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QUE ES UN MODELO DE NEGOCIO?

De manera muy simple podemos decir que es la
“manera de hacer negocios” de una empresa
(organizacion), la forma en que crea y agrega valor de
manera consciente y planificada para sus clientes
(usuarios/beneficiarios).

“hacer negocios” es la forma en la cual una empresa
busca generar ingresos y beneficios

Para generar estos ingresos y beneficios es clave
planificar la manera adecuada la manera de servir a sus
clientes.



/QUFIMPLICAW

NEGOCIO?

De manera basica definir una ESTRATEGIA y su
IMPLEMENTACION.
Para esto se pregunta cuestiones como las siguientes:
e Como seleccionara sus clientes
e Como definey diferencia sus ofertas de producto o servicio
e Cémo crea utilidad “valor” para sus clientes
e Coémo consigue y conserva a los clientes
Cémo sale al mercado (estrategia de publicidad y
distribucién)
e Cémo define las tareas que deben llevarse a cabo
e Como configura sus recursos
e Cémo consigue el beneficio



http://es.wikipedia.org/wiki/Publicidad
http://es.wikipedia.org/wiki/Distribuci%C3%B3n
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Existe una tipologia de MN?

* Laverdad que mas de unay la literatura registra
distintas tipologias y caracterizaciones

* La mas simple es la que establece la siguiente
distincion:

PRODUCTO SERVICIO
MASIVO MAS SIMPLE
SEGMENTADO MAS

MASIVOS SEGMENTADOS COMPLEJO
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TIPOS DE MODELO DE NEGOCIO

Habitualmente, los modelos de negocio de las compafiias de servicio son mas complejos que las de
fabricantes y vendedores. El modelgo mas viejo y basico es el del almacenero o tendero. Este modelo
consiste en instalar una tienda en el sitio donde deberian estar los clientes potenciales y desplegar la
oferta de un producto o servicio.

Con el tiempo los modelos de negocio se han sofisticado:

Modelo del cebo y el anzuelo (también llamado el de las cuchillas y la maquinilla o el de los productos
atados) fue introducido a principios del siglo XX. Consiste en ofrecer un producto basico a un precio
muy bajo, a menudo a pérdidas Fel cebo) y entonces cobrar precios excesivos por los recambios o
productos o servicios asociados. Algunos ejemplos son los de la maquinilla de afeitar (cebo) y las
cuchillas (anzuelo); las impresoras (cebo) y los cartuchos de tinta (anzuelo); y las cdmaras de fotos
(cebo) y el revelado de fotografias (anzuelo). Una variante interesante de este modelo es un
desarrollador de software que ofrece gratis su lector de textos pero cobra muchos cientos de délares
por su procesador de textos.

En los afos 50, aparecieron nuevos modelos de negocio de la mano de McDonald's y Toyota.
En los afos 60, los innovadores fueron Wal-Mart y los hipermercados.

En los 70 nacieron nuevos modelos de negocio introducidos por Federal Express y Toys R Us;
En los 8o por Blockbuster, Home Depot, Intel, y Dell Computer;

En los 9o por SouthWest Air, eBay, Amazon.com, Zaray Starbucks. Cada una de estas innovaciones en
modelos de negocio pueden proporcionar a una compafia una ventaja competitiva.

Los tiempos cambian y la velocidad del cambio obliga a las compaiias a repensar continuamente su
disefio de negocio. Las compafiias deben cambiar sus modelos de negocio al ritmo en que el valor
cambia de sector industrial a sector industrial. Hoy en dia, el éxito o fracaso de una compafiia
depende sobre todo de como se adapta su disefio de negocio a las prioridades de sus clientes.



