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“LA IDEA DE NEGOCIO”

Para que una idea tenga éxito, como minimo, debe:

e Cubrir una necesidad o deseo real por parte de la
clientela a quien se le pretende vender.

 EXxistir un numero de clientes potenciales suficiente.
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“GENERACION DE
IDEAS”
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DESIGN THINKING

PROTOTIPADO
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“IDEA DE NEGOCIO”.

RECUERDA QUE:

La idea tu idea de negocio debe cubrir una NECESIDAD o deseo
REAL ademas de ofrecer un VALOR DIFERENCIAL y estar dirigida a un
numero suficiente de CLIENTES POTENCIALES para asegurarte futuros
BENEFICIOS econémicos.
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MISION, VISION y VALORES

... ELVERDADERO “ADN” DE LA EMPRESA
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MISION, VISION y VALORES

La MISION puede ser el ;por qué?, ;para quién
trabajamos?, la pregunta para responder a la VISION
seria ;hacia donde?, ;qué quiero conseguir? y la que
nos hariamos para conocer los VALORES de nuestra
empresa seria ;el como?
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INNOVACION Y EMPRENDIMIENTO EN EL CIENCIAS DEL DEPORTE.

BMC — Modelo Business Canvas

Propuesta de valor

Actividades clave Relacion con el cliente

Segmentos
de clientes

\

] Mg Canales de distribucion y
Recursos clave comunicaciones

Flujos de ingreso

Business Model Generation Book.



PRACTICA 4.- UNIVERSIDAD DE

INNOVACION Y EMPRENDIMIENTO EN EL CIENCIAS DEL DEPORTE. MUREA

BMC — Modelo Business Canvas

Tiene en sus manos una gufa préctica dirigida a visionarios, a persanas
con ganas de asumir nuevos retos que luchan por dejar atras modelos de
negocio anticuados para disenar las empresas del futuro. Es unlibro para la o/ 0

Generacion
de modelos
de negocio

0 s
Alexander Osterwalder & Yves Pigneur gﬁ‘ . "_1 Q%
% 7
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“Generacion de Modelos de Negocio”
Alexander Osterwalder & Yves Pigneur.

Editorial Deusto
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BMC — Modelo Business Canvas

¢ Para qué sirve realmente este lienzo?

Propuesta de valor

El modelo Canvas se materializa en un
', / 1;’ JQJM/ esquema que recoge el modelo de
isepmee oy MR AN\ '@es  negocio en tan solo 9 médulos de
//L& contenido plasmados en un lienzo de
/ 0? manera estructurada, visual y a modo de

&L \ resumen.

{ \ ]

Etrucur d costos \ Gandes dedseuceny © HOEIELL F@ desarrollado por  Alexander
Osterwalder  (tedrico  austriaco) vy
plasmado en el libro Business Model

Generation (2010).
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MODELO CANVAS

Nos ofrece de una forma grafica y visual las principales lineas de
tu negocio, ordenandolas e interconectandolas.

IZQUIERDA EMPRESA MERCADO DERECHA
responde a preguntas — 4 bloques hacen
~ relacionadas €)) it = referencia al
directamente con la o ENTORNO o

EMPRESA/NEGOCIO. * MERCADO
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MODELO CANVAS

¢{COMO? ¢{QUE? ¢{QUIEN?
INFRAESTRUCTURA OFERTA CLIENTE

ﬂ Actmdades Relaciones

clave _-~ Cliente - )

Alianzas Clave ( SR B P, § Pég[{}]aei(s)tra R Clientes
@ it [ =
Recursos Canales de [ )

‘* clave Dlstnbucmn e

~ '\_/

Estructura de Costes ¢CUANTO? Fuente de Ingresos

MODELO ECONOMICO
B
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MODELO CANVAS
EMPRESA MERCADO
ACTIVIDADES y VALOR RELACIONES
CLAVE X : N CON CLIENTES

ASOCIACIONES

CLAVE gl |/ '
O” ﬁ .I.l. < MERCADO
RECURSOS , * j g o y CANALES

CLAVE

o - -

COSTOS INGRESOS

UNIVERSIDAD DE
MURCIA
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MODELO CANVAS

——————r|
SOCIOS CLAVE Q\ ACTIVIDADES  milim PROPUESTA RELACIONES W SEGMENTOS e
“” .l i DE CLIENTES

CLAVE DE VALOR CON CLIENTES

6 9 4

RECURSOS * CANALES ﬂ
CLAVE 3 ; ;

ESTRUCTURA DE COSTOS @ FUENTE DE INGRESOS @
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INNOVACION Y EMPRENDIMIENTO EN EL CIENCIAS DEL DEPORTE.

