
diseña tu modelo 
de negocio 



introducción 
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ningún plan de negocio 
sobrevive al primer 

cliente 



“Ningún plan de negocios sobrevive al  

primer contacto con el cliente”  

 (Steve Blank)  

 



“Los  emprendimientos  operan  
bajo  condiciones  de  extrema  
incertidumbre”  
 (Eric  Ries).  

 



Pregunta...! 



Principales causas del fracaso en emprendimientos* 

 

–52%  Modelo de Negocio 

 
•29%     Motivos Financieros 

 

–19%     Otros 

(*)Fuente: Inypsa, Iese y Octantis. Análisis de Emprendimiento Fallido y Diseño de Mecanismos para la Reentrada de Emprendedores. Madrid, Febrero 2007 



Haz continuos 
experimentos para 
validar tu hipótesis 



acuerda tu tipo de 

 mercado 

 lo cambia todo 



Tipos de Mercados 

Nuevos 
Clientes:  No  conocemos 

Competencia: :  No existe 

Riesgos: :   Evangelizar 

Resegmentado 
Clientes:  Los  conocemos 

Competencia:  Si Pocos = Ok!! 

Riesgos:  La  diferencia  no tiene  valor 

Existente 
Clientes: Los conocemos 

Competencia: Muchos 

Riesgos: No  tener  marca,  no  valor 

Clon 
Clientes:    Los   conocemos 

Competencia: :  No existe 

Riesgos: :   Adaptación     local 



Las tácticas diseñadas para un tipo de mercado no 

pueden ser usadas en otros mercados. 

• Dentro de un mercado nuevo será difícil captar los 
primeros clientes, los llamados early adopters. 
 

• En un mercado ya existente debemos trabajar para 
mejorar lo que ya hay, ¿cómo nos diferenciamos? 
 

• En el mercado re-segmentado como buscamos y nos 
dirigimos a nichos específicos de clientes 
 

• En el mercado clon debemos saber cómo adaptar el 
producto que traemos al país o industria destino. 



Mercado nuevo 



ejemplo de mercado resegmentado 



Las métricas de una 
startup son diferentes a 

las de una compañía 



utilizaremos métricas 



Toma decisiones 
rápidas en tiempo y 

ritmo 



Velocidad  

“Las startups que triunfan son aquellas que iteran las 
suficientes  veces antes de quedarse sin recursos” 

Eric Ries 

Si bien dos de los recursos más importantes 
son el dinero y el tiempo, la metodología 
Lean se centra en la optimización del 
recurso más escaso dentro de una empresa: 

el tiempo.  



Tamaño de mercado 



Tipos de emprendedores 

los que crean pequeñas 
compañías, en las que su tamaño 
de mercado es pequeño. (p.e. 
restaurante, su tamaño de 
mercado siempre estará limitado 
por el aforo del local). 

los visionarios, capaces de 
crear grandes compañías 
(negocios escalables). (p.e. se 
puede hacer un restaurante 
escalable franquiciándolo 
McDonals). 



tamaños de mercado a estudiar 

• TAM – Total Addresable Market (Mercado total o 
direccionable): hace referencia al tamaño total de 
nuestro universo. Estimar este dato nos proporciona un 
indicador del tamaño de la oportunidad. 

• SAM – Serviceable Available Market (Mercado 
disponible): total de mercado que somos capaces de 
servir a través del canal elegido. Estimar el potencial 
de crecimiento de la empresa.  

• SOM – Serviceable Obtainable Market (Mercado 
objetivo): mercado que podemos conseguir en el corto 
y medio plazo. Son muy importantes: nuestros 
primeros clientes. 



Tu producto es tu 
modelo de negocio 



1. Formular la idea de negocio. 
 

2. Analizar el entorno. 
 

3. Diseñar el modelo de negocio. 
 

4. Diseñar patrones de modelos de negocio, 
que nos ayudarán a inspirarnos. Técnicas de 
creatividad para ayudarte a explorar tu 
modelo de negocio. 
 