http://es.wikipedia.org/wiki/Producto_(objeto)
http://es.wikipedia.org/wiki/Servicio
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Cebo&action=edit
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Anzuelo&action=edit
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Recambio&action=edit
http://es.wikipedia.org/wiki/Maquinilla_de_afeitar
http://es.wikipedia.org/wiki/Cuchilla
http://es.wikipedia.org/wiki/Impresora
http://es.wikipedia.org/wiki/Fotograf%C3%ADa
http://es.wikipedia.org/wiki/Revelado_fotogr%C3%A1fico
http://es.wikipedia.org/wiki/McDonald's
http://es.wikipedia.org/wiki/Toyota
http://es.wikipedia.org/wiki/Wal-Mart
http://es.wikipedia.org/wiki/Wal-Mart
http://es.wikipedia.org/wiki/Wal-Mart
http://es.wikipedia.org/wiki/Hipermercado
http://es.wikipedia.org/wiki/Federal_Express
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Toys_R_Us&action=edit
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Toys_R_Us&action=edit
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Toys_R_Us&action=edit
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Toys_R_Us&action=edit
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Blockbuster&action=edit
http://es.wikipedia.org/wiki/Home_Depot
http://es.wikipedia.org/wiki/Home_Depot
http://es.wikipedia.org/wiki/Intel
http://es.wikipedia.org/wiki/Dell_Computer
http://es.wikipedia.org/wiki/Dell_Computer
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=SouthWest_Air&action=edit
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=SouthWest_Air&action=edit
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=SouthWest_Air&action=edit
http://es.wikipedia.org/wiki/EBay
http://es.wikipedia.org/wiki/Starbucks
http://es.wikipedia.org/wiki/Ventaja_competitiva
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mS LO IMPORTANTE A LA HORA DE

DEFINIR UN MODELO DE NEGOCIO?

Definir de forma clara el tipo de bien o servicio que se
desea (o debe) ofrecer, asi como el valor que aporta al
publico objetivo.

Describir también las ventajas competitivas que presenta
tu negocio en relacion a otros productos o servicios ya
existentes en el mercado tradicional o virtual. (analisis de
la competencia)

También es importante indicar si al emprender este
negocio se generarda 'know how' rentabilizable para nuevos
negocios. Esto ultimo resulta muy importante, puesto que
puede ayudar a rentabilizar el esfuerzo de la puesta en
marcha de tu proyecto generando conocimiento e ideas que
se aprovecharan en futuras iniciativas.



http://www.mailxmail.com/terminos/negocios
http://www.mailxmail.com/terminos/proyecto

_Modelo de NW

Negocio

Habitualmente el modelo de negocio se plasma en un
documento vivo que se conoce como plan de negocio.

Este consta basicamente de los siguientes puntos:

e Resumen ejecutivo
2. Descripcion del producto/servicio y valor distintivo
3. Mercado potencial
4. Competencia
5. Modelo de negocio y plan financiero
6. Equipo directivo y organizacion
7. Estado de desarrolloy plan de implantacion
8. Alianzas estratégicas
9. Estrategia de marketing y ventas
10.Principales riesgos y estrategias de salida

e PLAN DE NEGOCIOS
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Cadena de Valor

* La Cadena de Valor, tiene por objetivo, identificar las
actividades que se realizan en una institucion, las
cuales se encuentran inmersas dentro de un sistema
denominado sistema de valor, que esta conformado
por:

(

* Cadena
de Valor

* Cadena
de Valor

Otras
unidades de
Negocio

Proveedores

Canales de
Distribucién

* Cadena
de Valor

* Cadena
de Valor




\_/
> —

Se define el valor como la suma de los beneficios percibidos que el
cliente recibe menos los costos percibidos por él al adquiriry usar un
producto o servicio. La cadena de valor es esencialmente una forma de
analisis de la actividad empresarial mediante la cual descomponemos
una empresa en sus partes constitutivas, buscando identificar fuentes
delventaja competitiva en aquellas actividades generadoras de
valor.

Esa ventaja competitiva se logra cuando la empresa desarrolla e integra
las actividades de su cadena de valor de forma menos costosa y mejor
diferenciada que sus rivales. Por consiguiente la cadena de valor de una
empresa esta conformada por todas sus actividades generadoras de
valor agregado y por los margenes que éstas aportan.
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Las Actividades de Soporte a las actividades primarias,
como son las administracion de los recursos humanos, las
de compras de bienes y servicios, las de desarrollo
tecnoldgico (telecomunicaciones, automatizacion,
desarrollo de procesos e ingenieria, investigacion), las de
infraestructura empresarial (finanzas, contabilidad,
gerencia de la calidad, relaciones publicas, asesoria legal,
gerencia general).

