tl el o Ly [‘ inmabiliarios del
| | INUA NN | A vendedor y comprador) {Impuestos sobre las transferencias, impuestos (Preparacion de la vivienda,
sobre la propiedad, honorarios de abogados desalojo de lamisma y
v gastos inmobiliarios concesiones del vendedor)

www.certiprof.com
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Mecanismo de Fijacion de Precios

Precios dinamicos
Los precios cambian en funcion de las condiciones del
mercado

Precios fijos del menu

Los precios predefinidos se basan en variables estaticas

Precios fijos para productos, El precio se negocia entre dos
servicios y otras 0 mas socios y depende
propuestas de valor de las habilidades o el poder
individuales de negociacién

Lista de Precios Fija Negociacion

El precio depende del
inventario y del momento de

El precio depende de la .
la compra (suele utilizarse en

segun caracteristicas del cantidad o la calidad de la Gestién de la rentabilidad

producto. S —- recursos perecederos, como
habitaciones de hotel o
plazas de avion)
El precio depende del tipo y El precio se establece
Segln segmento de mercado  las caracteristicas de un Mercado en tiempo real dindmicamente en funcién de
segmento de mercado la ofertay lademanda

El precio depende de la El precio se determina en una

a3 YELmET cantidad adquirida Sloesize licitacion
Key Partners Z Key Activities o Value Propositions [ I‘ré'_:_ Customer RelationshiQ Customer Segments
Asociado 1 Actividad1 ~ | Propuesta 1] Relacién 1 [Segmento 1
. o e p . s
Asociado 2 Actividad 2 | Propuesta 2 f Relacion 2 Segmento 2
Asociado 3 Actividad 3 Propuesta 3 Relacion 3 Segmenio3
Key Resources R {j Channels 7
Recurso 1 Canal 1
Recurso 2 Canal 2
Recurso 3 Canal 3
Cost Structure Revenue Streams =
Costes 1 T » Flujo1 o
Costes 2 Flujo 2
Costes 3 >

Flujpo3 =~

www.businessmodelgeneration.com P i o P

= 0008 ®
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El Lado Izquierdo

The Business Model Canvas

Asoclados Clave 4_'9 Actividades Clave o Propuestad

» Actividades Clave

Recursos Clave E

« R Cl
LADO . Asociados Clave
. C
IZQUIERDO o
Estructura de Costes ] |

[ e

Construccion del Bloque de Recursos Clave

Recursos st
Clave

@ www.certiprof.com
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The Business Model Canvas - = :
Key Mortners £ Ky Activities &‘ loe Progeit r:e' Cotrrar Reltiooahipd ) | Customr Segmeis i
Los Recursos Clave describen los activos mas — | e [ g
importantes necesarios para que su modelo de
negocio funcione.
Codt Structare /5] e Stresm A2,
9|= &
gL s = = 9808 0
Asociado Clave Actividades Clave Propuesta de Valor ﬁ Relacion con los Clientes ' Segmento de Clientes &‘-
Recursos Clave | ™ Canales
;Qué recursos clave requiere nuestra
propuesta de valor?
;O nuestros canales de distribucién?
;O nuestras relaciones con los
clientes?
.0 nuestros flujos de ingresos?
Estructura de Costes Fuente de Ingresos

Tipos de Recursos Clave

Los Recursos Clave pueden clasificarse como sigue:
« Fisicos

« Propiedad intelectual

« Humanos

« Financieros

www.certiprof.com
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Fisico

emergent

. L. . 4 i
Los Activos Fisicos son recursos tangibles que una

empresa utiliza para crear su propuesta de valor.

Pueden ser equipos, inventarios, edificios,
plantas de fabricacién y redes de distribucién que
permiten el funcionamiento de la empresa.

JUSTIA Trademarks

CertiProf, LLC Trademarks

CERTIPROF

Testing, analyss, and evaluation of the knowledge, skills and abilites of others in the Propied ad I ntelectu al

CERTIEROF| et &7

Sarial Number:

Se trata de recursos no fisicos e intangibles como
lamarca, las patentes, la propiedad intelectual, los
R R e e derechos de autor e incluso las asociaciones.

R field of Infarmation Technology..
BEAR Owned by: CortiProf, LLC
Serial Number: 87240155

Las listas de clientes, los conocimientos de los
clientes e incluso su propio personal representan
PROFESSIONAL CERTIFICATE CERTIPROF PROFESSIONAL una forma de recurso inte|ectua|-

KNOWLEDGE SCRUM PRODUCT OWMNER SPOPC
Filedt: Segibmmbier 24, 20
Testing, anslysis, and evaluation of the knowledge, skills and abilities of others In the
field of Information Technalogy,

Owned by: CeriProf, LLC

Serial Number; 33127374

Humanos

Los empleados suelen ser los activos mas
importantes de una organizacién y, sin embargo,
los que mas facilmente se pasan por alto.

www.certiprof.com
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. . Key Pevtners 6‘3_; Ky Astivities ll?w Ve Proypositions .‘:' uamum.mnu-i_‘z Custnener Segments ﬁ_
Financieros
Estos recursos incluyen garantias financieras,
efectivo y lineas de crédito. | ame B
« Adquisicién de Clientes
- Retencién de Clientes _ .
« Ventas Recurrentes = s &

T, 08T

Construccion del Bloque de Asociaciones Clave

Asociaciones (P
Clave

El Bloque de Asociaciones clave describe la red de proveedores y socios que hacen funcionar el modelo
de negocio.

www.certiprof.com
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Asociaciones Clave OO Actividades Clave Propuesta de Valor ﬁ Relacion con los Clientes ‘ Segmento de Clientes &.‘

¢Quiénes son nuestros
principales socios?

¢ Quiénes son nuestros
principales proveedores?
¢ Qué recursos clave

adquirimos de nuestros Recursos Clave lasa Canales
socios?

¢Qué actividades clave
llevan a cabo nuestros

socios?

Estructura de Costes Fuente de Ingresos

Razones para crear asociaciones

« Optimizaciény economiade escala
« Reducciéndel riesgoy laincertidumbre
« Adquisicién de recursos y actividades particulares

Tipos de asociaciones clave:

- Alianzas estratégicas entre no competidores

« Coopeticién

« Empresas conjuntas para desarrollar nuevos negocios
Relaciones entre compradores y proveedores

Los socios clave nos ayudan a realizar nuestras actividades clave y nos proporcionan nuestros recursos
clave.

Y estas tres cosas se unen para crear esa propuesta de valor.

The Business Model Canvas

k Cal Ao 2
My Bengurces o and Charrmis s

@ | roverva stroam a

(B) strategyzer

www.certiprof.com
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Construccion del Bloque de Actividades Clave

Actividades ‘9
Clave

The Business Model Canvas - =

Key Partners &fir"“— &‘ o Proposi r::.

