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MODELO DE NEGOCIOS

OBJETIVOS

e Comprender el concepto de Modelo de Negocios en el marco de una organizacion existente.

e Entender que la estrategia de una organizacion es una mezcla de iniciativas proactivas y ajustes
reactivos propios de la experiencia de la organizacion en su desempefio en el mercado.

e Reconocer gue el Modelo de Negocios de una compafia establece una I6gica econdmica para
ganar dinero que se sustenta en dos pilares cruciales una formula de utilidades y una propuesta
de valor para el consumidor.

e Aplicar el modelo Cambas o lienzo del Modelo de Negocios a una empresa.

MARCO TEORICO

1.- Introduccion

Estrechamente relacionado con el concepto de estrategia se halla el modelo de negocios de la
compania. El modelo de negocios es el esquema que la administracion sigue para entregar un
producto o servicio valioso a los clientes en una forma que genere bastantes ingresos para cubrir los
costos y dejar una utilidad atractiva. Es la forma en que la administracion relata como la estrategia
permitird ganar dinero. Sin la capacidad de entregar una buena rentabilidad, la estrategia no es viable

y la supervivencia de la empresa estad en duda.

Los dos elementos cruciales del modelo de negocios de una compafia son:
1 su propuesta de valor para el cliente y

2) su férmula de utilidades.

La propuesta de valor para el cliente plantea el enfoque con que la compania pretende satisfacer los
deseos y necesidades de los clientes a un precio que consideren un buen valor. Mientras mayor sea el
valor que se ofrece (V) y menor sea el precio (P), mas atractiva sera la propuesta de valor para los

clientes.

La férmula de utilidades describe el enfoque de la compafia para determinar una estructura de costos
qgue permita utilidades aceptables, dados los precios asociados con la propuesta de valor para el
cliente. Para ser mas especificos, la formula de utilidades de una compafia depende de tres elementos

basicos: V, el valor que se proporciona a los clientes en términos de la eficacia con que los bienes o
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servicios de la compafia satisfacen las necesidades y deseos de los clientes; P, el precio cobrado a los
clientes, y C, los costos de la compafia. Mientras menores sean los costos (C) dada la propuesta de
valor para los clientes (V - P), mayor capacidad tendra el modelo de negocios para ganar dinero. Asi,
la formula de utilidades revela la eficiencia con que una compafia cumple con las necesidades y

deseos de los clientes, y también con su propuesta de valor.

La importancia del modelo de negocios de una compafia es aclarar cdmo habra de:
1 proveer valor a los clientes vy

2) generar suficientes ingresos para cubrir los costos y arrojar utilidades atractivas.

2.- Definicién de Modelo de Negocios:

Un modelo de negocio describe las bases sobre las que una empresa crea, proporciona y capta valor.

El modelo de negocio deberia ser una vision compartida en una empresa. Un concepto compartido,
que todos entiendan, que facilite su descripciéon y signifique una base comun. Un concepto simple,
relevante y facilmente comprensible que, al mismo tiempo, no simplifique en exceso el complejo
funcionamiento de una empresa. Este concepto deberia permitir facilmente describir y gestionar
modelos de negocio con el fin de desarrollar nuevas alternativas estratégicas. Sin este idioma
compartido, resulta dificil cuestionarse de forma sistematica las percepciones personales de un
modelo de negocio vy, por lo tanto, tener éxito a la hora de innovar para sostener una ventaja

competitiva en el tiempo.

3. Modelo CANVAS:

El modelo canvas es la herramienta para analizar y crear modelos de negocio de forma simplificada.
Se visualiza de manera global en un lienzo dividido en los principales aspectos que involucran al
negocio y gira entorno a la propuesta de valor que se ofrece. Es una especie analisis o de anteproyecto

de una estrategia que se aplica o aplicard en las estructuras, procesos vy sistemas de una empresa.

Consta de 9 moddulos basicos que deben mostrar como la empresa se estructura para conseguir
ingresos. Se agrupa segun una légica de dos areas y cuatro sub-areas principales de un negocio. Este
modelo, se integra dentro de la metodologia lean-start up que basa en encontrar y fomentar nuevas

formas de crear, entregar y captar valor para el cliente mediante el aprendizaje validado.

Las 4 sub-areas principales de un negocio: clientes, oferta, infraestructura y viabilidad econdmica.
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A. Segmento de clientes

Detectar las necesidades del cliente. Orientar el producto/servicio a sus necesidades y deseos vy
entender cuadles son sus necesidades, problemas y los beneficios que le puede aportar nuestro

producto/servicio.

Debemos como minimo dar respuesta a:
e ¢Cudles son las necesidades que vamos a satisfacer?
e ¢Para quién estamos creando valor?
e JQuiénes son nuestros clientes mas importantes?