El Margen, que es la diferencia entre el valor total y los
costos totales incurridos por la empresa para desempenar
las actividades generadoras de valor.



Actividades de Apoyo

Infraestructura Gerencial de la Empresa

Adquisiciones

Actividades Primarias

Logistica % .
de Servicios

entrada




La cadena de valor

Permite conocer las ventajas competitivas
Establecer la debilidad en algunos eslabones

Elaborar una estrategia que permita maximizar el valor




_Y-que es el valor publico y como se

genera?

e Se genera valor publico a través de...

Respuestas a problemas relevantes
para los ciudadanos/ usuarios

La apertura de nuevas oportunidades
para generaciones actuales y/o futuras

Procesos que fomentan la deliberacion

democratica ( construccion de
comunidad, ciudadania, democracia y

capital social




Beneficio generado para
los
usuarios/consumidores
directos

Beneficio generado al
responder a los intereses,
aspiracionesy
valoraciones de la
ciudadania




puntos de referencia
publico

El proceso de produccion de
los bienes y servicios por su
caracter deliberativo es la
unica forma de definir que es
lo verdaderamente valioso

Generacion de bienesy
servicios que responden a
problemas relevantes para los
ciudadanos/usuarios

Las dos dimensiones son sustanciales



ena de Generac
publico
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La “no ruptura” de continuidad,
dentro de la larga cadena de
relaciones causales (medios/fines)
entre la tarea cotidiana de cada
uno de los efectos que la sociedad
recibe de la gestion del Estado es
lo que permite producir valor para
la sociedad o bien permitir que
ello ocurra




Triangulo de analisis

* En que medida los * En qué medida recibira
propositos de la el apoyo politico y legal?
organizacion generan * En qué medida es viable
valor publico ? administrativay

operativamente?

Anadlisis del valor del proposito ideado

Gestion hacia abajo
Gestién hacia arriba



En terminos genrales, el ciclo propuesto para instituclonss publicas planfea que es necesario

o fe0Er apoyo en terminos polificos, s decr, obtener autoridad v tecursos financieros para
lograr que La instifucton pueda funclonar adecuadamente;

- cuantificar los costos de funclonamiento, y

o definir los procesos nfermos que hacen a la esencta d Las mstituctones para cumplir con su

mandato ¢ identificar los factores que permitan alcanzar esultados de excelencia en as tres
dimensiones,

Finalmente, [ proceso conchuye con la abtencton dz sesultados procucto del mandato legal y
soctal para atender Jas demandas y necesidades de los usarios para quiznes S¢ trabaja, logrando asf crear
valor publico




La estrategia debe ser valiosa en términos sustantivos. La tnstitucion debe generar valor para los
clientes a un costo bajo, es dectr la estrategia debe permitir la generacion de valor publico a partir de
lograr credibilidad mstitucional

La estrategia debe ser legitima v sostenible politicamente. La tstitucion debe atraer
continuamente autoridad y dinro del entorno politico autorizador al cual el directivo publico debe rendir
Cuentas.

La estrategia debe ser operativa y administrativamente viable. Las actividades autorizadas
puedzn realizarse a traves de la organizacion existente con el apoyo de otras mstituctones que pueden ser
tnducidas a contribuir al objettvo organizativo.



Moore plantea que la creacion de valor publico consiste en generar ¢l maximo valor posible para la
poblacton a partir de los recursos financieos, humanos, fisicos y tecnologicos existentes en [a instifucion,
basandose en [ imagmacton gerenctal, a fin de cunplir con los propositos establecidos en los mandatos y
con la maxima eficacia y eficiencia

Desde esta perspectiva, los directivos son considerados como exploradores que mtentan
escubrir, definir y crear valor publico. Se plantea, ademas, la necesidad d poseer un espirit
emprendedor en los directivos publicos, el cual “En lugar de ver las nuevas demandas como un
problema... las considera como wna aportunidad..” (Moore, 1998, p. 43)