§
:
1
Q

) | Custimer Segmentn SL
¥4

El Bloque de Actividades Clave describe las cosas
mas importantes que una empresa debe hacer
para que su modelo de negocio funcione.

ey Resomrces 3 Callaboraty in real e [Z =

Codt Struture /=7 | Revenue Stresms 2,
9 @
e e = T
Asociaciones Clave OO Actividades Clave f Propuesta de Valor ﬁ Relacion con los Clientes . Segmento de Clientes &.-
;Qué actividades clave requiere
nuestra propuesta de valor?
¢ O nuestros canales de
distribucion?
¢Relaciones con los clientes?
¢ Corrientes de ingresos?
Recursos Clave Base Canales
Estructura de Costes Fuente de Ingresos
: 39
www.certiprof.com
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The Business Model Canvas "

Ky Partmers '&‘-}’ Ky Activities iiu Vol Propesitiors l_‘:' Contermer Belutiooahipd—) | Custmer Segments J:'I_
Tipos de Actividades Clave
Las actividades clave pueden clasificarse de la — = T
1 1 - ‘4“ IIIII )
siguiente manera: E
« Produccion
« Resolucion de problemas
« Plataforma/red o ™
\“"‘j
waenismndrigeaias s Qe0e T
Key Partners Q_f_" Key Activities b'ii\—( Value Propositions | f'“f Customer RelationshiQ Customer Segments
. .. 8 ' . I}L
Asociado 1 Achwda;@l:r’ Propuesta 1 Relacion 1 Segmento 1
Asociado 2 Activida Propuesta 2 Relacion 2 Segmento 2
Asociado 3 Actividaa 3 Propuesta 3 Relacion 3 Segmento 3
Key Resources 3 Channels L=
Recurso 1 Canal 1
Recurso 2 Canal 2
Recurso 3 Canal 3
Cost Structure Revenue Streams L:JK
Costes 1 Flujo 1 ~
Costes 2 Flujo 2
Costes 3 Flujo 3

www.businessmedelgeneration.com
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Construccion del Bloque de Estructura de Costes

Estructurade Costes ‘>
The Business Model Canvas " e .
Key Mortners £ Ky Activities &‘ loe Progeit r:e- Cumtprr Rektinuh(p(") | Custue Segrents i
La Estructura de Costes describe todos los costes T | e [ g
en los que se incurre para el funcionamiento de su
modelo de negocio.
ot Structare U Revenue Stream @
et 2 T
Asociaciones Clave OO Actividades Clave f Propuesta de Valor ﬁ Relacion con los Clientes ' Segmento de Clientes &.-
Recursos Clave | ™7 Canales
Estructura de Costes ‘> Fuente de Ingresos
¢Cudles son los costes mds importantes inherentes a nuestro modelo de negocio?
¢ Qué recursos clave son los mds caros?
;Qué actividades clave son las mds caras?

www.certiprof.com
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Tipos de Estructura de Costes

« Los costes deben minimizarse en todos los modelos de negocio
« Lasestructuras de bajo coste son mas importantes para algunos modelos de negocio que para otros
« Puedeser utildistinguir entre dos grandes clases de estructuras de costes de los modelos de negocio:
« Orientadas a los costes
« Orientadas al valor

Caracteristicas de la Estructura de Costes

« Economias de escala

« Economias de alcance
« Costes fijos

« Costevariable

Tipos de Estructura de Costes The Business Model Canvas

Key Partrers T | Ky Activities | veloe Propenitions (7% | Comtermer itatiomshipg) | Customer Segments
- . - it

« Orientadas alos Costes
« Los modelos empresariales basados en los
costes se centran en minimizarlos siempre
que sea posible. Este enfoque pretende teme | [ __SB
crear y mantener una estructura de
costes lo mas ajustada posible, utilizando
propuestas de valor de bajo precio, la
maxima automatizacién y una amplia
subcontratacién. Las aerolineas sin lujos,
como Southwest, easylet y Ryanair, ———= e
tipifican los modelos de negocio basados
en los costes
« Orientadas al Valor
« Algunas empresas se preocupan menos por las implicaciones de los costes de un determinado
diseno de modelo de negocio y, en cambio, se centran en la creacion de valor. Las propuestas
de valor premium y un alto grado de servicio personalizado suelen caracterizar los modelos de
negocioorientados al valor. Los hoteles de lujo, consus lujosas instalacionesy servicios exclusivos,
entran en esta categoria
« Atributos de la estructura de costes:
« Economias de escala
« Economias de alcance
« Costes fijos
« Costevariable
« Economias de Escala:
« Ventajasde costes que unaempresadisfruta a medida que aumenta su produccién. Las empresas
mas grandes, por ejemplo, se benefician de tarifas de compra a granel mas bajas. Este y otros
factores hacen que el coste medio por unidad disminuya a medida que aumenta la produccion

www.certiprof.com
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« Economias de Alcance:

- Ventajasde costes de las que disfrutaunaempresa gracias aun mayor alcance de las operaciones.
En una gran empresa, por ejemplo, las mismas actividades de marketing o los mismos canales de
distribucion pueden dar soporte a multiples productos

« Costes Fijos:

« Costes que permanecen iguales a pesar del volumen de bienes o servicios producidos. Algunos
ejemplos son los salarios, los alquileres y las instalaciones fisicas de fabricacién. Algunas
empresas, como las manufactureras, se caracterizan por una elevada proporcion de costes fijos

« Costes Variables:

« Costes que varian proporcionalmente con el volumen de bienes o servicios producidos. Algunas

empresas, como los festivales por ejemplo, se caracterizan por una elevada proporcién de costes

variables
Key Partners G Key Activities _.L‘- Value Propositions | r“‘ Customer Relationshi Customer Segments
Asociado 1 Actividad 1 Propuesta 1 Relacion 1 Segmento 1
Asociado 2 Actividad 2 Propuesta 2 Relacion 2 Segmento 2
Asociado 3 Actividad 3 Propuesta 3 Relacion 3 Segmento 3
Key Resources ) §: Channels /hh,
Recurso 1 Canal 1
Recurso 2 Canal 2
Recurso 3 Canal 3
Cost Structure @ Revenue Streams ..i;‘f.?lw
33 P
Costes 1 Flujo 1 -
Costes 2 Flujo 2
Costes 3 Flujo 3
www.businessmodelgeneration.com ——m @@ @@ @
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T Oferta

Clientes
Infraestructura

Key Partners T | Key Activities I Customer RelationshiQ Customer Segments §_
Asociado 1 Actividad 1 Relacion 1 Segmento 1
Asociado 2 Actividad 2 Relacién 2 Segmento 2
Asociado 3 Actividad 3 Relacién 3 Segmento 3
Key Resources 5 Channels m
Recurso 1 - Canal 1
Recurso 2 Canal 2
Recurso 3 Canal 3
Cost Structure @ Revenue Streams
Costes 1 Flujo 1 %
Costes 2 Flujo 2
Costes 3 Flujo 3
www.businessmodelgeneration.com
@ www.certiprof.com
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Estructura de Costes
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Flujos de Ingresos y Estructura de Costes

ﬁ Relacion con

Los Clientes

Asociaciones OO Actividades ./°

Clave Clave Propuestas

de Valor

Recursos Clave 'u Canales

Estructura de Costes ‘> Fuentes de Ingresos

Hay dos tipos diferentes de fuentes de ingresos:

v s
Segmentode @B
Clientes

- Ingresos basados en transacciones: Este tipo de ingresos se obtiene de los clientes que realizan un

pago unico de su producto o servicio

- Ingresos recurrentes: Provienen de pagos continuos por la entrega de la propuesta de valor o por la

atencién al cliente después de la compra

www.certiprof.com
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Business Model Canvas:
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Segmento de Mercado

Hay dos aspectos importantes que lo justifican:

La palabra "segmento" lleva implicita la eleccién
de una cuota de mercado. Es decir, hay que definir
un nicho de clientes. La famosa afirmacién "quien
vende a todo el mundo, no vende a nadie" se toma
enserio en el desarrollo de un modelo de negocio.

