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iBienvenida al curso de transformacion
digital para la internacionalizacion!

Este es el tercer tema del programa “Modelo de
negocio” el cual pretende desarrollar los
conceptos asociados al segundo dominio de la
transformacion digital: Competencia y Valor. Aqui
comenzaras a entender de que manera tu
empresa puede generar mayor valor al cliente,
apalancandose de los diferentes stakeholders que
componen tu cadena productiva de valor.

Contenido: modelo de negocio, canvas,
plataformas, relaciones comerciales

El objetivo de este documento es presentar los
principales conceptos relevantes que te sirvan de
guia para profundizar en tu modelo de negocio, y
que te permitan ganar los conocimientos y
habilidades necesarias para transformar tu
empresa.

iAnimate! Sigamos aprendiendo juntas
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Modelo de negocio

Un modelo de negocio es un marco para encontrar una forma sistematica
de desbloquear el valor a largo plazo para una organizacion, a la vez que
se entrega valor a los clientes y se captura valor mediante estrategias de
monetizacion. Un modelo de negocio es un marco holistico para
entender, disefiar y poner a prueba tus hipétesis de negocio en el
mercado.

¢,Cudles son los principales componentes de un modelo de
negocio?

Si bien no hay una unica forma de definir un modelo de negocio, existe un
estandar llamado “Canvas”. Esta es una excelente herramienta para
comenzar a mapear y entender cuales son las piezas que habilitan la
creacion de valor en una empresa.

1. Socios clave: Las relaciones estratégicas que la empresa crea con
otras empresas o personas.

2. Actividades clave: Las actividades o tareas que son integrales para
el funcionamiento de la empresa. Estas se pueden dividir en
actividades secundarias, procesos, subprocesos, etc.

3. Recursos clave: Activos que se requieren para operar y entregar la
propuesta de valor de la empresa.

4. Propuesta de valor: La necesidad fundamental que la empresa
intenta satisfacer para sus clientes. La razon de ser de la empresa.
(Este concepto se trabajo en detalle en la Clase 1: propuesta de
valor).

5. Relaciones con los clientes: El tipo de interacciones que la
empresa tiene con sus clientes y el nivel de apoyo que les da para
entregarles mayor valor.

6. Canales de distribucion: Diferentes métodos que la empresa utiliza
para entregar sus productos o servicios y su propuesta de valor a los
clientes.

7. Segmentos de clientes: Los diferentes grupos de clientes con los
gue la empresa interactla.

8. Estructura de costos: La forma en que una empresa gasta dinero
en sus operaciones. Los costos clave y el nivel de atencion a los
costos de la empresa.

9. Flujos de ingresos: Las fuentes de flujos de efectivo de la empresa.
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SOCIOS CLAVE ACTIVIDADES CLAVE RELACIONAMIENTO CON SEGMENTOS DE
Consiste en las actividades mas Lo_s CLIENTES . CLIENTES
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articulada. Relacionamiento con el cliente
* ;Qué tipo de
interacciones esperan

* ¢Quiénes son tus RECURSOS CLAVE CANALES DE tus clientes que
Al Consiste en los activos mas DISTRIBUCION i conelloss
proveedores claves? importantes que tu modelo de Describe cémo una empresa se . ;Comolpuedes

+ ;Cuéles son las negocio necesita para funcionar de comunicacon siis segmentosde :'I:\toedgélaggeer:let;ocio en
motivaciones y manera eficiente. clientesy llegaa ellos. términos de costo y
necesidades de tu » ¢Cuales activos son necesarios . : ; - formato?
alianza? para la generacion de valor? = ¢Atraves de que canalesquieren

llegar tus clientes?

= ¢Qué canales funcionan mejor?
¢Cuanto cuestan? ; Como pueden
integrarse en tu rutina y en la de tus
clientes?

ESTRUCTURA DE COSTOS FLUJO DE INGRESOS
El dinero que una empresa genera de cada segmento de clientes.

+ ¢Cuales activos facilitan los
canales de distribucion,
relacionamiento con el cliente,
entre otros?

Todos los costos que conlleva el funcionamiento de un modelo de

negocio. ; S .
* 4 Por qué valor estan dispuestos a pagar tus clientes?

