





~Un modelo de negocios es un
instrumento que permite tener claridad
en el modo por el cual se ofrece una
soluuon a una nece5|dad delr v:-~er,cado

El modele de negouos es todo aquello a2
que debes pensar antes de salir al mundo ‘
~con tu producto,.







S|  ¢ton qué medios?

.~ ¢Oué fuentes de
~ingresos vamos a
~ fener?
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«\conflgurar tu modelo de negocios.
Guy Kawasaki

s 'f;j_l?j'dnte""‘c-o,mo objetivo u ‘ mhgde mercado especifico

£ ’_},Cuénto més conc’reta:.

f’?’Manten Ia senmllez |

' /] no eres capaz de descr|b|r tu hmodelo de ‘negocio en diez
i 'palabras O Menos es que no ‘

~ Copiaa los demas

“Intenta reIaC|onar tu modelo\de negoc:|o con algo que ya
i 'tenga éxito ytodo el mundo ent|enda -

seripcion de tu cliente, mejor

es un modelo de negocm

A».\;._;;‘."‘?‘- St NG
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Los cllentes esperan descubrir productos innovadores y

"-’frescos no mas de lo mismo
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) Ayuda 3 enfocartus eﬁrateglas a la solucidn de
Jroblemas | |

O Jetermlna Taf
Jartes y Ia pe

) Es facil de entenﬂery utilizar. v
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Desventajas

No es una metodulogla ni una estrategia. Es
debes aprenderau'l.tzar =

Omlte por comp,leto eI' estudm de la competencla en el mercado

\[i] presenta temas actuales como la sustembllldad , la responsabllldad o o 7=
somal ni contempla Ios factores medloamblentales TN LU s L

OUOU

\[i) smmpre se Ilena con mformacmn obtemda de Ios,,datos’smo con' et

supuestos
;//’




Se suele relat|v12ar Io del MODELO DE N,EG CIO"c»on Ios FLUJOSA'
DE INGRESOS, y el modelo de negouo_’ ) sélo de cédmo
ganar dinero sino también de quiénes sol entes, de como
vas a llegar a _e"" Ue cosas tienes que-—hacer para entregarles
tu propuesta .,_‘_e‘.f,;j\/aior que es lo que te hace umco qué
estructura -’_}£‘-‘~i"fde costes . tlenes L et

ES UNA VISION SISTEMICA DE TU NEGOCI‘

Javier Megias

Experto en creacién de empresas y modelos de negocio.
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MODELO DE NE ¢ . c 0?

cCOMOSE CREAVALOR? SN




Debes probar, silo que haces tiene valor para'l"_age'n‘te.




Debes probar, la gente est
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1 Para formular un Modelo de Negocio, o mejor es
seguir la metodologia denominada “The Business
Model Canvas”, creada por Alexander
Osterwalder, que permite, de forma grafica,
explicarlo de manera muy sencilla. ))

<

“ Es una herramienta que
Nnos permitira graficar y
entender cOmMo una
organizacion crea,
entrega y capta valor.

Canvas = Lienzo (en inglés)
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El Modelo Canvas

X

"'lo,:n estratégica que te
tos _’clave de tu negouo

los
tu
las

or anlzacmn p |
de |C|enc1as y a‘*;al‘-

=
21







;:'-}Segmentos del cllente,
: P-répuestas de valor,
Canales, *
-‘»”':Relacmnes con los cllentes,
Fuentes de ingreso,
Recursos clave, ;
Actividades clave,
Asociaciones clave y
"'Estructura de costes
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Video



https://www.youtube.com/watch?v=Rka-24BWtUM

The Business Model Canvas

Eary Partrsers E By St nrities Yahset Propositicns ﬁ Cusiomer Relalaonships ' Cusiomaer Segmeents "

iy FhELiHaiC P

Plantillas para realizar el Business Model Canvas online



https://edit.org/es/blog/plantillas-business-canvas-model-online

LIENZO MODELO DE NEGOCIO (BMC

SOCIOS CLAVE ACTIVIDADES CLAVE

8 7

fQue actividades clave
requiere mi propuesta de
wvalor?

dQuienes son nuestros
socios clave?

dQuienas son nuestro

proovedores clave?
RECURSOS CLAVE

6

cQué recursos clave requiere

nuestra propuesta de valor?

