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Preguntas

« ¢En qué situacion se encuentra la compania?¢ Es sostenible? ¢ Por
qué?

« . COmo es el entorno? ¢ Hay variables a favor o en contra?

« . Como es el modelo de negocios? ¢, Se sustenta sobre alguna(s)
ventaja(s) competitiva(s)?

« ;. Qué opciones estrategicas tiene la compaiiia?¢,Son todas
compatibles con su modelo?
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Modelo de Charles Hill- 2011

FORMULACION DE Modelo de negocio existente
ESTRATEGIA

Mision, vision, valores y metas

Analisis
externo
oportunidades
y amenazas

FODA
Eleccion estratégica

Estrategias funcionales
Estrategias de negocios
Estrategias globales
Estrategias corporativas

Gobierno y ética

Disefio de
estructura de
la organizacion

Diseflo de la
culturadela
organizacion

IMPLEMENTACION DE LA ESTRATEGIA

Analisis
interno,
fortalezasy
debilidades

Disefo de
controles de la
organizacién
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Miércoles del Exportador

¢, Que debes

leer?




L]

Biz model canvas

Formato simplificado para el disefno

de modelos de negocio

Consiste en 9 bloques de negocio

Segmentos de Clientes
Propuesta de Valor
Canales

Relaciones

Flujos de Ingresos
Recursos Clave
Actividades Clave
Alianzas

Estructura de Costos

Es una abstraccidon gue nos permite ver los
actores claves del negocio y poder entender
las diferentes implicaciones entre estos a nivel

macro. ‘p?f'om,
peru




L]

Segmentos de Clientes

¢, Cudles son nuestros clientes
(actuales/potenciales)?

¢,Cuales podrian ser clientes indirectos?

¢, Existen nichos importantes o es para las
masas?

¢, En emprendimientos sociales se puede hablar

de publico meta u objetivo?
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Propuesta de valor

« ¢Cual es la necesidad/problema/oportunidad que

estamos generando?

« ¢Diferenciade precio?

« ¢Calidad del material/proceso?

« ¢Ahorro de tiempo? Ko =4

- Dentro de emprendimientos sociale |
podriamos utilizarlo también / ~

como el impacto a generar.

« ¢ Cual es la diferencia que estamos ofreciendo?

\

roni..
peru



[ 5] canal

« ¢COmMo se va aentregar la propuesta de valor a
nuestro publico meta?
 El canal es fundamental a la hora de pensar en crear

una experiencia para el cliente o publico meta.

| @ “ "“
CER r @
DS
[

| l
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Relacion

Mecanismos para desarrollar una
relacion con el cliente
Mantenimiento de relacion y

contacto

Obtencidn de retroalimentacion
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Flujos de Ingreso

Modelos de negocio actuales y potenciales

gue generen ingresos al proyecto.




|!E| Recursos Clave

« Recursos necesarios para poder

/—/'

< Vs :) llevar la propuesta al mercado
o i -
Iy \7 )7 SNy « ¢;Que recursos vamos a consumir,
- \(\” . .
N \Jj = . de que tipo, y a que proporciones?

W\



Actividades Clave

Significan las actividades internas que nos
permiten entregar la propuesta de valor a
través de los diferentes canales y con un
tipo de relacion

« Procesos de produccion

 Marketing

 Distribucioén




Allanzas

« Definicidon de las alianzas

N RS necesarias para:
- B  Complementar actividades
* Optimizar el consumo de
. recursos
l - 1 * Apoyar las relaciones o los
e .
I ingresos
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Estructura de

Costos

Listado de costos fijosy
variables
Se buscainnovar y minimizar

los costos

Debe permitir el crecimiento
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Miércoles del Exportador

Herramienta




Lienzo De Modelo De

Disenado para: Disenado por:

Negocios

Relacién con Q Segmentos De
Clientes Cli

Quiene:

Socios Clave &2 | Actividades Clave &xii\i Propuesta de
— 2&“ Valor

Canales -

Estructura De Costos

en nuestro modelo de negocio?