Un negocio debe desarrollarse desde la
perspectiva del cliente. ;Te das cuenta de que la
munequita mira el modelo? Si, de nada sirve tener
una buena idea si no ves a través de los ojos de los
gue van a pagar por el producto/servicio que vas
aentregar.

Propuesta de Valor

)
| L

17

\ .

Entienda que "valor" en este caso significa
"beneficio”. Por lo tanto, es fundamental que
sepa explicar cuales son esos beneficios que sus
productos (o servicios) aportan a sus clientes.

Por ejemplo, si su producto es un sistema
financiero, su oferta de valor deberia ser "su
ronda financiera en sélo 30 minutos a la semana".
Por supuesto, esto dependerd de su sistema.
Puede tener numerosos beneficios, pero intente
resumirlo en una sola frase.

Esta reflexion también es fundamental para
que analices tus diferenciales frente a tus
competidores.

www.certiprof.com
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Canales

Los canales describen las vias por las que la
empresa comunica y ofrece valor al cliente.
Podemos decir que desde la perspectiva
del antiguo marketing (las 4 P), los canales
representanla"P"dePlazayla"P"depromocion.

Los canales pueden ser la comunicacion, la venta
y la distribucién del producto. Es decir, cualquier
tipodeinterfazdelaempresaconelcliente.Sirven
para que el segmento definido pueda conocer
y evaluar la propuesta de valor del producto,
realizar lacompray el uso del mismo.

Es muy importante comprobar que este bloque

demuestra graficamente laimportancia del encaje
estratégico en un modelo de negocio.

Relaciones con Clientes

El bloque de Relaciones con los clientes describe
las estrategias que evitan que sus clientes se
vayan a la competencia por cuestiones como
"un precio mas bajo". Definir buenas estrategias
de Relaciones con los Clientes es dificil, pero es
fundamental para la retencién de clientes.

Muchas empresas de nueva creacion adoptanuna
Relaciénconel Cliente basadaen el "autoservicio",
segun la cual el cliente lo resuelve casi todo por si
mismo. Sin embargo, algunas empresas ya se han
dado cuenta de que invertir en un alto nivel de
servicio garantiza el protagonismo y una mayor
rentabilidad.

www.certiprof.com
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Fuentes de Ingreso

Las fuentes de ingresos son el blogque que
determina como pagarael cliente las prestaciones
recibidas.

Hay una serie de modelos de recetas que pueden
adoptarse. Algunos ejemplos son: venta de
productos, suscripcion, alquiler, licencia, subasta,
etc.

El flujo de ingresos es actualmente una de las
principales fuentes de innovacién. Por ejemplo,
numerosas empresas estan transformando sus
mercados cobrando por suscripcién en lugar de
por noche, y algunos restaurantes han empezado
a cobrar por la atencién telefénica en lugar de
cobrar por plato o por kilo.

Recursos Clave

el s,

.!,’

Estos son los activos clave para que el Modelo
de Negocio funcione. De hecho, toda la parte
izquierda esta relacionada con la parte operativa
del negocio.

Este bloque debe limitarse a describir lo que
realmente importa dentro de los activos de su
empresa. Por ejemplo, en una aceria los recursos
clave son el horno (caldera) y la laminadora.

Algunos ejemplos de recursos son: los activos
fisicos, como las maquinas o las instalaciones, los
intelectuales, como las patentes, los virtuales,
como las plataformas tecnoldgicas, los recursos

= humanos, como un equipo de programadores o de
servicios, etc.
www.certiprof.com
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Actividades Clave

Ademas de los recursos clave, las actividades
deben abordar las actividades mas importantes
gue la empresa debe realizar constantemente
para que el Modelo de Negocio funcione
correctamente. Si una empresa tiene una
plataforma web como recurso clave, lo mas
probable es que tenga como actividad clave el
mantenimiento de esta plataforma.

Algunos ejemplos de actividades son: Produccion
de Bienes, Resolucién de Problemas, Gestion de
la Plataforma, Ventas Consultivas, Desarrollo de
Productos, etc.

Asociados Clave

™
N

Estructura del Coste

-

Todos los costes importantes que tienen peso en
lo financiero y se derivan de la operatividad del
Modelo de Negocio.

Probablemente provendran de los bloques de
recursos, actividades y asociaciones clave. Sin
embargo, también sera posible que se consideren
los costes de los canales, como la comision de
ventas.

Los socios clave en un modelo de negocio se
refieren principalmente a la subcontrataciéon
(proveedores). Como ya se ha dicho, el lado
izquierdo se ocupa de las cuestiones operativas,
por lo que en el bloque de asociaciones se
enumeran otras empresas que ayudan a su
negocio a ofrecer un suministro de valor.

Cualquiertipodetareaesencialodemateriaprima
proporcionada por otra empresa y que garantice
el funcionamiento del modelo de negocio debe
figurar en este bloque.

¥
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Patrones de Modelos de Negocio

Patrones de Modelos de Negocio: Modelos de negocio con caracteristicas similares, disposiciones de
los blogues de construccion del modelo de negocio o comportamientos similares.

Desagregacion

LaLarga Cola

Gratis como Modelo de Negocio - Estrategia Freemium

Abierto

1.
2.
3. Plataformas Multilaterales
4,
5.

Estrategia de Desagregacion

Tipo de Negocio:

1. Negocio de Relaciones con los Clientes
2. Negocio de Innovacién de Productos
3. Negocio de Infraestructuras

Desagregados son las corporaciones que mantienen los tres tipos de negocio fundamentales (que
coexisten). Lo ideal es que funcionen en entidades separadas para evitar conflictos o compensaciones

indeseables.

Ejemplos:

« Industria Bancaria

» Industria de las Telecomunicaciones Moéviles

Ver Harvard Business Review “Unbundling the corporation”

TRES TIPOS DE NEGOCIO PRINCIPALES

Fuente: Hagel and Singer, 1999

Economia

Cultura

Competencia

La entrada temprana en
el mercado permite
cobrar precios mas altos
y adquirir una gran cuota
de mercado; la velocidad
es laclave.

Batalla por el talento;
pocas barreras de
entrada; muchos
pequeios actores

prosperan.

Centradoenel
empleado; consintiendo
a las estrellas creativas.

www.certiprof.com

El alto coste de
adquisicion de clientes
hace que sea imperativo
ganar una gran cuota de
cartera; las economias de
alcance son la clave.

Batalla por el alcance;
rapida consolidacion;
unos pocos grandes
actores dominan.

Alta orientacion al
servicio; el cliente es lo
primero.

Los elevados costes fijos
hacen que los grandes
volUumenes sean
esenciales para
conseguir bajos costes
unitarios; las economias
de escala son la clave.

Batalla por la escala;
rapida consolidacién;
unos pocos grandes
actores dominan.