PROPUESTA DE VALOR

2

- équé wvalor estamos
entregando a nuestros
clientes?

- éQué problema estamos
ayudando a resolver?

- éQué necesidad estamos
satisfaciendo?

- éQue tipo de productos
ofrecemos a cada uno de
nuestros clientes?

CLIENTES

RELACION CON LOS SEGMENTO DE

: CLIENTES

- éQue tipc de relacion
tenemos con nuestros

clientes? . -
- éPara guien estamos

creando valor?

- AQuienas son
nuestros

clientes mas importantes?

CANALES 3

i Con que canales de
comunicacion estoy
llegando a mis clientes?

q ESTRUCTURA DE COSTES

&éQueé costes tengo? fijos vy wvariables!

FLUJO DE INGRESOS

iDe déonde me entra el dinero?




Esta herramienta nos ayuda a contestar 4 preguntas
basicas de todo negocio:

Alionzas clave RActividaodes Propuestao de Relacion con Segmentos de
clave valor Los clientes clientes

CoOMmo QUE QuleEN

Recursos clave Canales

Estructura de costes Fuentes de ingresos

ANTO
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Reflexmn de Ia parte derecha deI Canvas.

Seg me ntO de
CL| ENTES -
Son el grupd de personas empresas u organlzacmheé

que tu negocio pretende alcanzar y servir a través de
_ nuestros productos o serwcuos

. ;f:;/
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Preguntas: Segmentar los CLIENTES

‘¢Para quién esta creando valor, er s 0 personas?

¢Cua|es son Ias caracterlstlcas de Ias personas que
buscan tu propuesta de valor? -

'aCuéIes spn' nuestros cIientes actuales / potenciales?

- éCuales podrian ser clientes indire_c_toS?_-.z:-;;,._:- S

et 2 o

;E)EiSteh NICHOS importantes es para todas las masas?
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La segmentacion de clientes es el proceso que sigue una|
empresa para dividir a sus consumidores en categorias|

especificas, de acuerdo con su perfil y comportamiento.

El objetivo de este proceso es conocer mejor a los clientes y
atender sus necesidades. Los clientes pueden ser
segmentados, entre otras cosas, por edad, genero, interesesy |
habitos de compra. |

Estos segmentos pueden ser utilizados para optimizarv |
productos, esfuerzos de marketing, publicidad y ventas
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1. Criterios de segmentacion

CONDUCTUAL

GEOGRAFICOS

« Se divide mercado

: Se divide mercado : _ - :
: : en diferentes areas.

segun su actitud, : B | B . :
fidelidad, ocasion, : ’
frecuencia, :
necesidades y
beneficios.

DEMOGRAFICOS

E-Se divide mercado
 por género y edad.

PSICOGRAFICA

 Se divide mercado
segun caracteristicas

SOCIOECONOMICOS
psicologicasyde : B gl S d

personalidad, estilo de : * Se divide mercado segun el
vida o valores... : nivel de renta, educacion...

.
||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||
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Hombres, mujeres entre
18 y 60 afos que que
vivan en nuestra ciudad.

Que su indice de masa

corporal sea mayor a 25.

Sueldo medio o alto

Segmentos de clientes

* Familias
* Jovenes
* Empleados de

bt 2

1 RO J

O% mujeres,
mayoritariamente
de 35 a 45 anos,

| con hijos y con un

mivel
socioecondmico
medio, medio-alte.

Personos e andra

Ejemplos, segmento de CLIENTES

o ngento de
.\ Mercado

Usuarios que: = =

No cuentan con aufomovil
No quieren manear
Buscan viagar con 2stilo VIP

Buscan servicio de calidad

Conducloras Que;

Sow dushor de automdviles que
buscan ofra Fuanta da mgrasos
Que las guita maneyor.

