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Business Model Canvas (BMC)

* Introduccion

** Los 9 bloques
Propuesta de valor
Perfil de clientela
Relacion con la clientela
Canal de distribucion
Alianzas

Actividades clave
Recursos clave
Estructura de costos
Flujo de ingresos

lantillas y ejemplos
> Poster BMC

> Guia BMC
» Ejemplos BMC

% Tareas y anuncio de proxima sesion
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PROPUESTA DE VALOR

ACTIVIDADES CLAVES

RELACIONES \ - ;
CLAVES | |
\\/ @ - ) - "_ -
RECURSOS / ‘ '

7
CLAVES , o
/ &
£

ESTRUCTURA DE COSTOS ESTRUCTURA DE INGRESOS

RELACION CON LOS CLIENTES

SEGMENTO DE

/ CLIENTES




El CANVAS es un lienzo que usamos para
describir, analizar y disenar los Modelos de
Negocio.

Es una HERRAMIENTA para ayudarnos a
GENERAR y MANTENER una vision general de
nuestro modelo de negocio.



Socios clave ' ‘ Actividades clave

ey
Propuestas de valo iﬁl Relaciones con client' Segmentos de clientew
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La propuesta de valor es
nuestra oferta de
productos y/o servicios,
que responde a estas dos
cuestiones:

1. ¢Qué necesidad, carencia o
problema queremos solucionar?

2. ¢Cual es la ventaja que nos
diferencia de las demas propuestas
similares? (ventaja competitiva)

» En BMC: define tu producto/servicio, su ventaja competitiva, y el problema
que solucionas. Si la propuesta de valor incluye un intangible, indicalo.

Ejemplos: estatus, lifestyle, buena conciencia, progreso tecnologico, belleza,
"D lujo, salud, vida, juventud, salud, amor, alegria, ...



» Definir en BMC los tipos
de Relacion con Cliente:

<)

Fidelizacidn
Promociones
Engagement
Emociones (indicar
cual/cuales)
Destacar por:

« Amabilidad

* Personalizacion
* Automatizacion
« Calidad

Neuromarketing y
Marketing Emocional

El ‘Engagement’ y la
Marca

LA PUBLICIPAD cOMO MEPIO PA
RA
PAR VOZ A 10S VALORES Y A LAS CAUSAS



El publico objetivo

El segmento de clientes:
quienes nos pagan

Usuarios y usuarias:
- quienes ‘usan’
- beneficiarios/as en un
emprendimiento social

» En BMC: resumir el perfil obtenido en Encuestas y Mapa
‘ >)> de Empatia
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8l Canal de Distribucidon

Recorrido de mi propuesta de valor hasta la clientela

TANGIBLE INTANGIBLE
FACTORES DEL "D FACTORES DEL FACTORES DEL ‘)» FACTORES DEL
MERCADO PRODUCTO MERCADO PRODUCTO
Tipo de
mercad20 g2l Tipo de mercado: T logi
N Tocnoiola

\

~ N.°
Tamgr&ci)dgg los compradores
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tn,atu_ralegal Carécter Eoneelimignic A amet {‘é%tﬁircﬂe(f& Tecnologia
/ R perecedero IC clientsla infraestructuras producto intermediarios
Concentracion -

geografica

o
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Tipos de canal

« CANAL DIRECTO: venta directa
« CANAL INDIRECTO: a través de intermediarios

« CANAL MULTIPLE: combinando ambos




Allanzas

Socios externos que necesitamos para tercerizar
actividades y recursos. También para reducir riesgos y
optimizar nuestro modelo de negocio

Ejemplos de Alianzas:

Alianzas Estratégicas con no-competidores
Coopeticidn: alianzas con empresas competidoras

Joint-Ventures: uniones temporales de empresas

Relacién cliente-proveedor, para garantizar la fiabilidad del producto o servicio

©)



Actividades clave

Actividades criticas y estratégicas que debe emprender
una empresa para tener exito

Ejemplos de tipos de Actividades:

Produccién: actividades de disefio, fabricacion, entrega,

- postventa. Ej. Fabricantes de productos _

<)



Recursos clave

Son los activos necesarios para que nuestro negocio
funcione

Fisicos Econbmicos

Humanos Intelectuales

<)



Estructura de Costos
¢, En qué gastamos?