Creacion de Valor Publico

CADENA DE GENERACION DE VALOR PUBLICO

Gestion de valor piblico Generacion de valor publico

BENEFICIARIOS | | BENEFICIARIOS
INMEDIATOS MEDIATOS




P
PLAN DE NEGOCIOS

Un plan de negocio es un documento que expone el propdsito general de una empresa, incluyendo
temas como el modelo de negocio, el organigrama de la organizacion, la fuente de inversiones
iniciales, el personal necesario junto con su método de seleccion, la filosofia de la empresa y su plan
de salida. Generalmente se considera que un plan de negocio es un documento vivo, en el sentido de
que se debe estar actualizando constantemente para reflejar cambios no previstos con anterioridad.
Un plan de negocio razonable, que justifique las expectativas de éxito de la empresa, es fundamental
para conseguir financiacion y socios capitalistas.

Un plan de negocio es una sintesis de como el duefio de un negocio, administrador, o empresario,
intentard organizar una labor empresarial e implementar las actividades necesarias y suficientes para
que tenga éxito. El plan es una explicacion escrita del modelo de negocio de la compania a ser puesta
er(li marc da. Los planes de negocio son llevados a cabo por gente emprendedora en campos de negocio
y de estado.

Los planes de negocio se utilizan internamente para la administracion y planificacién, ademas son
usados para convencer a terceros, tales como bancos o probables inversionistas, de invertir dinero en
el negocio.

Usualmente los planes de negocio quedan caducos, por lo que una practica comun es su constante
renovacion y/o actualizacion. Una creencia coman dentro de los circulos de negocio es sobre el
verdadero valor del plan, ya que lo desestiman demasiado, sin embargo se cree que lo mas importante
es el proceso de planificacidn, a través del cual el administrador adquiere un mejor entendimiento del
negocio y de las opciones disponibles.



http://es.wikipedia.org/wiki/Empresa
http://es.wikipedia.org/wiki/Modelo_de_negocio
http://es.wikipedia.org/wiki/Organigrama
http://es.wikipedia.org/wiki/Documento_vivo
http://es.wikipedia.org/wiki/S%C3%ADntesis
http://es.wikipedia.org/wiki/Planificaci%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Actualizaci%C3%B3n

~—ESTRUCTURA DE U E

NEGOCIOS

1. Resumen ejecutivo

2. Descripcion del producto/servicio y valor distintivo
3. Mercado potencial

4. Competencia

5. Modelo de negocio y plan financiero

6. Equipo directivo y organizacion

7. Estado de desarrollo y plan de implantacion

8. Alianzas estratégicas

9. Estrategia de marketing y ventas

10.Principales riesgos y estrategias de salida
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Resumen Ejecutivo

Objetivo: captar el interés de los potenciales inversores, por ello debe contener
un breve resumen de los aspectos mas importantes del Plan de Negocio.

Los principales elementos a contener son:

- La idea del negocio: su exclusividad respecto a productos/servicios existentes.
- Publico objetivo: principales caracteristicasy su encaje con el perfil de
usuarios de Internet.

- Valor del producto/servicio para ese publico objetivo.

- Tamano de mercado y crecimiento esperado.

- Entorno competitivo.

- Fase actual de desarrollo del producto/servicio, especificando las necesidades
de desarrollo adicionales a realizar.

- Inversion necesaria.

- Hitos fundamentales durante el funcionamiento del negocio

- Objetivos a medio/largo plazo.



_Descripcidon del producto/servicio y
valor distintivo

Objetivo: Dar una explicacion detallada del concepto basico y de las
caracteristicas del producto o servicio a ofrecer.

Descripcion general del producto:
- Funcionalidades basicas

- Soporte tecnologico

- Origen de la idea de negocio

Valor distintivo para el consumidor:

- Publico objetivo al que va dirigido y necesidades que satisface.

- Especificacion del valor tunico y distintivo del nuevo producto o servicio a
lanzar desde la 6ptica del cliente, explicando la diferenciacion con la oferta
actual de productos del resto de competldores del mercado.



Mercado Potencial

Mercado

- Descripcion del mercado.

- Tamafo de mercado (volumen de ventas, rentabilidad, etc.)
- Grado de consolidacién del sector.

- Factores clave de éxito de este mercado.