Qua daseam sar so0e da duehe
de um aubombvil

oficinas cercanas Video: ¢COmo segmentar a los clientes?

saludabD !.I'.' g



https://youtu.be/Tznbdo532wg

bbb 2 2

_)_|enden a Ios requerlmlentos de un
: ‘{,nto espeC|f|co de mercado.
thbIema 0 satlsface una neceSIdad
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La propuesta de valor es la razan ‘ la'que los clientes prefieren
una empresa sobre otra, satisface la necesidad del cliente al que
apunta. Es un conjunto de beneficios que una organizacion ofrece

a sus consumldores

Algunas propUeStas pueden ser*inhOVad‘Ora’s V. presentan- una
idea nueva o disruptiva. Otras, S|m||ares a las existentes, pero con
nuevos atrlbutos

iCudl es r}ue'stra oferta distintiva?

=t
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Pregu ntasPt‘O puesta de VA LO R b *]*l**

i ¢Que valor (benef|C|os) proporaonamos a nuestros
clientes? ~ o
g ¢D|ferenC|a de preC|o?
“¢Calidad del materlal/proc"_._, B

g ¢A_horro de tiempo? s

” ¢Que problemas de nuestros cllentes ayudamos a
solucionar? -

¢Qué necesidades de los clientes satisfacemos?

: aQyébaquetes de productos o servicios ofrecemos a
cada segmento de mercado?
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Precio

Una bue'na estrategla '~ para
entender la propuesta de valor de
tu empresa es-‘crear -un Producto
Minimo Viable (PMV e

Atencidny
servicio al cliente

Novedad

Calidad

Diseio

Reduccion de
costes

Accesibilidad

Comodidad

Usabilidad
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<02 > Ej‘err'}i‘jplo: Propuesta de VALOR

v f' @ Spotify

Mcdonald's

e Comida de calidad

estandar * Editor visual facil de usar
e Servicio rapido * Es para personas que quieran
* Los mismos productos y una pagina, un blog o crear un

servicios en sus locales e-commerce
* Precios bajos o medios * Precios accesibles

(pais)

1
e BN g S Video: Propuesta de Valor



https://youtu.be/gbqSv7DUwhU
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CANALES

Identifica cual va a ser eI medlo por el que vas a;;'_;'t., g
hacer llegar tu propuesta de valor a tu

segmento de mercado. Los canales
comprenden comunlcaCIon dlstrlbucmn y
ventas '




Son los medios que conectan a los clientes con tu
empresa. Se usan para promocionar y entregar tu
producto a un nicho de clientes especifico.

El canal es cualquier elemento de contacto entre tu
empresa y el cliente. Se incluye también cualquier|
interfaz que utilice el cliente para acceder a tu| -
producto o servicio. '

La seleccién de un canal se basa en que sea rapido, L~ |
eficiente, traiga el retorno esperado y llegue a Ia
mayor cantidad de clientes.




Tipos de Canales

e Nos permite & * Son empleados para e Son utilizados como

comunicarnos con @88 hacer llegar al # medios para acercar

los segmentos de # "  mercado nuestros la propuesta de valor
mercado para = productos o al cliente y promover
mostrar nuestra & servicios finales I | lasventas

propuesta de valor [ s

Comunicacion Distribucion -~ Ventas




News Feeds

Miscellaneous E /Q
— N

Social
Networks . \ Text, Mobile Web

NEWS
~a

N -

| Newspaper Ads,

Multi-Channel Life Dmticles

Experience - mentions, Ads

Email




Tipos de Canales de Distribucién

d D200 020000000 ﬂ‘

FABRICANTE CONSUMIDOR

d MMM FET MM ﬂ

FABRICANTE ETALLISTA CONSUMIOOR |
L

ﬂ P22 I 2 g = »)»)))’k

FABRICANTE MAYORISTA DETALLISTA CONSUMIDOR

094v1 0L338r
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SOCIAL MEDIA

DD

PHSYICAL LOCATION

?