+ ¢Qué es lo que mas cuesta en tu empresa? *  ¢Quéy como pagan actualmente? ; Cémo preferirian pagar?

- ;Qué recursos/actividades clave son los més caros? » ¢ Cuanto contribuye cada flujo de ingresos a los ingresos totales?

Hay muchas iteraciones del modelo de negocio tradicional “Canvas”,
algunos ejemplos son:

 Lean Canvas: se centra en la construccion de ideas y modelos de
negocio en condiciones de incertidumbre que las startups suelen
encontrar. En estas situaciones, el problema y la solucién, asi como
las métricas clave, son piezas esenciales.

» Social Business Model Canvas: ayuda a disefiar negocios sociales
afiadiendo el Valor Social, la Medida de Impacto o el Excedente. Este
ultimo se refiere a donde deben realizarse las inversiones rentables.

e Business Model Architect Canvas: el bloque de construccién de la
Propuesta de Valor se subdivide en Valor del Cliente,
Posicionamiento, Nivel de Precio y Ciclo de Experiencia. Ademas, el
Modelo de Precios forma parte del bloque de construccion Flujo de
Ingresos.

e« The Service Business Model Canvas: un enfoque tedrico que divide
cada bloque de construccion del Canvas en tres capas: la perspectiva
del cliente, del socio y de la empresa.
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Recuerda que si bien existen diferentes
Importante representaciones de un modelo de negocio, todas
tienen como objetivo entender y analizar todos los
N d componentes que hacen posible la entrega y captura de
O' valor en una empresa.

~ jUtiliza la herramienta con la que te sientas mas
cémoda y de la que puedas sacar mayor provecho!

Tipos de relaciones comerciales

B2B (Business to Business)

Es el término que describe la relacion comercial entre dos 0 mas
organizaciones. Suele aplicarse entre proveedores, cuando una empresa
se convierte en cliente de otra.

Este tipo de relacion se popularizé con el incremento de la tercerizacio, ya
gue las empresas podian transferir parte de sus operaciones a otras
empresas y centrarse en las actividades principales (core del negocio).
Este tipo de relacion también se ha vuelto muy comun entre los
proveedores de servicios. Algunos ejemplos de empresas B2B son las
gue producen y venden materias primas y las empresas de consultoria.

B2C (Business to Consumer)

Esta es la relacidon mas tradicional que conocemos, la que guia a toda
organizacion que se centra en el consumidor final. Algunos ejemplos de
empresas B2C son los supermercados, los grandes almacenes de
cadena y los comercios electrénicos de productos dirigidos al consumidor
final, como la moda, los electrodomésticos y la tecnologia.

B2E (Business to Employee)

Esta relacion se utiliza para designar las relaciones comerciales entre una
empresa y sus empleados, si bien siempre ha existido, solo comenz6 a
difundirse recientemente cuando las empresas comenzaron a entender el
impacto que esta relacion tiene en el desempefio de la empresa como un
todo y en la relacion que esta sostiene con sus clientes externos. Algunos
ejemplos de esta relacion son descuentos, facilidades de pago como las
deducciones en la ndbmina, beneficios para familiares, entre otros.

Esta relacion es de gran importancia pues considera a los empleados
como promotores de la marca, asi como potenciales comprados de los
productos y/o servicios ofrecidos por esta.
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Tipos de relaciones comerciales

B2G (Business to Government)

Es el término que describe las relaciones comerciales entre las empresas
y la administracion publica. En este caso, suelen celebrarse licitaciones
para definir quiénes seran los proveedores del Gobierno.

Un ejemplo de empresas que mantienen este tipo de relacion comercial
con el gobierno son las que venden materiales eléctricos o de
construccidn para obras publicas (proyectos de infraestructura), o incluso
los contratistas que se encargan de los servicios.

B2B2C (Business to Business to Consumer)

Describe un tipo de relacidon que se ha hecho mas comun tras el aumento
de las compras online. Ya que, en algunos casos, no es necesario que la
tienda virtual tenga un producto en stock, sino que cuente con una
logistica que permita la compra bajo demanda.

Un ejemplo claro de esto son los marketplaces que funcionan como
centros comerciales virtuales, donde es posible comprar productos de
varios establecimientos diferentes “en el mismo lugar”.