B. Propuesta de valor

Fundamental en todo modelo de negocio. La propuesta de valor o ventaja competitiva o conjunto de
ventajas comparativas, es el motivo por el que el cliente nos va a comprar a nosotros y no a otro. Aqui

se incluye lo que hace diferente nuestro producto/servicio, en costos, diferenciacion.
Debemos como minimo dar respuesta a:

e {Qué valor estamos entregando a nuestros clientes?

e (Qué problema resolvemos?

e (¢Cudl es la necesidad que satisfacemos?

e (¢Qué tipo de producto/servicio ofrecemos?
C. Canales

Una vez definidos nuestros clientes y la propuesta de valor que les ofrecemos, tenemos que llegar a

ellos. Si no nos conocen, no Nos van a comprar. Aqui vamos a definir los canales de distribucion del
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producto o servicio.

Debemos como minimo dar respuesta a:
e ¢Con qué canales podemos llegar a nuestros clientes?
e &Qué canales funcionan mejor?
e (Cudles de estos canales son los mas rentables?

D. Relacién con los clientes

Debemos comunicarnos correctamente con nuestros clientes y estar pendiente de ellos. Ellos son
nuestro eje central, por lo que saber definir la relacidn que vamos a tener con cada segmento de

clientes, es fundamental para el éxito de un negocio.

Debemos como minimo dar respuesta a:
e (Cudl es la relacion que tenemos con cada uno de nuestros segmentos de clientes?
e JQué tipo de relacidon esperan?

E. Flujo de ingresos

Para que un negocio sea rentable y podamos sobrevivir en el mercado, tenemos que pensar cCoOmo

monetizarlo? Es decir cDe donde vamos a obtener la facturacion?
Debemos como minimo dar respuesta a:

e (¢Cudl es nuestra principal linea de ingresos?
F. Recursos clave

Conocer con qué recursos contamos y con los que debemos contar para llevar a cabo la actividad
de nuestro negocio, es clave a la hora de establecer el plan de negocios. Debemos de ser cautos y
prudentes a la hora de definir estos recursos. Siempre debemos pensar en la forma de optimizarlos,

es decir, intentar conseguir la maxima productividad posible al minimo coste.
Debemos como minimo dar respuesta a:

e (Qué recursos esenciales requiere nuestra propuesta de valor?
G. Actividades clave

Para llevar a cabo la propuesta de valor que queremos ofrecer a nuestros clientes, son necesarias
ciertas actividades para preparar el producto/servicio antes de gue llegue al mercado. Es decir, aqui
pensamos en el core de nuestro negocio, lo que haremos en nuestro dia a dia. (Procesos centrales y

procesos de apoyo)
Debemos como minimo dar respuesta a:
e (¢Cudl es nuestro proceso central?
e (Cudles son nuestros procesos de apoyo?

e (Qué actividad basica requiere nuestra propuesta de valor?
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e (¢Cudles son nuestros canales?
H. Aliados clave
Para llevar a cabo un negocio, es imprescindible tener aliados. Estos aliados pueden ser;

Una serie de socios/colaboradores: una buena red de partners nos pueden ayudar a llegar mas rapido

al cliente, a ir avalados por su reputacion y experiencia.

Los proveedores: aquellos que nos proporcionan los recursos clave para poder ofrecer los

servicios/producto final.
Debemos como minimo dar respuesta a:
e <cQuiénes son nuestros socios clave en el mercado?
e JQuiénes son nuestros proveedores?
e (Quiénes son nuestros stakeholder’s?
. Estructura de costes
Obviamente, toda esta infraestructura tiene unos costes que debemos pagar y optimizar. Debemos
definir cudles son nuestras prioridades y los gastos fundamentales en el negocio.
Tener bien clara esta estructura nos ayudara a no desviarnos de los presupuestos y gue el negocio
fracase por problemas de financiacion.
Debemos como minimo dar respuesta a:
e (¢Cudles son los costes relevantes dentro de nuestro modelo de negocio?
e (Qué recursos clave son los mas costosos?

e (Qué actividades clave son las mas costosas?

Una vez conocidas las necesidades de tus clientes y el entorno de la organizacién, se deben adaptar
y/0 adecuar las piezas (blogues) internos para aportar la “propuesta de valor” detectada de la mejor
manera posible; creando alianzas cuando estas son necesarias, centrdndose en las actividades

nucleares del negocio, con especial atencidn a los recursos necesarios y en la estructura de costes.

Naturalmente para que una empresa recree un ambiente sinérgico focalizado en la satisfaccion del
cliente, su Vision, Misidn, Valores y Objetivos Estratégicos, v los “PATRONES DE DECISION”
generados, deben estar perfectamente alineados con el modelo de negocio, en caso contrario se

generaran disfuncionalidades de consecuencias negativas.
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ACTIVIDADES DE LA PRACTICA
ESTUDIO DE UN CASO

Amazon fue fundada por Jeff Bezos en 1994, en Washington, con el objetivo de crear una tienda
online que ofreciera una amplia diversidad de productos, siendo la venta de libros el origen de/
negocio. Esta iniciativa se debio a la vasta seleccion disponible y a la facilidad para enviarlos. £n 1995,
finalmente Amazon lanzo su sitio web, Amazon.com, como una libreria online. Desde su inicio, la
empresa se caracterizo por su enfoque en la satisfaccion del cliente, ofreciendo una experiencia de

compra convincente y personalizada.