- Barreras de entrada y salida.

- Evolucién y crecimiento

- Ritmo de crecimiento historico y futuro.

- Tendencias .

Publico objetivo

- Segmentacion de clientes en base a criterios objetivos.

- Tamafio de mercado para cada segmento de consumidores.

- Principales factores de crecimiento en cada segmento.

- Porcentaje de naumero de clientes a captar respecto al volumen del mercado.
- Volumen de ventas por segmento.

- Rentabilidad esperada de cada segmento de mercado.

- Segmento de mercado mas atractivo.

- Factores clave de compra para los consumidores.
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Competencia

Barreras de entrada

- Competidores existentes.

- Comparacion de estos en base a los siguientes parametros:
volumen de ventas, precios, crecimiento, cuota de mercado,
posicionamiento, lineas de producto, segmentacion de clientes,
canales de distribucidn, servicio de clientes.

- Estrategias de los competidores: publico objetivo, estrategias de
marketing.

- Descripcion de sus fortalezas y debilidades.

- Ventaja competitiva respecto a los competidores.

- Potencial reaccion de tus competidores ante el lanzamiento del
nuevo negocio.



—Modelo de Negocio y Plan
Financiero

Es necesario que el valor distintivo del producto sea capaz de generar una base suficiente
de clientes, explicando como se extraerad el valor. Detalle de todas las lineas de ingresos.
En su caso especificar cudles han sido ya probadas.

Plan financiero
Requisitos fundamentales de una planificacion financiera son:

- Cuenta de resultados: especificando las partidas de ingresos y costes con sus hipétesis
implicitas (Es muy importante justificar las hipdtesis de crecimiento de ingresos y gastos
realizadas; un buen indicador es la comparacion y justificacion de esos mismos
parametros conforme al crecimiento del mercado.

- Proyecciones de cash flow, especificando cuando se alcanzara el breakeven (después de
la generacion de cash flow positivo).

- Balance.

- Previsiones de 3 a 5 afnos; al menos un afio posterior al breakeven.

- Valoracion de la compania.

- Necesidades de financiamiento.

El Plan financiero debe estar detallado para los primeros dos afios (mensual o trimestral),
posteriormente anual. Todas las cifras deben estar basadas en hipotesis razonables: sélo
as principales deben estar razonadas en el Plan de Negocio.
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Equipo directivo y organizacion

Equipo directivo

Esta seccion es la segunda en la que se suelen fijar los inversores, después del resumen ejecutivo, quieren saber si el equipo directivo es capar
de llevar a cabo el negocio: "I invest in people, not ideas".

Un equipo directivo potente ha de tener una visiéon comun y capacidades complementarias.
Este capitulo debe contener:

- Miembros del equipo directivo con su perfil: educacién, experiencia profesional, éxitos en el mundo laboral.

- Experiencia o hgbi idades del equipo directivo necesarias para llevar a cabo el proyecto: qué capacidades/experiencias tienen los miembros
del equipo que hagan posible la puesta en marcha y gestion del nuevo negocio. Como encaja su perfil con las nuevas necesidades del negocio.
- Capacidades que faltan: detallando cémo se piensan cubrir y por quién.

- Mision/objetivos que persigue el equipo directivo al montar el negocio: cudl es su verdadera motivacion.

Qué buscan los inversores

- ¢Ha trabajado el equipo directivo juntos con anterioridad? - ; Tienen experiencia laboral significativa previa?; Son los fundadores
conscientes de sus debilidades y van a ser capaces de hacerlas %rente?

- ;Tienen los fundadores claro sus futuros roles? ; Estan claros los % de capital?

- ;Estaran a tiempo completo en el futuro proyecto?

- ;Tienen todos los miembros un objetivo comun, o existen discrepancias?

Organigrama
- Descripcidn de las funciones principales, personas, responsabilidades. Es necesario asignar cudles son las responsabilidades de cada

miembro del equipo y cual es el sistema de delegacidon que se establece.
- El disefio organizativo ha de permitir la flexibilidad de la organizacion, adaptable a nuevas circunstancias y a crecimientos elevados.