1 - SEGMENTOS DE CLIENTES
PREGUNTAS:

* ¢Quién es la clientela?

* ¢ Aqué tipo/s de mercado y a qué tipo/s
de cliente/s se debe dirigir el negocio?

« ¢ Para quién crea valor el
producto/servicio?

» ¢ Qué tipo de personas van a comprar el
producto/servicio?

« ¢ Existe un numero de clientes
potenciales suficientemente amplio?

Propuesta de valor

Actividades clave

UNIVERSIDAD DE
MURCIA

Relacién con el cliente

Segmentos
de clientes

"‘,c%;(r.
s 0\
== \ \
// A \,\
/4 4 ; ‘-)771 \\
11 ]

Estructura de costos

Recursos clave

Business Model Generation Book.

Flujos de ingreso

Canales de distribucion y
comunicaciones
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1 - SEGMENTOS DE CLIENTES

=S R,
/’ % = é
ll \‘ ) /_:‘/\.‘\-3 \_\‘
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l, “‘ in\\\; ) \\
] \ =X\
I N\
i : o
——t i  e——|
\ ]
\ ]
\‘ I’
\ J Los clientes son el objetivo
\ . e d
N /’ hacia donde se dirigira el negocio.

Pueden uno o0 mas grupos de
clientes, pero hay que distinguirlos
debidamente.

Jpara quién creamos valor?
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INNOVACION Y EMPRENDIMIENTO EN EL CIENCIAS DEL DEPORTE.

2 - PROPUESTA DE VALOR G

P R E G U N TAS - Actividades clave Relacién con el cliente

« ;Qué necesidad tiene el cliente y qUé = radepmen Q,;?W S BN ﬁ_/ Fovdabi
solucion ofrece el producto/servicio al = B \ \

? i ; A 4 T =y _A AN

respecto?, es .deC|r, jque problerr_la / | T\
ayuda a solucionar para el potencial \
cliente? { ]

g Flujos de ingreso
Canales de distribucion y

Estructura de costos
Recursos clave comunicaciones

 ¢(Qué valor diferencial ofrece el
producto/servicio con respecto a OtroS? s comton oo

« ¢La propuesta de valor tiene sentido para / z:%_f,ﬁf‘;-f Y ﬁ_
el segmento de clientes al que se va a ' @\‘;;:\ \\
ofrecer el producto/servicio? I

« ¢ Cual es la razon por la que los clientes
estan dispuestos/as a pagar?
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2 - PROPUESTA DE VALOR

’ - S,

/ \

/ \

7 A\

1 \
1 \
I \
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\ ¥ Junto con nuestro obijetivo, el cliente,

AN 7 tenemos que definir qué le
vamos a ofrecer. Se pueden definir
distintas ofertas segun los distintos
grupos de clientes.

;queé ayuda ofrecemos? ;qué problema ayudamos
a resolver? ; qué valor ofrecemos a nuestros clientes?
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3 — CANALES DE DISTRIBUCION

Actividades clave Relacién con el cliente

PREGUNTAS: e

/ EUAN A\ Segmentos
Red de partners ’Q/% . } = @7‘ ~ = YR de clientes
D = RN el
V.

« ;,Como se hara llegar la propuesta de /- Y
valor 1 al segmento de clientes 1? —/ j \
/ %é—\
« ,COMo se conseguira que el 1 \

g Flujos de ingreso
Canales de distribucion y

Recursos clave comunicaciones

producto/servicio llegue al cliente?

Estructura de costos

« ¢Qué medios y/o soportes intervendran
en dicha entrega?