C2C (Consumer to Consumer)

Este tipo de relacion comercial implica a dos 0 mas consumidores. Esta
relacion es muy comun, por ejemplo, en el mercado automotriz, cuando el
duefio de un vehiculo usado lo anuncia y negocia su venta y de esta
forma, consigue las mejores ofertas.

En la actualidad, este tipo de relacion ha ganado mayor terreno, a través
de sitios web como OLX e incluso Mercado Libre.

Las redes sociales también son otro medio importante en las operaciones
C2C, ya gque a través de ellas es posible conseguir compradores para
cualquier cosa, desde ropa y calzado hasta smartphones y demas
articulos electrénicos.

Por ejemplo: Los grupos de venta de articulos usados que se forman en
las redes sociales y en los servicios de mensajeria instantanea como
WhatsApp, han potenciado mucho este tipo de comercio.
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Tipos de relaciones comerciales
D2C (Direct to Consumer)

Por altimo, también existe la relacion directa con el consumidor, cuando el
fabricante o distribuidor de un producto lo vende directamente al
consumidor final, prescindiendo de los intermediarios. Este tipo de
relacion puede ser muy ventajosa en términos de precio, debido a que se
reducen los costos de distribucion.

Un ejemplo de esto son las empresas constructoras que venden sus
inmuebles directamente al consumidor final, ofreciendo incluso créditos
inmobiliarios a costos inferiores a los de las entidades financieras.

Este tipo de relacion ha ganado fuerza con el cambio en los hébitos de
consumos hacia productos organicos, conectando asi a los agricultors
con el consumidor final.

TIP Recuerda que estas relaciones NO son mutuamente excluyentes,
* lo que quiere decir que puedes encontrar una misma empresa
gue aplique varias de las relaciones comerciales mencionadas.

Modelo de negocio de plataformas

Una plataforma es un negocio que crea valor facilitando las interacciones
directas entre dos o mas tipos distintos de clientes.

Si bien hay muchos tipos de plataformas y modelos de negocio que
surgen gracias a estas, existen tres caracteristicas comunes que toda
plataforma debe cumplir:

1. Tipos distintos de clientes: Para ser una plataforma, el modelo de
negocio debe servir a dos 0 mas stakeholders distintos, o tipos, de
clientes. (Pueden ser compradores y vendedores, desarrolladores de
software y consumidores, comerciantes y titulares de tarjetas y
bancos, etc.)

La necesidad de contar con lados distintos explica por qué una red de
comunicacion como Skype no es una plataforma: aunque conecta a
los clientes entre si, los clientes son todos del mismo tipo.

La dindmica Unica de las plataformas surge porque rednen a
diferentes partes que desempefian papeles distintos y aportan y
reciben diferentes tipos de valor.
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Modelo de negocio de plataformas

2.

Interaccién directa: Las plataformas deben permitir que estas dos o
mas partes interactien directamente, es decir, con cierto grado de
independencia. En una plataforma como Airbnb o eBay, las dos
partes son libres de crear sus propios perfiles, fijar y negociar los
precios y decidir como quieren presentar sus servicios o productos.
Esta es una distinciéon fundamental entre una plataforma y un
revendedor o canal de ventas.

La independencia de la interaccion es la razon por la que nuestra
definicién de plataformas no incluye un supermercado que conecta a
las marcas con los compradores o una empresa de consultoria
integrada verticalmente que conecta a los clientes con sus
empleados contratados.

Facilitar: Aunque las interacciones no sean dictadas por el negocio
de la plataforma, deben tomar lugar a través de ella y ser facilitadas
por ella. Por eso nuestra definicién de plataformas no incluye un
negocio de franquicia como McDonald’s, que proporciona licencias de
marca, formacion y servicios de apoyo a los propietarios individuales
gue abren sucursales.

Aungue los franquiciadores permiten, en cierto sentido, el comercio
entre los franquiciados (por ejemplo, los propietarios de restaurantes)
y los consumidores finales (por ejemplo, los clientes de los
restaurantes), ese comercio no fluye a través de la empresa original,
y s6lo una parte (el franquiciado) esta de alguna manera afiliada a la
empresa franquiciadora original.

TIP Las caracteristicas presentadas anteriormente, demuestran que
1 la tecnologia es solo un habilitante del modelo de negocio de

plataformas, que soporta las interacciones que se dan entre las
redes de clientes.