Fuente De Ingreso

uestos a pagar?

www.businessmodelgeneration.com ot
Traducido por: José Heman Reslrepog Montoya. o s B G T S oot B 0. S . @ @ @ @
joseingemecanico@gmail.com

Medellin, Colombia.

N\ 75




MODELO CANVAS

©
@ Actividades

Socios
clave

Recursos
clave

Estructura
de costos

2
-2

Relaciones
con los w
. a“k
clientes A
= I PN )

i X% Sa¥. 3
Propuesta Segmentos
de valor ' de clientes

A
A

Canales

l Fuente de
7 -
I] ingresos

W\




Miércoles del Exportador

¢, Quién es tu
cliente?
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iCuales son sus

Qué siente? necesidades? W e

“Meets. meascoes of siccen, stelacier

Foianta: wrsw Yalana ~aen
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Miércoles del Exportador

¢, Qué tan
complejo es
el desarrollo?




Modelo Canvas

Actividades

clave C lOT

)

Flujo de ingresos

€

N5



Modelo Canvas

Alianzas Actividades Propuesta Relacion con Segmentos de
clave de valor el cliente cliente

Quien

Canales

$SSSS|SsSSss
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Miércoles del Exportador

¢, Cual es tu
propuesta?




Socios clave Xz, ‘ _ Mercado meta

Recursos clave

Canales

Estructura de costos Flujos de Ingreso

N5




Propuesta de valor

» Novedad (teléfonos inteligentes)
» Mejora del rendimiento (Pentium)
» Personalizacion

 El trabajo, hecho

« Diseno(moda)

« Marca/estatus

* Precio

* Reduccion de costes

» Reduccion de riesgos

» Accesibilidad

« Comodidad/utilidad (Ipod)

\pefa



El lienzo de la propuesta de valor

Propuesta de valor

Productos
y servicios

Creadores de alegrias

»

QD

Segmento de mercado

Alegrias

7/

Trabajo(s)
del cliente

Aliviadores de frustraciones

®

v
V'S

) —
 —

O m—

Frustraciones

\

roni..
peru



Miércoles del Exportador

., CoOmo se
ramifican los
canales?




Mercados de Consumo

Fabricantes d Consumidor

Consumidor

Fabricantes

"

Fabricantes

Mayorista Minorista

! Consumidor

Fabricantes Agente Mayorista Minorista

Mayorista Mayorista

_ : Minorista
de origen de destino

Fabricantes

N5




Miércoles del Exportador

¢, Pueden existir
diferentes modelos

~de negocios
conviviendo en mi
empresa?




Mi modelo de
negocio

Propuesta de valor Relaciones con el consumidor

Actividades clave

Socios clave - It Mercado meta
LY ERS _Z \ A o
) A
&9 —t
—L /

El modelo de negocio de mi aliado/socio
clave

Propuesta de valor Relaciones con el consumidor
Actividades clave

Socios clave ) Mercado meta

“,‘,<> A,\y/v

5 U*
/ ~
Canales

Recursos clave

Sl =S —bs ;fj%
~ N >~ =

Estructura de costos , Flujos de Ingreso Estructura de costos , Flujos de Ingreso

Mi modelo de negocio
ampliado

Propuesta de valor / Relaciones con el consumidor

Actividades clave
Socios clave \ o ) Mercado meta
\ L *;,é | I< ‘_Z" A '1/
| '\ . »

u;,\.,
|

{

Estructura de costos Flujos de Ingreso
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Miércoles del Exportador

Ejemplo
Institucional




Modelo de negocio

Aliados Estratégicos

Gremios

Camaras
Binacicnales

Otras Agencias de
Promocion

Grandes
Empresas
Peruanas Int;

Actividades Clave

Networking
Gestion del Gestion de la
Conocimiento Informacion
Marketing Gestion de
Digital Marcas

Recursos Clave

Gestores de Redes de Contacto

Propuesta de Valor

Fortalecimiento de
Capacidades Int.