Costos de los Recursos y Actividades de la empresa

Segun y
_ . Costos Fijos
Tipos de Tipos de

estructuras de

Costos ostos Costos
Segun Valor Variables
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Flujo de Ingresos
¢;,COmo ganamos?

Ventas de la empresa

Formas de generar ingresos:
» Venta de bienes

» Cuotas por uso

» Suscripciones

» Alquiler, leasing

»(Concesion de licencias

» Corretaje

> Publicidad



Business Model Canvas

Plantilla BMC

Disenado por:

El:

Iteracion:

Socios clave

iquiénes son nuestros socios clave?

iquiénes son nuestros suministradores dave?
iQuérecursos clave vamos a adaquir de nuestros socios?
iquéactividades clave reakzan los socios?

motivaciones para socios:
st

Actividades clave

£ué actividades clave requiere nuestra propuesta de valor?
inuestros canales de distribud?

inuestras relaciones con dlientes?

inuestras fuentes de ingresos?

categorias

Recursos clave

iQuérecursos clave requiere nuestra proguesta de valor?
investros canales de distribucidn? ;relaciones con dientes?
ifuentes de ingresos?

tipos de recursos

Propuestas de valor

iqué valor entregamos alciente?

icudl delos problemas de nuestrodiente vamos a ayudarl a resalver?

iqué paquetes de productos y sendcios ofrecemos a cada segmento de chente?
des del dente estamos satisfodendo?

Relaciones con cliente:

iqué tpo de relacion espera

Segmentos de cliente

creandovalor?

uno de nuestros segmentos de diente?
icuies hemos establecido?

icudnto cvestan?
ejemplos

Canales

;2 través de qué candes quieren ser contactados nuestros
segmentos de chente?

ictmoles contactamos ahora?

{cdmoestén ntegrados nvestros candles?

qauiles foncionan mejor?

qaudles son s eficentes en ostes?

ccdmolos integrams conlas rutinas de cente?
fases del canal

<quiénes son nuestros clientes s inportantes?

Estructura de costes

4Qué recursos dave sonos mis caros?
£Qué actidades dave sonlas més caras?

estu negociomis:

icudles sonlos costes mas importantes inherentes a nuestro modelo de negocio?

(9aa qué pagan actualmente?
icomoestin pagando ahora?
icémo preferiian pagar?

Fuentes de ingresos

1923 qué valo estén realmente dispuestos 2 agar uestros cletes?

icudnto contribuye cada fuente de ingresos alos ingresos totales?
tipos precio fiio pracio dinimico

empresaagil.com traduccion del original de  www.b. ation.com

CIGICICKO;




Guia de ayuda para elaborar el BMC

Actuiadescos [

ACTIVIDADES O
RECURSOS
TERCERIZADOS

CUALES SON
NUESTRAS
ACTIVIDADES
CRITICAS Y
ESTRATEGICAS?

?mpw{a de valor

Relaciin con el clients Q

éCOMO ME
DIFERENCIO,
CUAL ES EL
VALOR
AGREGADO?

CUALES LA
RELACION A LA
QUE QUIERO
LLEGAR?...

Fidelizacion, beneficios,
servicio, etc.

ngmﬁzf de clientes

al

y

éA QUIEN LE
VENDO?

Recursos claves

¢QUE
RECURSOS
NECESITO
PARA MI
PROPUESTA
DE VALOR?

Canales de dstribuciin _

icOMoO
DISTRIBUYO
MI OFERTA
DE VALOR?

Fstructura de costes

EN QUE GASTAMOS?

cOMO GANO?

Qg—) Emprendedoras de Chile




Ejemplo BMC - STARBUCKS

Soclos
claves

Actividades Propuesta .

_ Relacién
Claves “a Valor -

Cliente

Segmento
Cliente

Tarjeta Starbuck
: Atencion Personalizada
KEC Starbucks es una Servicio rapido
Pizza Hut e Amabildad
Burger King Serw:;ocﬁvcelmm Calidad

Alsea de Mexico

Recursos

'Canales 7
Claves (/4

\‘{‘./

Estructura de
Costos

Fnancamiento
Recursos Humanos
Insiaciones
Equipo Cafe y Accesorios
Proveedores

Cafeterias especiales
Canales por mayor
Venta directa
Supermercados
Hoteles
Agrolingas

Ventas

-

<

Merchandising \‘;