CATALOG

&

RKETING

‘=‘
P

DIRECT M

-
AlL

TICHANNEL 7 4 !

PAID SEARCH
|






i EI ¢Que canales prefleren nuestros; ‘segmentos de . ERERE
- E mercado? - -

T I ¢Cualestlenen mejores resultados?

an c-Cu_aIes son mas rentables?

0e®
o cllentes?

A0 e e
- - ¢Cémo se conjugan nuestros canales?

O] ¢Como se mtegran RES act|V|dades dlarlas de los

7 G P 4 Video: Canales


https://youtu.be/-ZY6_g5Z5TQ

Ejemplos de Canales

Tlendas f|5|cas proplas

Tienda onlme ensu paglna web
Tiendas de terceros}_ :

Redes soc:ale’ Wae |
Anuncios en rad|o y teIeV|5|on
PubIncacnones | ,
promocnonales en perlodlcos Y rewstas
Anuncios en pagmas web

Avisos en Google

Vallas publncutarlas =

Eventos propios de la empresa
Eventos de Ianzamlento ‘

Pagmas de venta onlme

HHHHHHHHHHHHH




Illl-  4 .

Relauon\cor;\ los CLI ENTES
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'ﬁ_-’¢*.’fi?-;.:omo se debe establecer una
relauon con los CLIENTES?

) ¢Quef"~tlpo de vmcul amos con el cliente?

La reIaC|on pueden ser desd?e personalizadas a
automatlzadas |

) Las reIauones pueden ser t;E.-;..-"ffiti‘\""i"adas por: adquirir
_nuevos cllentes ,retener cllentes o incrementar
' Mentas o § T




Un emprendedor

, por ello se debera
defallar las estrategias que pondran en
marcha para realizar esta tarea.

brindar atencion antes, durante y después (IB
(ue realizan una compra
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ITIPOS: Relacién con los CLIENTES

Directa  Indirecta |

SR LsE

~ Co-creacién Colectlva Autjc‘)s;ervicio Mediante terceros
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<04 > Ejerﬁ\‘plo: Relacién con los CLIENTES

EMPRESA DE SMARTPHONES L TIENDA DE ROPA

+ Publicidad : - - Diseiios atractivos
- Oirecer precio igual o menor a la competencia. . Amanilidad, cordialidad, promotores
- Personalizar el smartphone con diferentes accesorios . Relacidn directa con el consumidor
- Soporte tecnico, servicios de apps, musica y libro . ptencion al cliente via chat, tienda online, telefonica
electronicos : : - Promocionar sus nuevos modelos usa las redes
- Publica los nuevos lanzamientos en sus redes sociales ~ sgciales para
asai 0 ol e e o Video: Relacién con los clientes



https://youtu.be/2V7K5_F6z5k
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Flujo de INGI

Representa eI efectlvo que una empresa genera de

un determinado segmento de clientes. Es el
mecanismo a través del cual la empresa captura eI %
valor, que prevnamente ha generado y entregado -ﬁ




LE 85500 . REEaN
 [Flujoo Fuente de INGRESOS

()  ESTRATEGIAS 0 METODOS que Son necesarias para recibir _"
~dinero para el emprendimiento i)

Lla estructura de ingresos

a la estructura de costes de tu emprendimiento.




Venta de activos:

Cuota por uso;

Cuota de suscripcion;
Rlquiler, Arrendamiento;
Licencias:
Publicidad

Video: Flujo de Ingresos


https://youtu.be/CvW0UwCIA_M

PIZZAS
CASERAS

La venta de pizzas en el restaurante

La venta de pizzas en las apps de entrega a domicilio
Vende Ia masa de la pizza

Organiza fiestas especiales para cumpleanos y eventos
Vende productos alimenticios de marcas aliadas

Ofrece cursos para aprender a hacer pizzas para mejorar
a relacion con los clientes.