Centrado en los costes:
hace hincapié en la
estandarizacion, la

previsibilidad y la
eficiencia.
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LaLargaCola

Se centraen ofrecer un gran nimero de productos de nicho,cadauno de los cuales se vende conrelativa
poca frecuencia.

Este modelo de negocio requiere un bajo coste de inventario y plataformas solidas.

a | 4 o 5 @
l Credentials and Certifications
Experience| Recognition| Community e .
Unlimited movies, TV - o

.. CeriProf LLC ==

) EL MODELO DE
Cabeza LA LARGA COLA

Larga Cola |

Popularidad / Utilidad

Mas o Menos Productos
Popular W Especializados

Altamente
Popular

# de productos tnicos

www.certiprof.com
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El Modelo de Negocio de la Larga Cola de LEGO®

El Entrenador/Facilitador del Modelo de Negocio utilizara el Lienzo de Modelo de
Negocio de LEGO para explicar el patrén.

Multilateral

Segmento B

Reune a dos o mas grupos de clientes distintos
pero interdependientes.

Segmento de Facilitar la

. La plataforma crea valor al facilitar las ™" interaccion
interacciones entre los distintos grupos H-ff,gmemoc
. Efectodered
« También se conoce como mercados
mU|ti|atera|eS Segmento N
C
Etc.
HiSionnor iecister  Dally Deels  Help & Contact Stipla 4B Engish Sl wamniets  Myesme [y O

smartphone!

Find the me w're looking for
with these

View options —» ‘

Grow your ==
business with v |
GOOgle Ads affice supplies L

et in front of customers when theyre
searching for businecses llke yours on
Googhke Search and Meps. Only poy for
rasults, lke clicks to your website or calls

10 your business.

. 1-B00-BTT- 2581
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Freemium
El segmento de clientes puede beneficiarse continuamente de la oferta gratuita.

Los clientes que no pagan se financian con otra parte del modelo de negocio o con otro segmento de
clientes.

Propuesta de valor = La gratuidad es una propuesta de valor atractiva.

“La demanda que se obtiene a un precio cero es muchas veces mayor que la que se obtiene a un precio muy
bajo". Kartin Hosanagar, profesor adjunto de Wharton.

. BECOME
©\ REMOTE WORK AND
VIRTUAL COLLABORATION

CERTIFIED!
FREE CERTIFICATION

CertiPraf

Plataforma Abierta

Los modelos de negocio abiertos pueden ser utilizados por las empresas para crear y capturar valor mediante
la colaboracion sistemdtica con socios externos.

www.certiprof.com

CERTIPROF® is a registered trademark of CertiProf, LLC in the United States and/or other countries.



CerfiProf®

Professional Knowledge

Repaso de Patrones de Negocio

« Desagregacion

. LalargaCola

« Plataformas Multilaterales

« LaGratuidad como Modelo de Negocio
« Modelos de Negocio Abiertos

www.certiprof.com
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Secuencia

Asociaciones Clave OO

Actividades Clave f

i

Propuestas de
Valor

ir

Relacién con
los Clientes

?

4

Segmento de
Clientes

A

Efacvtgsos =H Canales a
Estructura de Costes ‘> Fuente Ingreso é
www.certiprof.com
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Ejemplos de Modelos de
Negocio
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MODEL
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Freemium

Freemium - Business Model Canvas

Keys Partners gD Key Activities ',*" Value Propositions i‘j Customer Relationship ? Customer Segments ;",
Desarrolloy
Mantenimiento Bajo SLA
de Plataforma
1 Usuarios Gratis
Convertir Usuarios Ofe”.:a (b: de)
Gratuitosen Gratis Alto SLA ase grande,
Usuarios Premium ©
Aplicaciones
de Terceros F
Key Resources (™ Channels ]

Canales

Digitales
Oferta Usuarios Pagos
Plataforrlna Premium (base pequefia)

Digita
iEs Gratis!
Cost Structure W | Revenue streams s
Costede la Costedela Meta
- Plataforma para plataformaparalos .
Costes Fijos Usuarios Usuarios que pagan Tarifa $0 —— Pagado $$$
Gratuitos parelE >%de
Conversién

Amazon

THE BUSINESS
MODEL ANALYST

adMAaZoN - Business Model Canvas

Keys Partners CP Key Activities ./" Value Propositions ﬁ Customer Relationship . Customer Segments ;'.
. Automatizacion
Logistica . . Py
Precios bajos + y autoservicio
entrega rapida +
L amplia seleccion Compradores
Desarrollo y de produ.ctos. =
Compaiiias Mantenimiento Conveniencia Soporte
de Logistica de Plataforma
- Mercado con
Key Resources [ acceso a millones Channels N Vendedores
de compradores
Aplicaciones Infraestructura
cofl Amazon & App
T | -
de Terceros ecnologica Mévil
LaMarca Afiliados
Amazon Plataforma como Promotores /
servicio Empresas
Bodegas - AWS.com y API
Cost Structure @, | mevenue streams a
Ventas Unicas, Ventas Uni
Inf U g ‘entas Unicas,
Bodegas Personas pcstivct Suscripciones y Comisidn por Suscripciones y
Digital i Ventas .
Prime

THE BUSINESS
MODEL ANALYST
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Uber

Uber - Business Model Canvas

i

i

Customer Relationship

Autoservicio
(sistema de
revision,
valoraciony
comentarios)

™)

Soporte al
cliente

Channels

App de Uber

Sitio Web de
Uber

&

Personas con
Necesidad de
Transporte
(Pasajeros)

Keys Partrers & | KeyActivities ./’ Value Propositions
Desarrolloy
Mantenimiento
de Plataforma
Marketing = Transporte
Py Confiable
Procesadores Adquls:|C|on itz Comlgnia_n{e
. pasajerosy :
conductores
Key Resources h
Proveedores i Marca
APl de Mapas 1
Plataforma
Tecnoldgica
Red de
Conductores
Cost Structure $
Plataforma Marketing Empleados
Tecnoldgica

Revenuas Streams

@ THE BUSINESS
MODEL ANALYST

Groupon

GROUPON - Business Model Canvas

businessmodelanalyst.com

Keys Partners y Key Activities ./p Value Propositions ﬁ Customer Relationship . Customer Segments ;"
Marketing
Editorial + E-
mail
Otros
Proveedores
de Cupones Ventas B2B
Key Resources h Channels a
Proveedores
de. Ry Base de Datos del
Cictande Consumidor/E-mail
crédito
Plataformade
Groupon
Desarrolloy Adquisicion de Adauisicion de
MEnfeAlEnEe qClientes I\Sllercancia Nuevos Prp t':luctos Y
de Plataforma Servicios

THE BUSINESS
MODEL ANALYST
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Spacex

SPACE>X

o Business Model Canvas

Financiadores

Experienciay

Instalaciones de
Lanzamiento

Keys Partners C@ Key Activities ./'\ Value Propositions ﬁ Customer Relationship ' Customer Segments ;‘.
Disefio, Montaje, Servicio
Lanzamientoy Altamente
Recuperacién de Personalizado
Cohetes y Satélites .
El gobierno de los
IvesizEEGEny Estados Unidos /
Contratos a Las Fuerzas
Proveedores Desarrollo (I&D) Mejorar el Coste y la e e Y
Fiabilidad del Acceso al
Espacio con Sistemas de
Key Resources h Lanzamiento Channels ]
Re-usables
Socios Infraestructura