Business Model Generation Book.

B a\
« ¢Como podra contactar cada uno de los Ny o S
: (/) \ \
segmentos de mercado con la empresa? Pl A\
.\H/fl \l
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3 — CANALES DE DISTRIBUCION

Debemos determinar cuales son los
canales estratégicos mas eficaces
¢ Vi para entregar el valor al cliente.

Cada segmento de mercado percibe
una oferta de valor diferente y esto
obligara a la empresa a establecer
varios canales de comunicacion y
distribucion diferentes.

I ey
“‘-—_—‘
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INNOVACION Y EMPRENDIMIENTO EN EL CIENCIAS DEL DEPORTE.

4 — RELACION CON EL CLIENTE
P RE G U N TAS : Actividades clave Relacion con el cliente
« ¢Cual es el nivel de relacion que la swwmme /ooy ARe] N - ﬁ_/ s
/ _ I &= =4 ' \_.‘ A\
empresa va a tener con cada segmento e - < \ &
. . . . . 4 el : A
de c?llente?, es decir, ¢que tipo de / | T\
relacion va a tener con los clientes? \\
{ |

g Flujos de ingreso
Canales de distribucion y

« ¢;CoOmo se les captara?, ;qué estrategias sl A ST IS peoprterios)

de marketing utilizara la empresa para
e | I O ? Business Model Generation Book.

» ¢ CoOmo se les retendra / fidelizara?

« ;,COmo se conseguira rentabilizar esa
fidelidad?, ¢;como se lograra que el
cliente compre mas productos/servicios
de la empresa?
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4 — RELACION CON EL CLIENTE

4 \

/ \
/] \
] \
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1 1
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Cuidar la relacion con los clientes
puede garantizar la continuidad del
negocio. Es mas caro captar un
nuevo cliente que fidelizar a los ya
existentes.

Cada empresa deberia establecer el
proceso, el protocolo y el estilo de
comunicacion que mas convenga a
cada uno de sus clientes.
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5 - FLUJOS DE INGRESO

Actividades clave Relacién con el cliente

PREGUNTAS: il

4 2‘/ 1 A \
Jv’ ] kAL Segmentos
Red de partners ’Q/% . = @7‘ ~ = YR de clientes
D = RN el
V.

» ¢ Cuales son las fuentes de ingresos? »//L \ \\
« ¢ COmo se lograra monetizar la propuesta \
de valor?, es decir, ;cOmo conseguira { ]
. 6 lujos de i
ganar dlnero |a empresa? tia b Recursos clave Egr:ﬂz?cgsi:::bucwny croorancres

+ ¢ Qué precio estan dispuestos a pagar [0S  esmwmsmsnza

clientes y mediante qué férmula? . = .
/ﬁ‘”"”” G \ﬁ_
. , F':, 4 ‘ A \)7 y: ..\
. g,.Como van a pagar los clientes? y s qué / ~& (:?7/)(»\\ \
sistemas de pago se les va a ofrecer? / A V1Y 5 U
| . \/KS \\,
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5 - FLUJOS DE INGRESO

o,

Existen multitud de formulas vy
modelos para monetizar la propuesta
de valor de un determinado negocio.

» Monetizacion mediante publicidad
o patrocinio.

» Estrategia Cebo y anzuelo.

* Modelo “Freemium”.

* Modelo “Long tail”.
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INNOVACION Y EMPRENDIMIENTO EN EL CIENCIAS DEL DEPORTE.

6 — RECURSOS CLAVE

Actividades clave

UNIVERSIDAD DE

Propuesta de valor

MURCIA

Relacién con el cliente

PREGUNTAS: — o=
e Qﬂ N E_
« ¢ Como se hara posible la oferta de valor? !//L — \ \\
: . (/ %:\—\\
« ¢Qué necesita el negocio para llevar a , \
cabo la actividad? { ]

Estructura de costos

 ¢Qué componentes requiere la idea de
negocio para crear Yy entregar P QT ———
propuesta de valor?

