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Concepto de valor 

La capacidad de un producto o de servicio 

para cumplir con la necesidades de las 

partes interesadas en un momento 

determinado y en ciertas circunstancias 



Encaje de Mercado 



Comprar comodidad 



Brand activism: 

consumo y progreso 



Influencers 



Sharing economy: 

Compartir 



Millennials 



Ciberseguridad 



Impresoras 3D 



Drones 



Big Data 



e salud 



Geoffrey Moore , “Crossing the Chasm” 1991. 

novedad       tendencia moda 



Tipos de mercados 

Nuevos 
Clientes:  No  onocemos 

Competencia: :  No    existe 

Riesgos: :   Evangelizar 

Resegmentado 
Clientes:  Los  conocemos 

Competencia:  Pocos   Ok!! 

Riesgos:  La  diferencia  no tiene  valor 

Existente 
Clientes: Los conocemos 

Competencia: Muchos 

Riesgos: No  tener  marca,  no  valor 

Clon 
Clientes:    Los   onocemos 

Competencia: :  No    existe 

Riesgos: :   Adaptación     local 



El método de lienzo de Alex 

Osterwalder 

Como diseñar el 

 modelo de negocio? 



Bloques de 
construcción 

9 



Segmentos de clientes 



Propuestas de valor  



Canales de distribución y comunicación 



Relación con el cliente 



Flujos de ingreso 



Recursos clave 



Actividades clave 



Red de Partners 

(socios estratégicos) 



Estructura de costes 



Estructura de  costos 

Los elementos del 

modelo de negocio dan 

como resultado la 

estructura de costos.  

Recursos clave 

son los medios 

necesarios para 

ofrecer y entregar los 

elementos descriptos 

anteriormente 
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Business Model Generation Book. 

Segmentos  

de clientes 

Uno o varios 

segmentos de 

clientes 

Flujos de ingreso 

Los ingresos son el 

resultado de 

propuestas de valor 

ofrecidas con éxito a 

los clientes.  

Relación con el cliente 

se establecen y 

mantienen con cada 

segmento de clientes 

Canales de distribución 

y comunicaciones 

Las propuestas de valor 

se entregan a los 

clientes a través de la 

comunicación, la 

distribución y los 

canales de venta 

Propuesta de valor 

Trata de resolver 

problemas de los 

clientes y satisfacer 

las necesidades del 

cliente con 

propuestas de valorr 

Actividades clave 

mediante la 

realización de una 

serie de actividades 

fundamentales 

Red de partners 

Algunas 

actividades se 

externalizan y 

algunos recursos 

se adquieren 

fuera de la 

empresa 



PROPUESTA DE VALOR 



Qué valor entregamos a 
nuestros clientes? Qué 

problema de nuestros 
clientes ayudamos a 

resolver? Qué necesidad 

satisfacemos? 



Mayor 

accesibilidad 

Usabilidad 

Conveniencia 

¿Qué valor entregamos al cliente? Elemento diferencial 
¿Qué necesidades estamos satisfaciendo? 

¿Qué paquetes de producto/servicio estamos 

ofreciendo a cada segmento de clientes? 

Propuesta de Valor 

Mayor 

accesibilidad 
Usabilidad 

Conveniencia 



CLIENTES 

http://www.google.es/imgres?imgurl=http://www.humorspain.com/wp-content/uploads/2011/01/Fotos-graciosas-de-beb%C3%A9s8.png&imgrefurl=http://www.humorspain.com/2011/01/26/bebes-graciosos-video/&usg=__9_r-6iESHTf4szpOYXQC6Wd4eNw=&h=319&w=350&sz=192&hl=es&start=1&zoom=1&um=1&itbs=1&tbnid=qpmoFV0FJuh4YM:&tbnh=109&tbnw=120&prev=/images%3Fq%3Dbeb%25C3%25A9s%26um%3D1%26hl%3Des%26sa%3DN%26rlz%3D1R2ADBF_esES420%26tbs%3Disch:1&ei=WjGHTcutB82EswaBqpCcAw


Segmentos de Clientes 
¿A quiénes les estoy creando valor? 

Plataformas  

de 

Multiservicio 

¿Quiénes son nuestros clientes más importantes? 



Fuerza 

de 

ventas 

WEB Tiendas 

propias 
Tiendas 

socios 

Mayoristas 

CANALES DE DISTRIBUCIÓN Y COMUNICACIÓN 



¿A través de qué canales estamos llegando a nuestros 
segmentos de clientes? 

Mayoristas 
Tiendas de 

aliados 

Canales de Distribución 

¿Son canales eficientes? 



RELACIÓN CON TUS CLIENTES 



¿Qué tipo de relaciones construimos con nuestros clientes? 

Servicios 

Automatizados 

Comunidades 

Relación con el Cliente 

¿Cuáles ya están establecidas? 
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Ingresos 

Ingresos

INGRESOS 



¿Por qué valor generado estarán pagando mis clientes? 

LICENCIA Arriendo LEASING 

Modelo de Ingresos 

¿Con qué frecuencia y montos? 

¿Cómo prefieren pagar? 

LICENCIA Arriendo LEASING 



RECURSOS CLAVE 



¿Qué recursos y capacidades requiere mi propuesta de valor? 

Recursos Clave 

... mis canales? ... las relaciones con mis clientes? 

... mi modelo de ingresos? 

