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Caracteristicas del Modelo de Negocio

Koy Purtmers

El concepto de modelo de negocio ha evolucionado mucho, va mas alla de lo que es un plan
de negocios o una mera estrategia para captar ingresos y, si hay algo que ha cobrado especial

importancia es que debe estar apuntando siempre a las necesidades de tus clientes o

usuarios. Este factor determina el éxito entre un modelo de negocio exitoso y uno que esta

destinado al fracaso.

Un modelo de negocio es una herramienta previa al plan de negocio que te permitira definir
con claridad qué vas a ofrecer al mercado, como lo vas a hacer, a quién se lo vas a vender,
como se lo vas a vender y de qué forma vas a generar ingresos. Es una herramienta de analisi

que te permitira saber quién eres, cobmo lo haces, a qué coste, con qué medios y qué fue



a eficiencia en todas las areas del negocio.

lable: es extrapolable, esta preparado para empresas, startups o proyectos con
grandes perspectivas de crecimiento y ofrece ciertas garantias de que la empresa “no morird
de éxito” ni aumentaran sus costes de forma sobrehumana.

4. Es medible: estd Ultima caracteristica es cosecha propia. Es indispensable que cualquier
modelo de negocio tenga indicadores de rendimiento clave en todas las dreas para poder
evaluar y dar seguimiento, implementar las mejoras correspondientes y ser sostenible en el

tiempo.

Como hacer un modelo de negocio

e Conoce las necesidades de tus clientes: orientacién y mejora continla en base a lo que
el mercado demanda.

e Investiga el mercado y tu competencia: y como puede sacarle provecho. Qué funciona
en logistica, marketing, ventas... iy cémo aplicarlo!

e Introspeccion: sé consciente de tus recursos y de cémo vas a repartirlos para poner en

marcha tu proyecto.

e Potencia tu propuesta de valor: qué es lo que te va a hacer destacar.

e Desarrolla tu idea: y ten en cuenta que evolucionard. No te ancles en una idea fija,
analiza el mercado y ajustala. Siempre se puede mejorar.

e Prueba-error y mejora continua: sigue la metodologia lean startup. No lances todo ni
esperes a que esté todo desarrollado al 100%. Testea, comprueba que funcionay cé

potenciarlo. Elimina lo que no funciona y, sobre todo, ahorra recursos.



| mercado. Definir los diferentes tipos de cliente que se pretende

puesta de valor. Describir cdmo nuestro producto crea utilidad para los clientes.

e Canales de distribucion. Definir cdmo el producto o servicio llegara al cliente.

e Relacion con el cliente. Valorar como nos relacionaremos con el cliente.

e Fuente de ingresos. Definir como obtendremos beneficios.

e Actividades clave. Orientadas al adecuado funcionamiento de las areas de la empresa.
e Recursos clave. Son cuatro: fisicos, intelectuales, humanos y financieros.

e Socios clave. Estudiar posibles alianzas.

e Estructura de costes. Definir los costes fijos y variables de la empresa.

Caracteristicas del Plan de Negocio

proyecto, una descripcién de una oportunidad de negocio y el analisis de ese ne



ta unas caracteristicas, objetivos y componentes

ve para evitar cometer errores e identificar oportunidades.
Se adapta a los distintos tipos de negocio.

Es recomendable realizarlo para cualquier tupo de proyecto.

Un plan de negocio reune las siguientes caracteristicas:

Objetivos del Plan de Negocio:

Un plan de negocio presenta los siguientes objetivos:

Eficaz. Debe contener, ni mas ni menos, todo aquello que un eventual inversor espera
conocer.

Estructurado. Debe tener una estructura simple y clara que permita ser seguido
facilmente.

Comprensible. Ha de resultar de facil comprensién. Debe estar escrito con claridad, con
vocabulario preciso, evitando jergas y conceptos muy técnicos. Las cifras y tablas deben
ser simples.

Breve. No debe superar, en conjunto, 25 paginas.

Cémodo. Debe ser facil de leer.

Definir la oportunidad de negocio.

Permitir un estudio de mercado que aporte la informacién requerida para llevar a ca
un correcto posicionamiento del producto o servicio.

Determinar con bastante certeza la viabilidad econdmica del proyecto.



Oportunidad.

Redes empresariales.
Recursos naturales.
Recursos humanos.