Recursos clave

Flujos de ingreso

Canales de distribucion y
comunicaciones
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6 — RECURSOS CLAVE

Lo A
/ 3 | 3
,l \‘ ‘
1 |
| i
\ / Los recursos de una empresa
‘\ Wi pueden ser:

* Econdmico-financieros.

« Humanos.

» Intelectuales (patentes, etc.).
* Materiales.
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ACTIVIDADES CLAVE

PREGUNTAS:

¢, Cual va a ser la actividad principal de
la empresa?

;,Qué debe hacer la empresa para
construir y entregar la propuesta de
valor al cliente?

¢ Qué actividades clave es necesario
que la empresa ponga en marcha (sin
subcontratarlas) para que el negocio
comience a ingresar dinero?

Propuesta de valor

Actividades clave Relacién con el cliente

/ EUAN A\ Segmentos
Red de partners ’Q/% . } = @7‘ ~ = YR de clientes
D = RN el
V.

/‘/‘ \ - \
A ~ \
= \\\ \
// A \,\
/ i \
{ ]

Flujos de ingreso

Canales de distribucion y
Recursos clave comunicaciones

Estructura de costos
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7 — ACTIVIDADES CLAVE

N

Vi N
Y3 \
Y, 2
1 \
1 |
| |
|
1 ]
\ ]
\ /
\ /
\H’

Las actividades clave son aquellas
acciones que la empresa debera
poner en marcha para poder ofrecer
su propuesta de valor.

» Actividades relacionadas con la fabricacion de un producto.

» Actividades para la implementaciéon de soluciones (servicios) que respondan a
necesidades del cliente.

» Actividades en Internet (e-commerce, gestion bancaria...).
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8 - RED DE PARTNERS Propuesta de valor
PREGUNTAS: — e
Red de partners /"(r,\?//% . } = @7‘ ~ \/,lﬁ;\‘/ Zzgcrﬂ‘::tt::
« ¢ Qué objetivo tiene la empresa? ey MY ~$ - \ \
. : L g\
« ¢De qué recursos dispone la empresa y | \
cuales necesita para alcanzar el objetivo { ]
p ro p u e Sto ? Estructura de costos R cursos Heve Egrr::]lzicgzg:]s:bucién y Flujos de ingreso

¢ Qué tipo de socio podria ofrecer a la s
empresa los recursos que necesita? vy
¢, donde podria localizar a dicho socio?
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8 — RED DE PARTNERS

V4 N\
,I \\
Il ‘\
I \
/ \
I 1
I 1
1 1
I .—
i I \
1 I \
1 I |
\ ]
\ I
\ ]
\‘ I' .
\ yi Un socio debe aportar recursos
~==7 valiosos para el desarrollo del

negocio, ademas de ser competitivos
y fiables, por lo que sera necesaria
una cuidadosa seleccion de los
mismos.
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9 —-ESTRUCTURA DE COSTOS -
PREGUNTAS: e 22; I FANS ﬁ_/
»ig///‘L/l | = 1 T =4 | \ \ \\\
« +Qué elementos clave generan el costo? / - (=Y A\
¢Q g / | “‘.;5 \\
\
« ¢ Cuales son los costes necesarios para { ]

Flujos de ingreso

que el negocio pueda arrancar CON  semcwscwso o0 3 Gresdedstiy
garantias?
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9 - ESTRUCTURA DE COSTOS

SR —_— Debemos identificar los generadores
N . . .

( ) de los principales costes del negocio.

N\, . . .

M -] Distinguiremos:

» Costes fijos

 (Costes variables
 (Costes de inversion inicial...
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“ALGUNOS
EJEMPLOS Y
FORMATOS de
MODELO CANVAS”
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INNOVACION Y EMPRENDIMIENTO EN EL CIENCIAS DEL DEPORTE.

SKYPE: B. M. C. SKYPE

SOCIOS CLAVE ACTIVIDADES PROPUESTA RELACIONES SEGMENTOS
CLAVE DE VALOR CON CLIENTES DE CLIENTES

Desarrollo de

Llamadas
Software baratas Automatizada
Gente que llama
Proveedores por teléfono
de pago
| |
Proveedor RECURSOS Llamadas y CANALES
telecom CLAVE video gratis
Internautas
Ingenieros
Skype

Plataforma
skype.com

ESTRUCTURA DE COSTOS FUENTE DE INGRESOS
Gestion de P{gl\;i%dn?r Ingenieros Skypeout Gratis

clientes
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INNOVACION Y EMPRENDIMIENTO EN EL CIENCIAS DEL DEPORTE.