Companias de
Telecomunicacién

Space X
Conocimientos
Técnicos
Oficinas de
Tecnologia de Space X
Cohetes
Re-usables
Cost Structure ‘, Revenue Streams 6
e on Contratos de
Investigacion Infraestructura q q q
L Transporte Comercial Licencias de
Empleados y Desarrollo y Misiones de deC Trioulacié T [l
(18D) Lanzamiento e Cargay Tripulacion ecnologia
al Espacio
THE BUSINESS , S oy
MODEL ANALYST i :
Walmart - Business Model Canvas
Keys Partners Oo Key Activities ./‘ Value Propositions ﬁ Customer Relationship ' Customer Segments "‘
Control de
Inventarios
Gestion de la
Distribucion Servicio de
atencion al
Servicioal cliente sencillo Mercado
Cliente : Masivo
Proporcionar una
ampliavariedad de
Proveefiores productos al menor
Mundiales Key Resolirces e precioy de laforma Channels o
mas conveniente
posible Tiendas de Ingresos
Marca Ladrilloy Bai
2 ajos
Tlend.as de Y —"
Ladrilloy
Mortero Webiste y
aplicacion
Sistema de movil
Almacenamiento
y Distribucion
Cost Structure W | revenue streams s
1
Tk Recursos Cadena de Ventas Savitdies
Humanos Abastecimiento Minoristas

THE BUSINESS
MODEL ANALYST
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Zoom

ozoom - Business Model Canvas

Keys Partners & Hey Activities (’ Value Propositions ﬁ Customer Relationship . Customer Segments a‘
Auto-Servicio
Desarrollo y
Mantenimiento Video Conf . Soporte al
Skype KSpataion: I g?atl?i:aeqrsgqa Cliente Usuarios de internet en
funciona bien (telefonoy il
chat)
S BEMANS b Video Conferencia de o . .
1 iy Usuarios de negocios
larga duraciény con (Empresas, Educacion
App de. Plataforma de caracteristicas Website Gi)bierr{o Salud) ¢
Calendario Zoom profesionales Zoom.us )
X Aplicacién
Cédecde Zoom (Movil
cgmpre:mr; dde yde
LIRS UL escritorio)
Cost Structure ‘9 Revenue Streams 6
Desarrolloy
Recursos Mantenimiento Gratis Pla'r‘ d?,
Humanos de plataforma Suscripcion
THE BUSINESS
MODEL ANALYST
Netflix
N E T FI_ I x - Business Model Canvas
Keys Partners A | keyactiities .f‘ Value Propositions ©F | customer Retationship W | customersegments .13
Produccion y
Licencia
Compaiiias Auto- servicio +
de Consumo Recomendaciones de
Electrénico Desarrollo de LA
la Plataforma
de Netflix
Empresas de lea CIiCEITIETED Amantes de Peliculas
el W aoies - bajo demanda donde S & Series
cabley nCLS Rt y cuando quieras Y
television Plataforma de
Netflixy Cualquier
Portafolio de Dispositivo
Peliculas
Productores St
. Appde
Marca Netflix Netflix
Cost Structure ‘) Revenue Streams 6
Producciény Desarrollo de Suscripcién
Licencia Tecnologia
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Tesla

_T‘r =ESL 7 - Business Model Canvas

Asaciaciones Clave & | Actividades Clave 32| Propuestas de Valor 2| Relacion con los Clientes % | Segmento de Clientes a5
= [&D + Experiencia de servicio al cliente
= Disefio «Marca

» Alianzas OEM * Innavacian = Evangelistas de la reputacidn
* Desarrollo de Software » La ausencia de culpa es el nuevo
« Leasing de coches (Athan) « Manufactura y ensamble de simbolo de estatus
) _ _ = Big Data » Tiendasdegamaalta
» Fabricacién y compras Toyota) * Marketing = Estariones de carga gratuitas
« Construccion y Mantenimienta de » Automatizacion '
Cargadores * Autoservicio
* Alargo plazo.
* Proveedores (Borgwarner, Lotus, Recurses Clave ™ Canales
Panasanic, Sotira)
« |&D (Dana Holding, P ic) = Automatizacion
» Ingenieros «Enlinea
* Préstamos gubernamentales # Talento # Aplicacion
« Coche eléctrico y e « Tienda minorista
tecnologicos o » Eventos
= Nuevo Ecosistema » Conferencias
» Planta de baterias * Relaciones Prblicas
» Red de super-cargadores.
Estructura de Costes L ] Fuente de Ingresos [+ ]
* Companentes
= Fabricacidn
= Desarrallo tecnologice
= 5alarios de ingenieria
o Inmobiliaria
= Mantenimiento
» Apoyo, Marketing, Generacion de energia

Vizologi

VIZOL‘.’.‘-QI Home Features Pricing Canvas  Login (qunulp

Q Search canvas by campany name or topic (Netflix, Airbnb, mobility, sharing economy, ecommerca...|

Are you locking for more examples of business
maodels like this one?

Access to
hundreds of
business models

w
Gokany quastions? I'm naopy ko
Fietp.
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Estrategia del Océano Azul

Estrategia del Océano Rojo VS Estrategia del Océano Azul

Competir en el espacio de mercado existente Crear un espacio de mercado no disputado

Vencer a la competencia Hacer que la competencia sea irrelevante

Aprovechar la demanda existente Crear y captar nueva demanda

Hacer el balance valor-coste Romper la relacion valor-coste

Alinear el sistema de actividades de una empresa con su Alinear el sistema de actividades de una empresa en

eleccion estratégica de diferenciacion o bajo coste busca de la diferenciacion y el bajo coste
Estrategia del Océano Rojo VS Estrategia del Océano Azul

Competir en el espacio de mercado existente Crear un espacio de mercado no disputado

Vencer a la competencia Hacer que la competencia sea irrelevante

Aprovechar la demanda existente Crear y captar nueva demanda

Hacer el balance valor-coste Romper la relacion valor-coste

Alinear el sistema de actividades de una empresa con su Alinear el sistema de actividades de una empresa en

eleccion estratégica de diferenciacion o bajo coste busca de la diferenciacion y el bajo coste
www.certiprof.com
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Estrategia del Océano Rojo VS Estrategia del Océano Azul
Competir en el espacio de mercado existente Crear un espacio de mercado no disputado
Vencer a la competencia Hacer que la competencia sea irrelevante

Aprovechar la demanda existente Crear y captar nueva demanda

Hacer el balance valor-coste Romper la relacion valor-coste

Alinear el sistema de actividades de una empresa con su Alinear el sistema de actividades de una empresa en

eleccion estratégica de diferenciacién o bajo coste busca de la diferenciacién y el bajo coste
Estrategia del Océano Rojo VS Estrategia del Océano Azul

Competir en el espacio de mercado existente Crear un espacio de mercado no disputado