Ejemplo BMC - NETFLIX

Business Model Canvas

Alianzas
Clave:

« Estudios
cinematograficos

y de television

« Servicio postal

« Proveedores de
servicio de internet
« Fabricantes de
decodificadores

Actividades Clave:

- Software de
reproduccién de video
« Operaciones de
manejo de correos

- Licencia de
contenidos

Recursos Clave:

« Contenido (virtual)
« Inventario de DVD
(fisico)

- Servidores (fisicos)

Estructura de Costos:

« Costos fijos (discos)
« Costos variables (licencia por usuario, capacidad de transmision)

« Acuerdos de licencias de contenidos

NETELIN

Proposicion
de Valor:

* Precio
« Accesibilidad

« Conveniencia

Relacion con los clientes:

- Servicio
propio

« Servicio
automatizado

Canales:

« Netflix.com

« Aplicacion movil
« Decodificadores
(cable, bluray etc.)

Fuentes de Ingresos
+ Guanacias por suscripciéon mensual
+ Publicidad en envoltorios de DVD

Segmentos de
clientes:

« Mercado
masivo

- Fanaticos de
peliculas
taquilleras

- Personas que
sustituyen
cable por
satélite



Ejemplo BMC — Farmacia online

Disefiado para:

Business Model Canvas

Promofarma.com

Disefiado por:

Antoine Kerfant

~

(T2

Socios clave

Farmacias

Laboratorios
+

Industria parfarmacia

Actividades clave [k]&
o

Negociacién ofertas con
proveedores de productos

Desarrollo red de farmacias

Gestién tienda online

Recursos clave

‘)\

Web
Logistica

Publicidad

Propuestas de valor (- i

Productos de
parafarmacia al
mejor precio
(descuentos)
comprados en
Internet y a
recoger en
farmacia o envio a
domicilio.

Relaciones con cliente{ )

Promociones en web
(precio)

Servicio en farmacia

(calidad)

Fidelizacion y Redes
Sociales

Canales

Plataforma web

Farmacias

Segmentos de cliente ié

90% mujeres,
mayoritariamente
de 35 a 45 afios,
con hijos y con un
nivel
socioeconémico
medio, medio-alto.

Estructura de costes

Logistica

Desarrollo y mantenimiento servicio web

Escaso coste marginal, modelo escalable

Fuentes de ingresos

Venta de productos de
parafarmacia

empresaagil.com traduccién del original de  www.

buek
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Ejemplo BMC - iPOD

Marecq
Pe rsor\ae

Apple

Cof\+eNdo
Y Gcuerdos

| software |

hardware !
i*od

AC 4’Seno 2 PVy

musicad sin
interfup=
ciones

minolie

tiendas

Apple apple.com

l

iTunes

FC &3

Pe"$onas
fabricacion

/’xar‘/(e./,
Ventae?

@, tienda
et iTunes
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agunes
ingresos pof
musica




Plantilla BMC ONG

RUTA Jévenes por
SOCIAL el Desarrcllo

2030 Sostenible
P,

Socios Claves ades Claves
— —
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Recursos Claves

Fan a4 v P (

| mamanas | Sandane
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Estructura de Costes
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Ejemplo BMC ONG

Canals dodtisin




TAREA BMC

HERRAMIENTAS DE AYUDA

<+ POSTER: opcional para
hacer a mano y enviar > e le
fotos (en Material docente)

% PLATAFORMAS de ejemplo
para hacer el BMC ONLINE:
¢ https://canvanizer.com/

¢ https://miro.com/es/plantil

las/lienzo-modelo-de- < BIBLIOGRAFIA
negocio/ complementaria:
% Cualquier plataforma con < Libro ‘BMC Generacion de

pizarra, cargando debajo la -
imagen del poster. Vean este Modelos de Negocio” (en

ejemplo: Jamboard BMC Material docente)

<)


https://canvanizer.com/
https://jamboard.google.com/d/1vD-BXSyebB_g-tD9Mj9toRyM3XOErly6MxOZoEHe2eE/edit?usp=sharing

m>maxor -

** Preparen el

BMC
(Business
Model
Canvas) de su
proyecto

PROXIMA SESION

Presentacion de
Negocios. Pitch
10/20/30




FACULTAD DE MEDICINA

UUUUUU B = ' Curso de Emprendimiento en Salud