B. M. C. GOOGLE

SOCIOS CLAVE ACTIVIDADES PROPUESTA RELACIONES SEGMENTOS
CLAVE DE VALOR CON CLIENTES DE CLIENTES
Proveedores Desarrollo de Love mark
de pado plataforma win-win
pag
Anuncios Empresas de
adwords publicidad
Innovacion
nuevos servicios Automatizada
e — APls b I
RECURSOS mds gratis CANALES Internautas
Proveedor de CLAVE
servicios de
internet
Buscador
Internet

Ganar dinero

L Propietario de
con mi pagina

contenidos

Ingenieros

ESTRUCTURA DE COSTOS FUENTE DE INGRESOS
Gestion de Fjrrzl\gi%dngr Ingenieros Subasta de palabras Gratis

clientes
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Qtroelemple — BUSINESS MODEL CANVAS
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Otro ejemplo
De PLANTILLA
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- E g
Business Model Canvasl, _

Alianzas
Clave:

- Anfitriones (personas
que rentan su espacio)
« Huéspedes (personas
que reservan espacios)
« Fotégrafos (freelance)
« Inversionistas

« Procesadores de
pagos

Acfi“vidades Claveﬁ-‘

« Desarrollo de produc-
tos y administracion.
«Crear unared de
anfitriones y adminis-
| trar hospedaje.

« Crear una red de via-
jeros y administracion
|para huéspedes.

Recursos Clave:

- Anfitriones locales.
« Empleados capacitados.
- Tecnologfa.

Estructura de Costos:

- Costos de instalacion y ejecucién tecnoldégica.
- Salarios a empleados permanentes

« Pagos a los fotégrafos freelance

Proposicién de Valor:
Clientes

Proposiciones de valor
Anfitriones

» Los anfitriones pueden
ganar dinero rentando su
espacio.

« Airbnb ofrece seguros a los
duenos de las casas.

- Tomas de fotos gratis para
enlistar las propiedades
hechas por fotégrafos.

Huéspedes

» Los huéspedes pueden
reservar una estadia hoga-
refia en lugar de ira un
hotel.

« Los precios son a menudo
mas bajos en comparacién a
los hoteles.

Relacion con los clientes:

« Servicio al cliente

« Redes sociales

- Ofertas promociona-
les

- Seguros para los
hogares

Canales:

- Sitioweb

« Aplicacion movil
para Android

« Aplicacion movil
paraiOS

Fuentes de Ingresos
» Comisién de los anfitriones por cada reservaciéon
« Comisién de los huéspedes por cada reservacion

UNIVERSIDAD DE
MURCIA

Segmentos de clientes:
Anfitriones

« Personas propietar-
ias de hogares que
desean ganar dinero
extra.

« Personas que desean
conocer nuevas perso-
nas.

Huéspedes

« Personas amantes de
los viajes

«» Personas que desean
alojamiento cdmodo
en un lugar econémi-
co
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RECORDANDO LOS PASOS

SEGMENTO DE e PROPUESTA

CLIENTES : DE VALOR
1 Identifica y segmenta El producto o servicio
tus clientes, que vas a crear, para

dependiendo su edad, solucionar las

SN g?lcamo: . necesidades del cliente.
geografica, entre otros.

RELACION CON CANALES
LOS CLIENTES Ideptificaryelegir
4 LQuetpo derolcin | hdlessolos canls

va a tener la empresa
llegar la propuesta

con los distintos
tipos de clientes?

francisco.cavas@um.es

UNIVERSIDAD DE
MURCIA
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RECORDANDO LOS PASOS

FLUJOS DE
INGRESOS

¢Cuales van a ser las
fuentes de ingresos?
¢Como se va a ganar
dinero?