Informacion, Redes
de Contacto,
Generacion de
Oportunidades de
Negocio

Relaciéon con Clientes

Socio Estratégico para
sus Negocios (E!
Referente)

Fidelizados con el
producto Peru
(embajadores)

Canales

Correo, Ferias, Siicex

Segmento de Clientes

Empresas Nacionales
(Internacionalizadas y en
camino)

Empresas
Extranjeras

Consumidor Final en

Agen_CI'aS de Informacion de Oferta y Demanda Oferta Peruana (Perﬁ
Medios Intl Especialista) el Exterior
Peru.info, peru.travel,
Peruanos TradeNow, Medios
id Plataforma CRM Marca Pais Internacionales, Revistas
reconocidos en Especializadas
el Exterior
Estructura de Costos Flujo de Ingresos
Empleados Publicidad
Fee por
Asesoria? Recursos
(FUtUFO) Publicos

Sistemas de Informacion
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Miércoles del Exportador

Ejemplo
Exportacion de
Servicios




Modelo
Canvas

Lienzo De Modelo De

Negocios Servicio
s cl < | Actividades Q1 R Propions 4 ‘ Rel s - De ?
ocios Clave : crive es Clave opuesta " acion con ( egmentos !
& leé - | Valoc ~&@ | Clientes Wl | Mercado

Recursos Clave

P

Canales

Estructuras De Costes

Flujos De Ingresos

\

rom.
peru



Miércoles del Exportador

Ejemplo
Digital




Modelo Canvas
[linkedin]

Key Partnerships Key Activities Value Propositions Customer Relation... Customer Segmen...
Social Long-term Individuals
Work For Engagement
Businesses
T
Sales & Businesses
Marketing Hiring Businesses
Solutions HR
Access To
Traffic Advertisers
Key Resources Channels
Sales Sales Execs
solutions
Influencer
Content Platform
LinkedIn.com Mobile
Traffic
User Profiles

Cost Structure Revenue Streams

Sales & Job Postings Sales Leads

Fees
IT Marketing
#0 Sponsored

Advertising Stories

N\ 75




Miércoles del Exportador

Ejemplo
\Vestimenta




Aliados Estratégicos

Servicio de
confeccion con
calidad de
exportacion, con
equipamiento
calibrado y control
de calidad.

Actividades Clave

Adecuado manejo de redes
sociales para promocion del
producto

Disero
Desarrollo de la tela

Preparacion de materia

Control de calidad

Trazabilidad

Recursos Clave

Equipo Humano de producciony Pre
produccion

Costos logisticos

Propuesta de Valor

Flexibilidad y viabilidad
de proyectos a toda
escala de productos y
produccion por encargo

Ahorro en desarrollo de
producto a demanda por
encargo de disefio

Desarrollo de concepto

Customizacion de stocks
Fibras de alta Calidad (Alpaca
- Pima - Tanguis)

Especializacion en tops

Aplicacion de tallas
especiales

Gestion de stock service
adaptados a la demanda con
marca blanca bajo disefio
propio 0 con marca propia y
disefio propio

Estructura de Costos

Costos logisticos

Relacion con Clientes

Participacion de la gerencia

Segmento de Clientes

Hombres y Mujeres desde 16

hasta 70 anos

Marcas de Ropa

C

|

Start UPS
|
Disefiadores
|

lientes finales.

Canales
Boca a boca

Campanas de mailing

Lindekin

Visitas a ferias

Misiones comerciales y ruedas de
negocio

E-commerce

Por encargo

Crédito

Flujo de Ingresos

Por almacén

Por desarrollo de

Por venta directa

diseno
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Capacidad instalada

Gandules




Especializacion

Think Alpaca ... Think Michell

Welcome to the
MICHELL GROUP

N\ 75



Desarrollo de producto

iTenemos

lo mejor para tus
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Desarrollo de producto
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Erick Seminarios virtuales Miércoles del Exportador
Paulet

Consulorde maketing Preguntas

exterior y aduanas

evpaulet@aol.com
y respuestas
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Gracias