A medida que crecia en popularidad, Amazon comenzo a expandir su catdlogo de productos,
incluyendo mdsica, videos, aparatos electronicos, ropa, juguetes y mas. Ya en 1997, la comparia
ngreso a la bolsa y comenzo a generar una base de inversores que confiaron en su perspectiva de

largo plazo, a pesar de que al principio la empresa no era rentable.

Durante la década de 2000, Amazon comenzo a diversificarse aun mas, tal es asi gue en 2002, lanzd
Amazon Web Services (AWS), una plataforma de servicios en la nube que brindo infraestructura de
tecnologia a empresas y desarrolladores. AWS se convertiria en una de las unidades de negocio mas

rentables de la compariia, consolidando a Amazon como un lider indiscutible en el sector tecnologico.

La empresa también aposto por mejorar su logistica y distribucion, construyendo una amplia red de
almacenes y centros de distribucion. Uno de sus mayores aciertos fue introducir el servicio Prime en
2005, ofreciendo a los clientes suscripciones con envios rapidos y gratuitos, /o que ayudo a fidelizar
a millones de usuarios. Con el tiempo, Amazon Prime también incluyd acceso a servicios de streaming
de video y musica, reforzando aun mas su ecosistema y cambiando para siempre la manera de

consumir contenidos de entretenimiento.

A lo largo de los afios, Amazon continud adquiriendo empresas estratégicas como Zappos, Twitch,
Whole Foods y Ring, lo que le permitio diversificar sus operaciones y fortalecer su presencia en
distintos mercados. También innovo con productos tecnologicos, como la linea de lectores Kindle,
altavoces inteligentes Echo con Alexa, y dispositivos Fire TV, consolidandose en el sector de

tecnologia de consumo.

En 202], Jeff Bezos dejo el cargo de CEO, siendo reemplazado por Andy Jassy, quien habia sido el

lider de AWS. Sin embargo, Bezos continuo como presidente ejecutivo de la junta directiva.

La estrategia de objetivos a largo plazo que impulsa Amazon se centra en la expansion continua y
diversificacion de sus operaciones. Desde su lanzamiento, la compariia ha apostado por mantener una
posicion dominante en el comercio electronico global, invirtiendo notablemente en su infraestructura

logistica para reducir tiempos de entrega y mejorar la experiencia del cliente.

En su iniciativa de ofrecer envios mas rapidos y eficientes, la construccion de una red masiva de
centros de distribucion, el desarrollo de su servicio Prime y la inversion en tecnologias disruptivas son

claves para la empresa. Este enfoque le permite no solo sostener la demanda actual, sino también
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estar preparada para el crecimiento futuro del comercio electronico vy de incluir nuevas categorias de

proauctos.

Otro pilar central de la estrategia y modelo de negocio de Amazon es su expansion en la computacion
en la nube con Amazon Web Services (AWS). AWS ha crecido hasta convertirse en uno de los
proveedores mas importantes y rentables de servicios en la nube, por lo que es fundamental para los
planes a largo plazo de la empresa, sobre todo en pleno auge de las plataformas de streaming.

Al ofrecer infraestructura digital y servicios en la nube a empresas de todo e/ mundo, Amazon esta
consolidando su posicion de gigante tecnologico, un drea que seguira siendo vital para su crecimiento
sostenido. Por otro lado, la expansion de AWS le proporciona ingresos recurrentes y robustos, lo que

permite a la empresa financiar otras areas clave de innovacion y adquisicion estratégica.

CONSIGNAS DE TRABAJO

1- ¢éCudl es la propuesta de valor de Amazdon?

2- Aplicar el modelo CANVAS al caso, reconociendo los elementos principales.

3- Investiga y desarrolla la estructura de costos disefiada por Amazon

4- Desarrolle la misioén, vision, valores, estructura organizacional de Amazon
dCOmo se relacionan estos conceptos con el modelo de negocio propuesto?

5- Desarrolle RoadMap para el caso.

6- Ildentifique brechas en la propuesta de valor del caso de estudio.

7- Investigue modelos de negocio (fuentes bibliograficas, bibliografia consultada, fuentes

primarias confiables, internet) y sus casos de éxito y fracaso de cualquier tipo de organizacion.

Exponga lo investigado, haciendo hincapié en los conceptos de modelo de negocio vy Lean

Start up. Establezca conclusiones.

METODOLOGIA DE TRABAJO

En clase practica se debatirdn los temas expuestos durante las clases tedricas, con el objetivo de

plasmarlos en el caso de estudio propuesto.
Se desarrollaradn los puntos vinculados a la organizacion.
Esto se desarrollarad durante la primera clase practica.

En la segunda clase practica, cada equipo expondra las investigaciones realizadas solicitadas en los

puntos practicos.

Cada alumno debera relacionar lo investigado con lo estudiado/desarrollado en este primer trabajo

practico.

Se estableceran conclusiones para concluir con el trabajo practico.