Vende un libro de “Las 100 mejores recetas de pizzas
italianas™

Ofrece una tarjeta prepagada para que los clientes
acumulen puntos y reciban una pizza gratis después de
varias compras
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para

=) '

¢Cuales con Ios recursos claves que nece5|ta mi
propuesta de vanr? |

¢Cuales son Ios recursos cIaves que nece5|ta

mlscanalesdedlstrlbuuon?' T e (‘*ﬂ’\

¢Cuales son Ios recursos claves que nece5|ta mi- f
relacion con mis clientes? S #

¢Cuales son Ios recursos claves que nece5|ta Ias ( I3
fuentes de mgreso? s e |

F T e s s et Video: Canales


https://youtu.be/-ZY6_g5Z5TQ

¢Cuales son los

recursos claves que
te ayudan mejorarla
relacioncontus
clientes y mejorar
tus ingreso?,




) |Ejemplos de Recursos Claves

Instalaciones
Edificios

Naves

Oficinas
Vehiculos
Maquinaria
Sistemas

Puntos de ventas

Redes de distribucion

; /i"
: 7 o

~ Patentes

bbb 2 2

)

¥ Marane - Personal .~ Dinero efectivo
 Informacidn privadas ©speoializados  Lineas de crédito
- de facturacion o .~ Presiamos

ventas

Derechos de autor

~ Base de datos de

clientes S Video: Recursos Claves


https://youtu.be/KMwjzqeiXQE
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Act|V|dadeAsCLAVES

Son las accmnes y tareas prlorltarlas que se
debe realizar para el cumpllmlento detd
propuesta de valor, generalmente se enfocan' i
en Ia gestion depende mucho del éxito o e
fracaso deI emprendlmlento

- = ’;.-'IV\
.
7




Preguntas  para |dent|f|car  las
ACTIVIDAl,,;;;_’j;jﬁ;_;_;‘ji“'-;;—;;LAVES L
=@EI '¢Cuéles cdn las actmdades cIaves de mi

)

=M propuesta de vanr?

¢Cuales son Ias act|V|dades cIaves en reIaC|on
con Ios cllentes? '

¢Cuales son Ias actividades claves que nece5|ta7
los canales de distribucion? e E

m' ¢Cua|es son los actividades cIaves que nece5|ta
las fuentes de mgreso?

e
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Actlwdades claves enfocadas en 3
AM BITOS

e Actividades que implican 8 * La que se relacionan con & Permiten una mayor
la busqueda de ee el disefio, la fabricacion promocion y alcance de
soluciones a problemas @8 del producto, la logistica nuestra propuesta de
individuales de nuestros B8 v distribucion. ' valor
clientes s+~ o Transformacion de los iy
B insumos en productos
finales .

Resolucion

del problema § =i

Produccion

Video: Actividades claves



https://youtu.be/FE2STve_dtc

it 2

P

as alianzas estratégicas que necesitas
el contar con buenas relaciones,

0 alianzas resulta fundamental para
nos otorgue ventajas frente a los

- competidores.
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4sen"ar desarrollar vy
sden egocio.



EERER g ol & &
otlvos para establecer SOCIOS CLAVES

Cos>‘

) 4 Mejor ar un area espec:lflc‘*'*

O Eipighiditde IR STet i -

3 / ReddcirRifesgos |

e
- L = :
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CLAVES

i0S

iene

.}:
{

ema
mas

i
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< ()8 > FactOres para eleglr Souos Estrateglcos

ENTHEGI\N VEHTNAS " 5 ‘ M Elﬂﬂlﬁ“ COMPRADOR

Empresas no " Empresacompelitivas  Eldesarrolloabarco  Busca garantizar Ia

competitivas con - (ue dividen el riesgo una nuevo actividad entrega de nuestra
acuerdos mutuos de ante innovaciones o un nuevo mercado, el entrega de valor con el
participacion. pruebas de mercado.  acceso a nuevas suministro confiable
- areas geograficas. que necesitamos.
Ayudan a mejorar
~ suministros y costos
de produccion
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54

Asociaciones con la = . BERETICTET SENCTy

: ‘ 5 2 ) Socios Colegas
competencia '- empresas no rivales

Alianzas con Socios Financieros Asociaciones con
gobiernos Crowfunding proveedores

o ;.~.,,-;j-.1;;: ‘ Video: Socios Claves



https://youtu.be/VhZLtNYXobY
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Nos permlte detectar Ios costos y valores de ,
nuestras actuvudades claves socios claves y recursos
claves, permite establecer la real cantldad de
dinero que necesita’ la propuesta de valor para,.;;\ e
poder determmar su vnabllldad econémica. :
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T

¢Cuales son los recursos
claves que pueden

generar un gran gasto
para la empresa?