Vencer a la competencia Hacer que la competencia sea irrelevante

Aprovechar la demanda existente Crear y captar nueva demanda

Hacer el balance valor-coste Romper la relacion valor-coste

Alinear el sistema de actividades de una empresa con su Alinear el sistema de actividades de una empresa en
eleccion estratégica de diferenciacién o bajo coste busca de la diferenciacion y el bajo coste
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Estrategia del Océano Rojo VS Estrategia del Océano Azul
Competir en el espacio de mercado existente Crear un espacio de mercado no disputado
Vencer a la competencia Hacer que la competencia sea irrelevante
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eleccion estratégica de diferenciacién o bajo coste busca de la diferenciacién y el bajo coste
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Vencer a la competencia Hacer que la competencia sea irrelevante

Aprovechar la demanda existente Crear y captar nueva demanda
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Innovacion de Valor

La innovacion de valor es la buisqueda simultanea
de la diferenciacién y el bajo coste, creando un
salto de valor tanto para los compradores como
para la empresa. El concepto de innovacién en
valor ha sido desarrollado por W. Chan Kim y
Renée Mauborgne y es la piedra angular de la
estrategia de creaciéon de mercado. Dado que el
valor para los compradores procede de la utilidad
de la oferta menos su precio, y que el valor para
la empresa se genera a partir del precio de la
oferta menos su coste, lainnovacion en valor sélo
se consigue cuando todo el sistema de utilidad,

INNOVACION
DEL VALOR

. , . VALOR DEL
precio y coste estd alineado. COMPRADOR

Desglosa la relacion valor-coste respondiendo a las siguientes preguntas:

:Qué factores de los que la industria da por sentado deberian eliminarse?
:Qué factores deberian reducirse muy por debajo de la norma de la industria?
:Qué factores deberian elevarse muy por encima de la norma de la industria?
:Qué factores deberian crearse que la industria nunca ha ofrecido?

EREEE

Costes

El ahorro de costes se consigue eliminando vy
reduciendo los factores por los que compite una

industria.
Valor del Comprador
El valor para el comprador se eleva elevando y
creando elementos que la industria nunca ha
ofrecido.
VALOR DEL
COMPRADOR|
www.certiprof.com
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Ahorro en los Costes y en El Valor del Comprador

« El ahorro de costes se consigue eliminando y
reduciendo los factores por los que compite
unaindustria

« Elvalorparaelcomprador se elevaal aumentar
y crear elementos que la industria nunca ha
ofrecido

INNOVACION
DEL VALOR

VALOR DEL

COMPRADOR|

Disenando su Propio Modelo de Negocio

EFICIENCIA VALOR
Asociados Clave Actividades Clave Relaciones con Clientes Segmentos del (1]
oo f Propuestas de Valor ﬁ ' Mercado -
Actividad 1
Asociados Relacion Cliente 1
Actividad 2
Cliente
Recursos Clave [ Canales a Cliente 2
Recurso 1 Canal 1
Recurso 2 Canal 2
Estructura de Costes ‘> Fuentes de Ingreso é
Coste 1 Coste 2 Fuente Ingreso
Versidn original: Strategyzer.com Esta obra esta autorizada bajo la licencia Creative Commons Attribution-ShareAlike 4.0 International License. @ @ @
.
www.certiprof.com
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Disefiado para:

Disefiado por:

Fecha:
Version:
EFICIENCIA VALOR
Asociados Clave Actividades Clave Relaciones con Clientes Segmentos del L]
(P (o Propuestas de Valor ﬁ ' Mercado -
Actividad 1
Asociados Relacion Cliente 1
Actividad 2
Cliente
Recursos Clave flasa Canales a SlEp
Recurso 1 Canal 1
Recurso 2 Canal 2
Estructura de Costes ‘> Fuentes de Ingreso é
Coste 1 Coste 2 Fuente Ingreso

Version original: Strategyzer.com

Presente su Modelo de Negocio

Gina Gillin (She/Her)
| Managing Direc
now » ®

tor at CertiProf

Pitching my business idea with #CertiProf #BusinessModelGeneration

Esta obra esta autorizada bajo la licencia Creative Commons Attribution-ShareAlike 4.0 International License@ ® @

Comparte tu modelo de negocio y algunos
consejos Utiles para presentar tu idea de negocio

#BMGENP
[rmr— [rp— & I ) Ty
[
el
e M b
. oy
Bl ey = T pmes r
el s lhre o g
vt e G -
ey e e e e
it i [ )
£ e e T e - -
& Like &) Comment ¢ Share <7 send

www.certiprof.com

en las redes sociales.

Utilice

los siguientes hashtags:

#BusinessModelGeneration #BMGENP

#CertiProf
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:Qué es una Startup?

. Idea, nueva creacion o empresa en edad
temprana concebida en un mundo incierto

« Una Startup es una institucion humana
disefada para crear un nuevo producto o
servicio bajo condiciones de incertidumbre
extrema. Eric Ries en su libro «The Lean Startup»

« Una Startup es una empresa, usualmente de
tecnologia, con un producto escalable

:Qué es Lean Startup?

El Método Lean Startup es un concepto que fue
desarrollado por Eric Ries en 2008 en su obra
«El método Lean Startup: Cémo crear empresas
de éxito utilizando la innovacién continua», y
que tiene como objetivo reducir el tiempo y el
costo a la hora de crear una empresa, startup o
un producto... ;como? utilizando las hipétesis y
la experimentacion.

La metodologia Lean Startup se ha convertido en
el movimiento que esta transformando la manera
de concebir, fabricar y lanzar nuevos productos al
mercado.

@ Tripadvisor a m a ZO nw

Google @ iTunes NETFLIX

& Spotify

Uber

Linked[ I PayPal

www.certiprof.com
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Principios de Lean Startup

« Los emprendedores estan en todos lados
« Los emprendimientos se tratan de gestion
« Aprendizaje validado

« Contabilidad de la innovacion

« Despliegue continuo

« Pruebas A/B

« Meétricas accionables

« Producto Minimo Viable (PMV)

- Pivote

« Crear-Medir-Aprender

Aplicando la Metodologia Lean Startup - El Ciclo Crear, Medir y Aprender

Fase 1 del Ciclo: Crear

Crear es definir una hipotesis: "mi producto X satisface la necesidad X". ;Se debe desarrollar mi
producto por completo y luego salir al mercado? Aqui es donde entra en juego un concepto central: el

Producto Minimo Viable (PMV).

Fase 2 del Ciclo: Medir

Es el momento de salir a buscar a los clientes. En esta fase tenemos que medir o validar nuestra
hipotesis principal. Para ello, tenemos que salir fuera, literalmente: hacer que la gente lo pruebe,
plantear preguntas, hacer encuestas... tenemos que recibir toda la informacién que podamos.

Fase 3 del Ciclo: Aprender

Una vez que tengamos los datos suficientes, tenemos que volver a nuestro laboratorio empresarial.

¢Nuestra hipotesis ha resultado ser positiva? ;Ha sido negativa?

El aprendizaje validado que obtenemos en esta ultima fase del ciclo nos va a servir para hacer las
modificaciones oportunas. Una vez hechos estos cambios, toca volver a empezar.

El ciclo metodolégico ha de repetirse todas las veces que sea necesario, hasta que lleguemos al punto
en el que nuestros potenciales clientes nos aseguren que comprarian ese PMV.

www.certiprof.com
CERTIPROF® is a registered trademark of CertiProf, LLC in the United States and/or other countries.