Recursos financieros




: l@ructura y contenidos del
odelo de negocios
Esquema del mapa de empatia

{Qué
PIENSAY SIENTE?
Lo que realmente importa

Principales preocupaciones
Inquietudes y aspiraciones

{Qué (Qué
OYE? ° VE?
Lo que dicen los amigos Entorno
Lo que dice el jefe Amigos
Lo que dicen las personas influyentes La oferta del mercado
:Qué
DICEY HACE?
Actitud en publico
Aspecto
Comportamiento hacia los demas
ESFUERZOS RESULTADOS
Miedos Deseos/necesidades
Frustraciones Medida del éxito
Obstaculos Obstéculos

Herramienta disefiada por XPLANE

El mapa de empatia es un recurso que sirve para disefar el perfil de tu cliente ideal con base en sus
sentimientos. El mapa de empatia es un formato que busca describir el cliente ideal de una empresa por medio
de andlisis de 6 aspectos, relacionados a los sentimientos del ser humano. Puede ser realizado a partir de

preguntas que ayudan a entender a conocer el cliente y como relacionarse con él.

En tiempos de conflicto se escucha la frase “el mundo necesita mds empatia”. Esto se debe a que ese
sentimiento que describe la habilidad de comprender el estado emocional del otro al colocarse en el lugar d
él permite ver las situaciones sobre perspectivas diferentes y entender las razones por las cuales los individuo

actuan de embates innecesarios.



| plano de las ideas y colocarlos sobre el papel, dividiéndolos en
sentimientos, en cuadrantes que facilitan la visualizacién. Es asi que

su nombre lo dice, la idea es detallar la personalidad del cliente para

disefiado en una pizarra, papel o en computador. Cuando es hecho en papel, es

con fichas Independiente del soporte elegido, este debe ser divido de la siguiente

Como puede ver, es dividido, en la parte superior, en cuatro preguntas relacionadas al cliente, estas seran

detalladas mas adelante:

e (Qué piensaysiente?

e ¢Quéescucha?

e ¢Quéhace?

e (Quéve?

Y en la parte inferior:

e ¢Cuales son sus dolores?

e  ¢Cudles son sus necesidades?

¢Como hacer un mapa de empatia en 6 pasos?

Ahora que ya tienes claridad sobre qué es el mapa de empatia, es posible ponerlo en la practica en 6 pasos.

Antes de eso, una etapa que seria el nimero cero es la de estudiar previamente el comportamiento de sus
clientes ideales es crear una persona, un personaije ficticio construido a partir de etnografia de personas reales,

con caracteristicas psicoldgicas, que representa un grupo con cualidades y comportamientos parecidos.

Para esto, lo ideal es que tenga una audiencia minima: personas que siguen su empresa en redes sociales, que

les gusta lo que es publicado e incluso quienes ya son clientes.


https://www.rdstation.com/es/redes-sociales

dos con otras personas del equipo y hacer un brainstorming para
s colegas, que pueden caracterizar los segmentos de clientes. Ademas

ad, que ayudara a dar una nocién de quien se trata.

ere a los estimulos visuales que su persona recibe. Intenta responder a preguntas

e ¢COmo es el mundo en que la persona vive?

e  ¢CAmo son sus amigos?

e ¢Qué eslo mascomun en su cotidiano?

2) {Qué escucha?

Aqui, piensa en lo que su persona oye no solamente en sentido sonoro, de musica o conversaciones, sino
también en las influencias de diversas fuentes, como medios de comunicacién. Puedes buscar responder a

preguntas como:

¢Cudles personas e ideas la influencian?

¢Quiénes son sus idolos?

¢ Cudles son sus marcas favoritas?

¢ Cudles productos de comunicacién consume?

3) éQué piensa y siente?

Son las ideas que tu producto o servicio despiertan en la mente de los consumidores.

e ¢COmo la persona se siente en relacion con el mundo?

e ¢Cudles son sus preocupaciones?




¢ Cudles son sus suefios?

o del producto o servicio, desde cuando la persona toma la decision de
e tu persona habla y hace, presta atencidn a su comportamiento: el discurso

esponder preguntas como estas puede ayudar:

¢Sobre qué acostumbra hablar?

e Al mismo tiempo, ¢ Cémo acttia?

e  ¢Cudles son sus hobbies?

5) é Cuales son sus dolores?

Corresponde a las dudas y obstaculos que tu publico debe superar para consumir tu producto.

o ¢Dequétiene miedo?

e ¢Cudles son sus frustraciones?

e iQué obstaculos debe traspasar para conseguir lo que desea?

6) éCudles son sus necesidades?

Tiene relacién con lo que puedes colocar en practica para sorprender a tu publico objetivo, mostrandole

posibilidades. Cuestiona sobre:

e ¢Qué es éxito para tu persona?