;Qué actividades clave
puede requerir altos
costos para el negocio?

¢Cuales son los costos
base que se derivan de mi
modelo de negocio?

JLas actividades clave
corresponden a la
Propuesta de valor

seleccionado?

;Coémo generan costos
sus actividades
principales?

;Su negocio estd mas ¢Cuando los costos
CIRIETCRENERCS NS  permanecen fijos o se
al valor? 4 vuelven variables?

¢Cuando reconfigura su

modelo de negocio?
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< 09 > Para que nos sirve ESTRUCTURA DE COSTOS

) Organlzar Ia economla en ieneral y especifico

O Fechebioch e

Y oOptimizar la rentabilidad

) ; Permltlra comprobar la ef|0|enC|a
con eI anaIIS|s de presupuestos y
precms para a]ustarse —al
mercado
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‘*"‘-:-"odelos de negocios basados en

COSTOS POR VALOR

MODELOS 'P'oR”cvosfo

Buscan crear y mantener una| °
estructura mas barata, a través de|
propuestas de valor a precios mas|
bajos, utilizando en la mayor medida |
posible procesos de automatizacion |

y outsourcing.

: | MODIE LOS POR VALOR.

- | Estas propuestas de valor
| generalmente tienen un alto nivel de
| personalizacion, desarrolladas segun
. |las preferencias del cliente. Estan

| transaccion y se centran en la creacion
| de propuestas de valor.

menos preocupados por los costos de




E - Costos Variables

~ [Economia de alcance
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) [Ejemplos de la Estructura COSTOS

! Costos Variables

~ Salarios _Materia Prima
Arriendos * Insumos
Rlquiler Envio - Transporte
~ Costos de produccion ~ Capacitacion
~Suscripciones - Material descartable
Comisiones: Pago por
—Plataforma
' Publicidad

Video: Estructura de COSTOS



https://youtu.be/KMwjzqeiXQE

RESUMEN MQQELOS DE




SOCIOS CLAVE ACTIVIDADES CLAVE PROPUESTA DE VALOR RELACION CON CLIENTESIMISEGMENTO DE CLIENTES

Estreteges pars
winangd Tetener ¢ o8 chentes

ACTIVIDADES PARA J
I — - P iQué hacer para que los
U ™ s ) i~ 1 £Que valor damos a chentes quieren regresar?

' nuestros clientes? = @
iCwdles ectividades son la BASE d)
WEEEDA—— 1Qué tipo de problemas Jetwe

resolvemos?

$Qué necesidades 1Cémo hacemos contacto
satisfacemos? con los chentes? P

iPara quién creamos valor?

clientes mas importantes?

iPOR QUE NOSOTROS?

iPor qué es me jor
eligr nuestros productos?

forress prop| de pdry

FLUJO DE INGRESOS

iCudles de fuente?

nuestros gastos
son los més altos? | 3Por qué valor estan @
dispuestos a pagar :Método de pago?
nuestros clientes? L

| - Selarios de empleados
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MODELO DE NEGOCIO: RESTAURANTE COMIDA RICA

JORGE FERMNANDO CRUZ

Julio 2022

V. 1.0

=

SOCIOS CLAVE

- Direccion de movilidad del
municipio.