CertiProf”

Professional Knowledge

o
1
Aprender m

Ciclo
Lean
Startup

o

Ciclo Crear,
Medir, Aprender
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CREAR
Salto de Fé PMV

MEDIR

Preservar

IDEAR

Pivote R&c?pl'lar
APRENDER Conocimiento
Beneficios de Lean Startup
Aprender Mas Rapido Crear Mas Rapido
Pruebas Divididas Pruebas de Up!dad
Desarrollo de Clientes Pruebas l:!t? UsablI!dad
5 Por qué Integracion Continua

Junta Asesora de Clientes
Hipotesis Falsificable
Duefio de producto
Responsabilidad
Arquetipos de Clientes
Equipos Multifuncionales
Equipos Semi-autonomos
Pruebas de Humo

Medir Mas Rapido

Pruebas Divididas
Despliegue Continuo
Pruebas de Usabilidad
Monitoreo y Alerta en Tiempo Real
Enlace con el Cliente

Producto

Despliegue Incremental
Fuente Abierta y Gratis
Computacién en la Nube
Sistema Inmune en Claster
Escalabilidad Just-in-Time
Refactorizacion

Sandbox de desarrollador
Producto Minimo Viable

Medir Mas Rapido

HAY MUCHO MAS...

www.certiprof.com

Analisis de Embudo
Analisis de Cohorte
Puntuacion Neta del Promotor

Marketing de Motores de Blsqueda
Monitoreo Predictivo

CERTIPROF® is a registered trademark of CertiProf, LLC in the United States and/or other countries.
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Los 5 Principios Claves de Lean Startup

. Los empresarios estan en todas partes
. El Espiritu Empresarial es la Gestion

. Aprendizajes Validados

. Contabilidad de la Innovacién

. Construir-Medir-Aprender

VUhoWNPR

www.certiprof.com
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El Creador de Lean Canvas

Lean Canvas es una plantilla de plan de negocio de
una pagina creada por Ash Maurya que te ayuda
a deconstruir tu idea en sus supuestos clave. Esta
adaptada del Business Model Canvas de Alex
Osterwalder y optimizada para las Lean Startups.

https://leanstack.com/leancanvas

:Qué es Lean Canvas?

El Lean Canvas es una herramienta de
visualizacion de modelos de negocio pensada
para empresas incipientes. Se enfoca en la
metodologia Lean Startup, centrada en generar
nuevas ideas y llevarlas a prototipado para
verificar si el mercado esta en busqueda de las
soluciones que usted esta proponiendo.

Es modelo que guia a los emprendedores desde
la concepcion de la idea hasta la creacion de la
empresa. Toma en cuenta elementos de gran
incertidumbre que suelen afectar alas startups.

Muchos emprendedores se sienten mas cémodos
con el Lean Canvas, ya que sus empresas estan
comenzando y les resulta mejor enfocarse en los
problemasy las posibles soluciones.

e Wi

:“r-;?gf;

Eﬁ! A

HICQR
II .I'.I

There's never been a better time
to act on your “big idea”.

L NS The BOOTSTART
el ﬂj s . Manifesto

Ash Maurya 1=

Author, creator of Lean Canvas, and founder of LEANSTACK

FOH Leanstack
m Rochester Institute of
Technelogy

Contact info

Resvanas traseny

www.certiprof.com
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:Diferencias entre el Lienzo del Modelo de Negocio & Lean Canvas?

El emprendedor y autor Ash Maurya consideré

Lean Canvas
guealModeloCanvaslefaltabancuatroelementos
— — —————— —— clave para ser mas util a emprendedores y
startups.
El Lean Canvas propone cuatro nuevos modulos
T - gue sustituyen a cuatro bloques del modelo
original:
. “Socios clave” es reemplazado por el
“Problema”
s g 2 « “Actividades clave” ahora es “Soluciéon”
. “Recursos clave” se reemplaza por “Métricas
clave”
- “Relacion con clientes” es suplantado por
“Ventaja Unica”
Lean Canvas
Problema o Solucion -:6:— 5;?3:“:%" Unica de ﬁ Ventaja Especial * Segmentos del Mercado &.‘
- (3 caracteristicas - (No se puede copiar o (Clientes objetivo)
(3 Problemas Principales) pricipales) (Un mensaje tnico, claroy comprar fdcilmente)
convincente que diga por
qué su empresa es diferente
y merece la atencion de sus
clientes.)
Métricas Clave =u Canales a
(Principales actividades que (El camino hacia los
deben medirse) clientes)
Estructura de Costes ‘> Flujos de Ingreso é
(Cuarto costo para poner todo esto en funcionamiento) (Como ganar dinero)
www.certiprof.com
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v o
i @ Proposicién Unica de ﬁ . . * o0
Problema o Solucion ’g‘ Valor Ventaja Especial Seg-mentos T:Ie! Mercado P53
3 Problemas Principal (3 caracteristicas (No se puede copiar o (Clientes objetivo)
(B ARSI Cpgies) pricipales) (Un mensaje unico, claroy comprar fdcilmente)
convincente que diga por
qué su empresa es diferente
y merece la atencion de sus
clientes.)
Métricas Clave _u Canales a
(Principales actividades que (E_l camino hacia los
deben medirse) clientes)
Estructura de Costes ‘> Flujos de Ingreso é

(Cuarto costo para poner todo esto en funcionamiento) (Cémo ganar dinero)

blem
0 P(;:p 3 problem)

PROBLEMA

Una breve descripcion de los 3 principales
problemas que su empresa quiere resolver.

SEGMENTOS DEL MERCADO

¢Quiénes son los clientes de su empresa? ;Se
pueden orientar mejor? Sitienes masde untipode
cliente, el autor recomienda crear un lean canvas
para cadauno deellos.

PROPOSICION UNICA DE VALOR

S
deserve
customerS)

¢Cudl es el eslogan de su producto o la
caracteristica principal que lo hace diferente y
merecedor del dinero de los clientes?

www.certiprof.com
CERTIPROF® is a registered trademark of CertiProf, LLC in the United States and/or other countries.
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Solution
(Top 3 Features)

SOLUCION

¢Cudl es el conjunto mas pequefio de
caracteristicas (MVP) que ofrece la propuesta
Unica de valor descrita anteriormente?

-
-
Key Metr! s that should

METRICAS CLAVE an o0

Describa las acciones y métricas clave que apoyan
la generacion de ingresos o la retencion de
clientes.

channe\s

The path customer®)
(

to

CANALES

Haz una lista de los canales gratuitos y de pago
que utiliza tu startup para llegar a tus clientes.

W

ESTRUCTURA DE COSTES

e . eration)
Cost S“ucttsuzra put all s int P
0s!
(Fourth c

Haz una lista de todos los costes fijos y variables
que tiene tu startup.

-
o

FUENTES DE INGRESOS

Revenue Streams
(How t0 make money)

Identifique su tipo de modelo de ingresos
-suscripcién, anuncios, freemium- y determine
las hipotesis para indicadores como el valor del
tiempo de vida, el margen bruto, el punto de
equilibrio, etc.

www.certiprof.com @
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*

VENTAJA UNICA ESPECIAL Unfair Advantas

e
casily copied

cannot b€
(Purchased)

Este punto es el ultimo porque se considera el
mas dificil de cumplir. Una ventaja especial es algo
gue no se puede copiar ni comprar. Puede que
empieces tu lienzo magro sin llenar ese bloque,
pero estard aqui para que te cubras con algo
realmente diferente alo que existe en el mercado.