"5 . ACTIVIDADES
., CLAVE

Enumerar las actividades
clave que la empresa debera
llevar a cabo para construir
AT Y entregar lapropuesta
| de valor al cliente.

\Z

ESTRUCTURA
DE COSTES

Debes identificar
cudles son los costos
fijos y costos variables.

UNIVERSIDAD DE
MURCIA
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INNOVACION Y EMPRENDIMIENTO EN EL CIENCIAS DEL DEPORTE.

I |
SOCIOS CLAVE @ ACTIVIDADES mimim PROPUESTA ﬁ RELACIONES ' SEGMENTOS Se2
- CLAVE o DE VALOR CON CLIENTES DE CLIENTES
s1a
| r
1Ct
RECURSOS * CANALES ﬂ

CLAVE wés de qu ‘

ESTRUCTURA DE COSTOS @ FUENTE DE INGRESOS D)
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INNOVACION Y EMPRENDIMIENTO EN EL CIENCIAS DEL DEPORTE.

B.m.c.Ne: - FECHA:MES /2020 NOMBRE “IDEA NEGOCIO o EMPRESA”

SOCIOS CLAVE ACTIVIDADES PROPUESTA RELACIONES SEGMENTOS
CLAVE DE VALOR CON CLIENTES DE CLIg
—. ———

MODELO DE :?IF;'VIEoU CANALES
PLANTILLA i

BN ———
ESTRUCTURA DE COSTOS

FUENTE DE INGRESOS

APELLIDOS_NOMBRE_Practica 4.pdf  EQUIPO: : APELLIDOS_NOMBRE_Practica_4
: APELLIDOS_NOMBRE_Practica_4
: APELLIDOS_NOMBRE_Practica_4
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Propuesta de valor

Relacion con el cliente

se establecen y mantienen con

Actividades clave

mediante la realizacion de

una serie de cada segmento de clientes

fundamentales

Segmentos
de clientes

Uno o varios

|

FIu;os de mgreso
['[ (1

\ Canales de distribucion y
Recursos clave comunicaciones propu

son los medios necesarios para

entregar los elementos

ptos antenormente

Business Model Generation Book.



I
SOCIOS CLAVE m ACTIVIDADES  giiim PROPUESTA ﬁ RELACIONES ' SEGMENTOS *

CLAVE e DE VALOR CON CLIENTES DE CLIENTES
Quienes son nuestros socios {Qué actividades clave requiere £0ué valor estamos entregando a £Qué tipo de relacion espera que ¢Para quien estamos creando
clave? nuestra propuesta de valor? los clientes? establezcamos cada uno de valor?
;Quiénes son nuestros iNuestros canales? £Qué problema estamos NUEstros segmentos de clientes? {Quiénes son nuestros clientes
proveedores clave? ¢Nuestras relaciones con los ayudando a resolver? £0ué relacicnes hemos mas importantes?
£Qué recursos clave estamos clientes? £Qué paquetes de productcs o establecido?
adqurriendo da nuestros socios ¢Nuestras fuentes de ingreso? servicios estamos ofreciendo a £Cuan costosas son?
clave? cada segmento de clientes? ¢Como se integran con &l resto de
:Qué actividades realizan nuestro modedo de negocio?

nuestros socios clave?

RECURSOS * CANALES a
CLAVE A través de que canales nuestros
e e A segmentos de clientes quieren ser
¢ue recur requee alcanzados?
n:es‘.ra pfopuesl;: de valor? £Como los estamos alcanzando
iNuestros canales? ahora?
ghieatuss refaciones conios ¢Cémo estén integrados nuestros
chentes? canales?
14
¢Nuestras fuentes de ingreso? {Cudles funcicnan Mejor?
;Cudles son los mas rentables?
£Como podemos ntegrarios alas
rutinas de nuestros clientes?

ESTRUCTURA DE COSTOS @ FUENTE DE INGRESOS
iCusles son los costos mds importantes en nuestro modelo de negocic? ¢Por cudl valor nuestros clientes estan dispuestos a pagar?

;Cusles recursos clave son los mas costosos? Actualmente por qué se paga?

;Cusles actividades clave son las mas costosas? {Como estan pagando?

¢Como prefieren pagar?