Financieros • Recursos internos que se necesitan para 

realizar las actividades de la empresa? 

• Material (Instalaciones, maquinaria, equipos 

procesos información, mobiliario,…) 

• Personal 

• Inmaterial (marcas, patentes, licencias, 

acuerdos know-how,..) 



ACTIVIDADES CLAVE 

http://www.sonkweb.com/desarrollo-web/guia-de-10-pasos-para-desarrollar-un-sitio-web


Plataformas 

Mantenimiento 

Actividades Claves 

¿Qué actividades claves requieren mi propuesta de valor? 

... mis canales? ... las relaciones con mis clientes? 

... mi modelo de ingresos? 

Actividades internas que se deban realizar en la empresa? 

• Técnicas (procesos de fabricación, puesta a punto 

de equipos, mantenimientos, 

conservación/reparación,…) 

• Comercial/Marketing 

• Gestión/Administración 



SOCIOS / COLABORADORES 



¿Quiénes son nuestros aliados y proveedores clave? 

Reducción 

de 

Incertidumbre 

Redes de Aliados Clave 

¿Qué recursos clave nos entregan? 

¿Qué actividades clave realizan? 

Reducción 

de riesgo 



COSTES 



¿Qué costos tiene asociado implantar este modelo? 

COSTOS 

VARIABLES 

Estructura de Costes 

¿Qué recursos claves son los más costosos? 

¿Qué actividades claves son las más costosas? 



Oferta de Valor Actividades claves 

Recursos y habilidades claves 

Cliente o Usuario Relación con el Cliente 

Canales de comunicación y distribución 

Estructura de Costos Flujos de Ingreso 

Red de Aliados 



 



  

EJEMPLO Modelo de Negocio: NESPRESSO 

CLIENTES 

CANALES 

RELACIÓN 

CLIENTES 

RECURSOS 

INGRESOS 

ACTIVIDADES 

COSTES 

PROPUESTA 

DE VALOR 

SOCIOS / 

 COLABORAD 



FOTO BY SYNTOPIA ON FLICK 

 

 

P A T R O N E S  

modelos de negocios 

con características, 

comportamientos, 

Funcionamiento y  

Diseño similares 



1. Long Tail 

Vender menos de mas 

...bajando los costos de distribución 



2. Modelos de plataformas múltiples 

... hay que dejarlos contentos a todos 

http://www.google.es/imgres?imgurl=http://sonrisasymiradas.blogia.com/upload/20070117192249-puzzle.jpg&imgrefurl=http://sonrisasymiradas.blogia.com/2007/011701-pensamientos-paralelos.php&usg=__DKAjZcfk5UoK5pbUEBUNmxYtcHg=&h=233&w=350&sz=9&hl=es&start=1&zoom=1&um=1&itbs=1&tbnid=T1Xr7ZF-n0SrgM:&tbnh=80&tbnw=120&prev=/search%3Fq%3D2%2Bpiezas%2Bpuzzle%26um%3D1%26hl%3Des%26sa%3DN%26rlz%3D1R2ADBF_esES420%26ndsp%3D20%26biw%3D1004%26bih%3D512%26tbm%3Disch&ei=eILBTYj0DMiu8QPh3bzYBQ
http://www.google.es/imgres?imgurl=http://img.pymesyautonomos.com/2008/10/ebay.jpg&imgrefurl=http://www.pymesyautonomos.com/tag/ebay&usg=__vHF81SFGgAXV_DzPK7JEwDTM7h8=&h=358&w=788&sz=15&hl=es&start=8&zoom=1&um=1&itbs=1&tbnid=YUM7ntSkm7cUzM:&tbnh=65&tbnw=143&prev=/search%3Fq%3Debay%26um%3D1%26hl%3Des%26rlz%3D1R2ADBF_esES420%26biw%3D1004%26bih%3D512%26tbm%3Disch&ei=voLBTdzlE4Wr8AODnpX2BQ
http://www.google.es/imgres?imgurl=http://alpacapura.com/objetos/visa-logo.jpg&imgrefurl=http://alpacapura.com/metodos-de-pago.html&usg=__YJ-ilfJPH2G9PMy0ar3NWEP_Z9A=&h=714&w=1135&sz=43&hl=es&start=3&zoom=1&um=1&itbs=1&tbnid=ngVczJu8dXQtAM:&tbnh=94&tbnw=150&prev=/search%3Fq%3Dvisa%26um%3D1%26hl%3Des%26rlz%3D1R2ADBF_esES420%26biw%3D1004%26bih%3D512%26tbm%3Disch&ei=EYPBTZndAoqr8AOkp5DVBQ


3. Freemium 



Gratis 
Los modelos de negocios 

¨Gratis¨ están basados en que 

un segmento importante de 

clientes pueden beneficiarse del 

producto o servicio de manera 

gratuita continuamente.  

 

Diferentes modelos hacen 

posible la oferta gratuita, y los 

clientes que no pagan son 

financiados por un menor 

segmento de clientes.  

...ya no quiero pagar por esto 



freemium 
MODELO DE NEGOCIO 

5 años en el mercado 

400 millones de usuarios  

100 billones de llamadas gratis realizadas 

Los ingresos del 2008 fueron de U$S 550 millones 

...si lo quieres mejor, entonces paga!!!! 



4. Cebo y anzuelo 

...o pruébelo por 30 días gratis!!!! 



5. Cloud Computing 



6. Crowdsourcing 