- Empresa Ceramica

=

ACTIVIDADES
CLAVE

- Prepacion de mena disrio.
- Compra de insumos

- Mantenimiento de equipo
- Publicidad

&=

RECURSOS CLAVE

- Local

- Mobiliario y equipos
(articulos de cocina, mesas,
sillas, menaje)

- Personal

&)

PROPUESTA DE
VALOR

-Variedad de comidas para
almuerzo, cena, platos a la
carta de buen sazon .

- Precios justos.

- Atencion con una sonrisa

N

RELACION CON EL
CLIENTE

- Amabilidad y calidez
- Tarjeta de fidelizacién

.ﬂ
N’

o
CANALES

- Establecimiento
- Facebook

- WhatsApp

|®)
P

SEGMENTOS DE
CLIENTES

- Personas de 20 a 60 afios
- Estilo de vida ocupados.
- Ejecutivo y comerciantes
- Sector Bellavista

1y 5

- Decoracion de interiores
- Mobiliario y equipos

- Pago de servicios béasicos
- Sueldo al personal

- Insumos

ESTRUCTURA DE COSTOS
- Constitucién de la empresa / licencias de funcionamiento

]

FUENTES DE INGRESOS
- Venta de almuerzos
-Venta de cena
- Venta platos a la carta
- Venta de bebidas
-Venta de postres




MODELO DE NEGOCIO: RESTAURANTE FOOD LIGTH jorce Fernanno cruze Julio 2022 V. 1.0

=

SOCIOS CLAVE ACTIVIDADES
- Gimnasio Multi Power. CLAVE
- Pedidos Ya - Prepacién de menda diario.

: - Manejo de inventarios

= M' Moto - Compra de insumos

- Rio Moto - Mantenimiento de equipo
- Publicidad

&=

RECURSOS CLAVE

- Local

- Mobiliario y equipos
(articulos de cocina, mesas,
sillas, menaje)

- Cocinero - Cheff

- 2 Mozos

&) O 2

PROPUESTA DE RELACION CON EL SEGMENTOS DE
VALOR CLIENTE CLIENTES

-Variedad de comidas - Amabilidad y calidez - Personas de 18 a 40 afios
saludables desayunos, - Tarjeta descuento - Estilo de vida saludable
almuerzos y cenas, con - Asesoria - Deportistas y aficionados
jugos naturales. - Sector Bellavista

- Elaborado con los
mejores productos frescos
y naturales

- Precios justos.

- Delivery por la zona.

- Atencién alegre. .ﬂ
>0

CANALES

- Establecimiento

- Facebook
- WhatsApp
- Sitio Web

- Instagram

i

ESTRUCTURA DE COSTOS

- Costos fijos : Arriendo, sueldos, plan intermnet, pdblicidad

- Costos variables: insumos, ingredientes, frutas, servicios basicos

- Inversion Inicial: tramites de funcionamiento, decoracion de interiores,
mobiliario y equipos, menaje

il

FUENTES DE INGRESOS
- Venta de desayunos $2 (10xdia) -—--=> al mes $560
- Venta de almuerzos $3 (30xdia) —= al mes $2520
-Venta de cena $2.5 (10xdia) -———= al mes $500
-Venta de jugos nutritivos $1 (20xdia} —> al mes $700
- Otros: Frutos secos, envasados

Ingreso mensual $5000




EJEMPLOS MODELOS DE N’EGOCIO CANVAS
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Quiénes te
ayudan

(Asociaciones clave)

« Disenadores web

« Comunidades de
Open Source

» Colegas

« Mentor

o

Qué haces (™
(Actividades clave) 175 \a

« Diseno de sistemas

« Desarrolloweb

« Comprobacidonde
programas
informaticos

Quién eresy d
ue tienes 2]

q S

(Recursos clave)

* Interés en tecnologia

= Master

* Creatividad

* Experienciaen
desarrollo de
software

* Red de contactosen
el sector

Coémo ayudas

(Propuestas de valor) .