~Fstado de Desarrolloy plan de
implantacion

Estado de desarrollo del producto/servicio

Todo inversor querra minimizar su riesgo, por tanto hay que darle una explicacion
detallada del estado de avance de la idea de negocio.

Desarrollo tecnoldgico: fase en la que se encuentra (desarrollado, en fase de
desarrollo..etc). Si existe un prototipo desarrollado se debe presentar, o si se ha podido
testar el producto ante algiin consumidor piloto, se deben presentar los resultados.

Plan de implantacion

Es necesario realizar un plan de todas las actividades necesarias para poner en marcha la
empresa, asi como para identificar las necesidades de financiacion reales.

- Calendario de implantacion: principales actividades y responsables.

- Principales hitos: momento de alcanzarlos, e interconexiones con el resto de
actividades.

- Principales interconexiones entre los distintos grupos de trabajo (marketing,
operaciones...)



__Alianzas estratégicas y estrategia de
marketing y ventas

Alianzas estratégicas: Se deben definir los siguientes aspectos: Cudntas, con quién, grado de desarrollo de las mismas,
condiciones, etc.

Estrategia de marketing y ventas: Posicionamiento/ diferenciacion

- Tipo de posicionamiento: descripcion de las caracteristicas distintivas del producto respecto a la competencia: percepcion
distintiva o unica del cliente.
- Diferenciacidén: como se espera mantener en el tiempo dicho posicionamiento.

Estrategia de marketing

Se debe especificar cudl va a ser la estrategia a seguir para captar el volumen de usuarios deseados y cual va a ser su coste de
adquisicion.

En la estrategia de marketing se debe detallar:

- Principales medios utilizados para la comunicacion, entre online y offline.

- Interlocultores o proveedores de servicio con los que se pretende trabajar: empresas de publicidad, empresas de venta de
banners.

- Coste de adquisicion y fidelizacion por usuario.

Si se trata de un nuevo negocio, es preciso detallar cdmo se pretende realizar la campafa de lanzamiento, detallando los medios

ue se van a utilizar. Una vez explicada ésta, es necesario describir los programas delf?midos para continuar con la adquisicion de
clientes y fidelizacion de los ya existentes. Es muy importante en el mercado de Internet tener programas de adquisicion y
fidelizacién muy potentes que permitan continuar con el crecimiento esperado

Objetivos de métricas
En este apartado se debe dar un resumen de las ambiciones del negocio en cuanto a las principales magnitudes operativas y
volumenes de facturacion en un futuro.

- Objetivos de trafico a corto y medio plazo.

- Usuarios tnicos (reach sobre el mercado que implica).
- Usuarios registrados.

- Paginas vistas.



_Principales riesgos y estrategias de
salida

Riesgos
Podriamos diferenciar dos tipos de riesgos: los propios del mercado y los intrinsecos del proyecto en si.

Riesgos basicos que afectan al mercado:

- Crecimiento menor del esperado.

- Incertidumbre propia del sector de la alta tecnologia, que puede dar lugar a discontinuidades considerables en periodos cortos de tiempo.
- Coste mayores a los previstos.

- Riesgos del negocio en si.

- Entrada inesperada de un competidor.

- Falta de encaje entre el producto y las necesidades que cubra del publico objetivo.

En la evaluacion de los riesgos que pueden afectar al negocio, es necesario incluir medidas concretas para hacer frente a dichos riesgos y una
valoracion alternativa de la compaiia si se variasen algunos de los pardmetros clave del modelo; como por ejemplo, tasa de crecimiento de
usuarios, etc.

Estrategias de contingencia

En todo Plan de Negocio es necesario incluir un capitulo en el que se incluyan posibles estrategias de contingencia en caso de que el negocio
no alcance los objetivos revistos.

Algunas de las estrategias de contingencia mds comunes pueden ser:
- Alianza con alguno de los principales lideres globales en el entorno o con un consorcio de ellos.
- Venta total o parcial de la compaiiia a una empresa del sector mds potente, que pueda impulsar el crecimiento de la compaiia.

- Venta o explotacidn de la tecnologia y su patentes.
- Venta de la base de clientes.

Modelo de Negocio y Plan de Negocio




