Ciclo de Trabajo y
Modelo de Negocio

Emprendimiento en la Realidad Social
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;Qué es el TRABAJO?

“Accion que se realiza para
construir un Juicio de Satisfaccion
en una red de Clientes”




CICLO DEL TRABAJO

El Ciclo del Trabajo es una herramienta de
suma utilidad para la coordinacion entre las
distintas actividades realizadas desde la oferta

(pedido) hasta la entrega de un producto.
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Problemas tipicos
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Problemas tipicos
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» Clientes no satisfechos
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 Trabajo Burocratico
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En Chile, en el Mundo?

POR QUE LA MAYORIA DE LOS
EMPRENDIMIENTOS FRACASAN?




No esta entrando suficiente plata “fresca”
Esta saliendo mucha plata “fresca”

En definitiva: Porque no tienen un Modelo de Negocio correcto

PORQUE NO TIENEN SUFICIENTE
LIQUIDEZ (FLUJO DE EFECTIVO)




Es la parte mas importante del Plan de Negocios
Es mas importante que el Plan de Negocios en si mismo

MODELO DE NEGOCIO




MODELO DE NEGOCIO

Es un modelo que describe la razén de ser de como una
organizacion (empresa, proyecto, ONG, etc.) , o sea la forma en
que una empresa “crea, distribuye y captura valor”.

Alex Osterwalder

El patron (esquema, modelo) de la actividad econémica que
determina la liquidez y atractivo de un negocio

John Mullins




MODELO DE PUESTA EN MARCHA +
MODELO DE NEGOCIO

Adoptemos un esquema de
trabajo y analisis para salir al
mercado de forma

: ZOOM
consistente y coherente con 00
los consumidores.  _-==777T7 <

Pivot the business model until
you can prove it works

custo mer
creation

customer
validation

customer
discovery

company
building

E

(repeat * until proven)




“THE BUSINESS MODEL CANVAS”

Metodologia grafica y proceso
para el disefio de Modelos de
Negocios propuesta por

Osterwalder.
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EL PROCESO CANVAS

QUIEN + QUE + COMO + CUANTO

Actividades Propuesta Re!ac:’én
clave \ de valor con el cliente

Segmentos

Red d
e de clientes

asociados

7 | |

- \ \ Flujo de

Eetructura Canales de Ingreso
d@ costos Recursos

clave distribucion




Q TIPOS DE SEGMENTOS DE CLIENTES

Mercado Masivo

SEGMENTO DE CLIENTES . e
o “Compra en tienda”

¢, Para quienes estamos creando o Lider - Jumbo - Paris - Falabella - Ripley

valor? Mercado Nicho

o “Consumidores muy especificos”
¢, Quiénes son nuestros clientes o Tunning
mas importantes?

Segmentado/Estratificado

o “El mismo servicio pero desplegado de
diferente forma”

o Claro
o LAN

Diversificado

o “Mediante una misma plataforma ofrece
distintos servicios”

o Amazon

Plataforma “Dependiente”
o o “Usuarios construyen el servicio”
distrbucion N o Google
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PROPUESTA DE VALOR

¢, Qué valor entregamos a
nuestros clientes?

¢, Qué problemas estamos
ayudando a resolver?

PATRONES DE VALOR

o

Novedad (iPhone)

Desempefio (Intel)

Exclusividad y Hecho a la Medida
(Aston Martin)

Disefio (Apple)

Estatus (Rolex)

Precio / Costo (RyanAir)

Accesibilidad (ERP Pymes)

Conveniencia (OK Market)




CANALES

Mecanismos mediante los cuales
una empresa se comunicay llega
a sus segmentos de clientes para
entregar su propuesta de valor
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TIPOS DE CANALES

» Canales Propios
o Tienda
o Web
o Redes sociales
o Fuerza de Venta
« Canales Externos
o Ejemplo: App Store
o Otros locales minoristas
o Ferias




. O
RELACION CON

CLIENTES

Tipologias de interaccion, contacto y
comunicacién con cada uno de los
segmentos de clientes

¢, Que tipo de relacion esperan
nuestros clientes mantengamos con
ellos?

¢, Qué tipo de relacion tenemos y
cuanto cuesta?

TIPOS DE RELACION CON CLIENTES

Asistencia Personal
o Banca Corporativa
o HELP - UCM

Autoservicio
o Yogurt Life
o Servicentros

Comunidad
o Facebook
o Flickr
o Scout

Co-Creacion
o Youtube
o Facebbok




INGRESOS

La “caja” que una compafnia
genera a partir de cada cliente

¢, Por qué valor nuestros clientes
desean pagar?

¢, Como estan pagando
actualmente?

Venta de activos/cosas
o Automotora
o Almacén

Por uso
o Telefonia celular pre pago
o Pay Per View

Suscripcion
o Diarios, revistas, Gimnasio

Arriendo/Leasing
o Rent a car
o Maquinaria Construccion

Licenciamiento
o Software (a la antigua)
o Conocimiento - Patentes

Intermediacion
o Transbank
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RECURSOS CLAVE

Los “activos” mas importantes que
se requieren para hacer funcionar
el Modelo de Negocios

¢,Qué recursos requiere nuestra
propuesta de valor, clientes y
canales para poder funcionar de
forma arménica?

TIPOS DE RECURSOS

Fisicos
o Bodegas, servidores

Intelectuales
o Marcas, patente, derechos

Humanos
o Cientificos, profesionales, técnicos
o Personal capacitado

Financieros
o Capital de Trabajo.
o Liquidez (en el caso de los bancos).




G TIPOS DE ACTIVIDADES

ACTIVIDADES CLAVE

Las “acciones permanentes” mas * Disefio
importantes que se requieren para

hacer funcionar el Modelo de ..
Negocios e Produccion

¢, Qué actividades requiere nuestra

propuesta de valor, clientes y canales e Gestion
para poder funcionar de forma

armoénica?

» Marketing

e Venta

“es importante definir LA actividad
clave, no sirve decir que todas son

importantes” ‘




O

ALIADOS CLAVE

Es la red proveedores y aliados que
hacen funcionar el modelo de
negocio

¢, Qué actividades clave desarrollan
nuestros proveedores?

¢,Qué recursos clave estamos
adquiriendo de nuestros
proveedores?

tlave

MOTIVACIONES PARA CREAR ALIANZAS

Optimizaciéon y Economias de Escala
o Pay Rol
o Producir en China
o Acceso a proveedor grande (+ barato)

Aumento de capacidad productiva
o Artesania
o Confecciones

Reducir el riesgo
o Desarrollo del Blu-Ray
o Apple Store + Sellos discograficos

Adquisicion de recursos especiales
o OS de celulares - HTC y Android.
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ESTRUCTURA DE COSTOS

Son todos los costos “importantes”
en los que se incurre para operar el
modelo de negocio

¢, Qué actividades y recursos claves
son los mas caros?

¢, Cuales son los costos mas
importantes de nuestro modelo?

ESPACIOS DE ANALISIS Y DEFINICION

» Motivados por los costos

o Propuesta de valor basada en precios
bajos
o Externalizacién de procesos

» Motivados por el valor

o Propuesta de valor “premium”