Aumentar la capacidad
de las empresas
tecnologicas mediante
el desarrollo de
plataformas web
orientadasa la
experiencia de usuario

Cémo Q
interactuas

(Relaciones con

clientes)

« Comunicacioncaraa
cara

+« Enfocadoala
captacion

Coémo te N
conocen
(Canales)

« Blog

« Charlasy
conferencias

* Foros online

« GitHub

* Bocaaboca

A quiénes
ayudas

(Segmentosde
mercado)

3

* Empresas de

tecnologia

*» Gerentesde T
* Usuarios finales

Qué das (Estructura de costos)

* Libros de ingenieria de software

+ Vigjes a conferencias

« Certificaciones

« Tiempoy energia

* Menos tiempo con la familia

Qué obtiene (Fuentesde ingresos)

* Honorarios profesionales

* Extra por trabajos eventuales
* Reconocimientosy premios

» Satisfaccion personal
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Cramtas parw e et e Pk el
Business Model Canvas Bolla Spu Roge Gérmat 01062021 10
seciosctave (g0 Actividades elave Proguesiss ce valor Relacion con clientes (0 | segmentos ce clientes
» Aoncdn
- Prolessional Beauty - Menodn al chonto Seqvicio do cite,
« Galaxa Cosm . zusndndu peinado, tntes, Porsonekzace « Mueres de 23 a 40
ventart manicura y similares, - Expenenca afios
Gesbén Con personal agrodable - Distrilo de San
: oo calificado, en un Miguel
Marketing ambionto agradatio.
. :E:u .
- E tilstas _ scabook
- Insumos VWhet
- Capa rogsiradorn
5"
. |
Estructura de costos Qf’ Fuente de ingresos @

« Aquier locad

Papo porsonal
Luz+agua+ielilono
- Pubbcxiad
Tramrdes

-> CF y CV -> Flujo de caja -> lrmversion inical

Corto $15 usd > N mes $1500 usd
Peinado $50 usd -> Al mes $5000 usd
Tintes $50 usd -> Al mes $5000 usd
Manscura $10 usd -> Al mes $6000 usd

Ingreso Mensual § 20 000 usd

W P ST I




LEAN CANVAS.

VIDEO



https://youtu.be/0Zz-0bs7784

PROBLEMA

En este bloque siempre
debo habeor fres
problemas principales
que Se quieren Qque
solucionor con el
producto 0 servicio
(Qué seriamos  sin
problemas?

No habrna negocio, los
problemas son
oportunidades, pora
DUsCr  solyciones y
generar una inicictiva.

ESTRUCTURA DE COSTOS

SOLUCION

AQu idenilficas las
soluciones que oporto
tu producto o servicio o
0s 3 problemaos. del
bloque problemas.

METRICAS
CLAVES

Ve aspecics Ggue vos ©
necesiior medir y COMO vos a
mediro, snNO NO sobramos &
e410Mmos yendco bien O yenoo
Iy mol sempre =
MOONionNnte sOber COMo e vo
Yy COMO 04 vOs © MeCr

win

PROPUESTA

DE VALOR UNICA

B Bloque "Propuesta e
volorunico” es el que e
diferencio del resto.

Sin esle bloque serias
como los demas vy
competinas solo  por
precio, con & le
diferercics porque
ofreces lo que ofros no
ofrecen. y cucndo yo
nos estan copondo, fe
renuevas y seguimos
diferencicndonos.

£l Bloque “Estructura de coslos”, siempre anda preocupado

por los gastos, 0s necesarno sabor cuénlo nos cuesia el
negocio para pader hocer los calculos corespondientes

£ Bogue "Fujos de ingresos™: detom
dinero, s una porte Mmuy Meortante de un NegOCKo

VENTAJA
ESPECIAL

A se muestra b
carocleristica sUper
especial. como o gce
U nombore o venlaja
sobre ofros producios.

Te ncico cédmo vos o legar
o v piblico objelivo o como
vas O Iegor O s Clenten

3 e Oy

SEGMENTO
DE CLIENTES

oS

05 Que
vas © frobgiar, fambien
os Bameon mercodo
Muy mporionte,
porgue sin cllenfes no
hay negocios

FLUJO DE INGRESOS

NaY COMO vas a gonor