¢ (A ddndeeste quiere llegar?

e ¢Qué acabaria con sus problemas?



https://www.rdstation.com/es/blog/publico-objetivo-cliente-ideal-buyer-persona/

tenido del modelo de negocio Canvas

rramienta para analizar y crear modelos de negocio de forma
de manera global en un lienzo dividido en los principales aspectos

cio y gira entorno a la propuesta de valor que se ofrece.

El modelo Canvas se utiliza para pasar de idea a proyecto y plasmar nuestra idea en un modelo
empresarial. Es un modelo “vivo”, es decir, que vamos modificando segun se va desarrollando,

vamos validando clientes, surgen nuevas ideas; por eso se utilizan post-its para completarlo.
Origen del modelo Canvas

El modelo Canvas fue creado y disefiado por el doctor Alexander Osterwalder y se puede
ampliar informacién en su libro “Generacién de modelos de negocio”. Este modelo, se integra
dentro de la metodologia lean-startup que basa en encontrar y fomentar nuevas formas de

crear, entregar y captar valor para el cliente mediante el aprendizaje validado.
Beneficios del uso del modelo Canvas

1. Mejora la comprensién: Utiliza herramientas visuales. Esta metodologia fomenta el

pensamiento creativo de los trabajadores que crean el lienzo.

2. Amplios puntos de enfoque: En este modelo se mantiene una constante vision del
modelo de negocio desde diferentes perspectivas: comercial, mercado, canales de

distribucion...

3.  Andlisis estratégico: En solo una hoja se pueden visionar todos los elementos del lienzo.

Una forma sencilla para sacar el mayor partido a esta herramienta.
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https://economipedia.com/definiciones/consiste-metodo-lean-startup.html

nvas (Canvas model)

las caracteristicas de la empresa que quiere crear. Si ve que
s porque no tiene del todo bien definido su modelo de negocio,

te hacer cuanto antes un Modelo Canvas.

¢Quiénes son sus clientes? Dependiendo de la empresa que tenga en mente los clientes
pueden ser de tipos diferentes. Por ejemplo, en un medio de comunicacidn los clientes seran
lectores y las empresas que tengan publicidad en su medio. Por eso es tan importante definir
los clientes, porque el modelo de negocio e incluso el producto puede variar en funcién de

éstos.

2. Propuesta de valor

Lo que le diferenciara de las demas empresas, por qué el cliente va a comprar su producto no
a la competencia. Podra diferenciarse de otras empresas siempre y cuando tenga una ventaja
competitiva, que puede ser de diferentes tipos: ventaja de costo, ventaja por diferencia de

producto, o ventaja de transaccién (el acceso de tus clientes para comprar su producto).

3. Canal

¢Como podran comprar el producto? Tiene que tener en cuenta cdmo va a distribuirlo, sobre

todo si en el modelo de negocio se comprometes a ser rapido.

4. Relacion con el cliente

Tiene que pensar si los clientes requieren un trato personalizado y exclusivo, si va a existir una
relacidn personal con ellos, o si va a tener autoservicio o va a ser automatizado, por ejemplo.
Tiene que tener en cuenta que la relacidon con los clientes debe ser siempre acorde con el

mensaje de la marca.
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https://www.iebschool.com/blog/modelos-negocios-digitales-mas-utilizados-digital-business/
https://www.iebschool.com/blog/redisenar-un-logotipo-marketing-digital/

Fuentes de ingreso

No solamente tiene que pensar a qué precio vendra bien vender el producto, sino que lo
importante es saber qué estan dispuestos a pagar los clientes por el producto. Por lo tanto, la
fuente de ingreso tiene que permitir que la empresa sea rentable, pero siempre pensando que

tiene que ser acorde con lo que pide el consumidor.

6. Recursos clave

Para que funcione el modelo de negocio hacen falta una serie de recursos fisicos e intelectuales

(como patentes o derechos de autor), humanos y financieros que seguro se va a necesitar.
7. Actividades clave

Se trata de todo lo necesario para llevar a cabo la propuesta de valor, como la produccién, la

soluciéon de problemas, la plataforma, etc.
8. Socios clave

Saber cudles van a ser las alianzas estratégicas para poder conseguir mas recursos.
9. Estructuras de costos

Tiene que decidir cdmo quiere enfocar los costos entre dos tipos diferentes: bajando el costo
del producto y automatizando la produccidon, o bien teniendo en cuenta la creacion de

valor para el consumidor.
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https://www.iebschool.com/blog/propuesta-valor-startup-lean-startup/