Lean Canvas - Secuencia

v =
- @ | Proposicién Unica de ﬁ . . * o0

Problema o Solucion ’@\ Valor Ventaja Especial Seg-mentos fie! Mercado -

3 Probl Principal (3 caracteristicas (No se puede copiar o (Clientes objetivo)

(3 Problemas Principales) pricipales) (Un mensaje tnico, claroy comprar fdcilmente)

convincente que diga por

qué su empresa es diferente
y merece la atencion de sus
clientes.)
“ Métricas Clave 'u e Canales a G

(El camino hacia los
clientes)

8 ©

(Principales actividades que
deben medirse)

Estructura de Costes ‘> Flujos de Ingreso é

(Cuarto costo para poner todo esto en funcionamiento) 0 (C6émo ganar dinero) e

www.certiprof.com
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Estrategia del Modelo de Negocio

Areas Estratégicas de Modelo de Negocio:

1. Entorno

2. Evaluacién de los modelos de negocio

3. Estrategias de Océano Azul

4. Gestion de Multiples Modelos de Negocio

Entorno del Modelo de Negocio

Evaluacion de los Modelos de Negocio

Principales Tendencias

« Normativa

. Tecnologia

« Socialy cultural

« Socioecondémico

Fuerzas de la Industria

« Proveedoresy otros canales de valor
« Partesinteresadas

« Competidores

« Nuevos participantes

« Productos y servicios sustitutivos

Fuerzas del Mercado

« Segmentos de mercado

« Necesidades y demandas

« Problemas de mercado

« Costede cambio

« Atractivode losingresos
Fuerzas Macro-Economicas

« Condiciones del mercado mundial
« Mercado de capitales

Materias primas y otros recursos
Infraestructura econdmica

La evaluacién periddica de un modelo de negocio es una actividad de gestién importante.

Posicion en el mercado
Adaptacion al mercado

ANALISIS DOFA

Positivos

para alcanzar el objetivo

Negativos

para alcanzar el objetivo

(el
£
oz
=5 .
= Fortalezas Debilidades
o
Rl
oF
(@]
€3
of
chg Oportunidades Amenazas
5
Nl
[=r
o
www.certiprof.com
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Perspectiva del Modelo de Negocio en la Estrategia del Océano Azul

ELEVAR

¢Qué factores deberia elevar
por encima de los estandares
del sector?

:Qué factores deberia eliminar FER "B :Qué factores deberia crear
donde la industria ya ha DE VALOR gue la industria nunca ha
competido mucho? ofrecido?

REDUCIR

;Queé factores deberia reducir
por debajo de los estandares
del sector?

Fuente: https.//www.blueoceanstrategy.com/tools/four-actions-framework/
Estrategia de Modelo de Negocio

COSTE

VALOR DE
LA INNOVACION

VALOR PARA
EL COMPRADOR

Fuente: https:.//www.blueoceanstrategy.com/tools/value-innovation/

www.certiprof.com @

CERTIPROF® is a registered trademark of CertiProf, LLC in the United States and/or other countries.

BUSINESS MODEL CANVAS PROFESSIONAL CERTIFICATE BMCPC™


https://www.blueoceanstrategy.com/tools/four-actions-framework/
https://www.blueoceanstrategy.com/tools/value-innovation/	

BUSINESS MODEL CANVAS

BUSINESS MODEL CANVAS
8mcpc”

Técnicas y Herramientas
Adicionales

o | BUSINESS
MODEL

BMCPC™ Version 102021

CertiProf®




CertiFProf”

Professional Knowledge

Mapa de Empatia
¢Qué PIENSAY SIENTE? :
;Lo que realmente cuenta? Instrucciones:
Preocupaciones importantes Observe a los usuarios
Preocupaciones y aspiraciones interactuar con un
) prototipo
:Qué OYE? éQué Ve? rudimentario. A
Lo quedicen los amigos Entorno : .
Lo que dice el jefe @) Amigos co?tlnu;:lop, coloqlue
Lo que dicen las personas Qué ofrece el mercado e a,s G eS|va's SLER
influyentes secciones pertinentes
para documentar sus
:Qué DICE Y HACE? necesidades y ayudar a
¢ : .
Actitud en publico unamejor toma de
Apariencia decisiones.
Comportamiento con los demas
Esfuerzos: Miedo. frustracion Resultados: Deseos/necesidades, medidas
obsticulos de éxito, obstaculos...
Ideacion

La ideacién sirve para:

« Las perspectivasy fortalezas colectivas de su equipo

« No quedarse en soluciones obvias promoviendo la innovacion

« Descubrir areas de exploracién inesperadas

« Crear volumen de fluidez y variedad de flexibilidad en sus opciones de innovacion

Pensamiento Visual

El cerebro humano esta entrenado para asimilar imagenes con gran facilidad y siempre procesa mejor
y con menos esfuerzo un dibujo que un texto: Una imagen vale mas que mil palabras.

El Pensamiento Visual (Visual Thinking) es un proceso que consiste en captar y comunicar ideas
mediante dibujos sencillos y facilmente reconocibles, creando conexiones entre ellas mediante mapas
mentales; con el objetivo de comprenderlas mejor, identificar problemas, descubrir soluciones, simular
procesos y generar nuevas.

Prototipos

« Los prototipos pasan las ideas en la cabeza a temas mas tangibles

« Un prototipo puede ser cualquier cosa que adopte una representacion fisica

« Laclave es que los prototipos sean de bajo coste y baja resolucion

« Aportan beneficios al permitir que las personas interesadas experimenten con ellos e interactten
- Lainteraccion genera empatiay da lugar a posibles soluciones exitosas

www.certiprof.com
CERTIPROF® is a registered trademark of CertiProf, LLC in the United States and/or other countries.
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Narracion de Historias

Comounarte, requiere creatividad, vision, habilidad y practica. Contar historias no es algo que se pueda
entender en una sola sesién, después de un curso. Es un proceso de pruebay error para dominarlo.

La narracion de historias se ha convertido en un componente crucial de las campanas de marketing mas
exitosas. Distingue a las marcas vibrantes de los simples negocios y a los consumidores fieles de los
compradores de unasola vez.

La narracion de historias es una herramienta increiblemente valiosa que puede afadir a su proverbial
cinturén de herramientas de marketing.

Fuente: Hubspot.com

Planificacion de Escenarios

EL PROCESO DE DESARROLLO DE ESCENARIOS

Definir el problema, la pregunta o la decision y el marco temporal pertinente,
revisar los acontecimientos pasados y las interpretaciones alternativas

<
L0
Ll

Identificar las Identificar las Desarrollar Discutir las Implicaciones
Fuerzas Motrices Incertidumbres Criticas Escenarios Factibles y los Caminos

Business Model Canvas
« Formato: Opciéon Mdltiple
« Preguntas: 40

« Puntaje de Aprobacién: 32/40 u 80%
o Duracion: 60 minutos

BUSINESS MODEL CANVAS PROFESSIONAL CERTIFICATE BMCPC™
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iSiguenos, ponte en contacto!
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