5. Analizar los modelos de negocio. 

pasos a dar 



Fórmulas para ideas 
de negocio 



Objetivo 

En esta sesión tienes que 
redactar tu idea de 

negocio, describiéndolo 
de forma sencilla. 



1. Céntrate en resolver problemas importantes. 
2. Detecta oportunidades sociológicas, 

tecnológicas o legislativas. 
3. Analiza tu competencia. Encontrarás clientes 

desconformes que te darán idea sobre nuevas 
oportunidades. 

4. Explora las oportunidades que tienes a tu 
alrededor. 

5. Innovación abierta. Busca ideas de otros. 
6. Hibridación. Mezcla conceptos muy diferentes 

para encontrar nuevas oportunidades. 
7. Ver tendencias de mercado. 

fórmulas para buscar oportunidades de negocio o mejorarlos 



Introducción al 

Lienzo de Modelo 

de Negocio 



¿qué es un MN? 



¿qué es un MN? 



El lienzo no es un 
método, es una 
herramienta que se 
utiliza a través de un 
proceso denominado 
desarrollo de clientes 



El Modelo de Negocio más viejo y básico es el del 

tendero 
  



• Negocios pequeños y locales 

• Total interacción con los clientes 

• Relación con  
los clientes  
uno a uno 

• Nuevos clientes  
vía “boca en boca” 

el tendero  



El primer supermercado de la historia 

Saunders 1881  1916 



La venta on-line 

 



A principios siglo XX se introduce el modelo 

del cebo y el anzuelo (productos atados): 

Gilette. 

- En los 50´: McDonald's y Toyota.   

- En los 60´: Xerox, los hipermercados.  

- En los 70´: Toys "Я" Us; 

- En los 80´: Blockbuster y Dell Computer;  

- En los 90´: eBay, Amazon.com y Starbuscks. 

- En el 00´: Nexpresso.  

Un poco de historia 



La rápida evolución de Internet 

ha permitido el surgimiento de 

nuevos modelos de negocios 



La herramienta 



El método de lienzo de Alex  

Osterwalder 

Como diseñar el 

 modelo de negocio? 



Bloques de 
construcción 
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Vamos a seguir un orden de construcción lógico que 

tiene que ver con el proceso de desarrollo de clientes 





SEGMENTO DE CLIENTES 

http://www.google.es/imgres?imgurl=http://www.humorspain.com/wp-content/uploads/2011/01/Fotos-graciosas-de-beb%C3%A9s8.png&imgrefurl=http://www.humorspain.com/2011/01/26/bebes-graciosos-video/&usg=__9_r-6iESHTf4szpOYXQC6Wd4eNw=&h=319&w=350&sz=192&hl=es&start=1&zoom=1&um=1&itbs=1&tbnid=qpmoFV0FJuh4YM:&tbnh=109&tbnw=120&prev=/images?q=beb%C3%A9s&um=1&hl=es&sa=N&rlz=1R2ADBF_esES420&tbs=isch:1&ei=WjGHTcutB82EswaBqpCcAw


Segmentos de clientes 



Segmento 

de clientes 



Para quién creamos 

valor? 

Quiénes son nuestros 

clientes más 

importantes? 



Segmentos de Clientes 
¿A quiénes les estoy creando valor? 

Plataformas  

de 

Multiservicio 

¿Quiénes son nuestros clientes más importantes? 



¿quién es nuestro cliente? 

1º. Define claramente cuál es el arquetipo de tu cliente 
•Edad. 
•Dónde se encuentra físicamente. 
•Poder adquisitivo. 
•Lugares que frecuenta (donde te podrá encontrar). 
•Ocio (como se entretiene). 
•Métricas de valor (qué es valioso para él). 

  
2º. ¿cual es el tamaño del mercado TAM? 
  
3º. ¿qué problema plantea este cliente? 



Definición de perfil 

•  Nombre:  

 Margarita M.  

 
•  Edad:  

 35  

 
•  Otra información:  
 Madre de 1 hijo  

 Casada  

 Trabaja todo el día  

 Preocupada por el  

 bienestar de su familia.  
 



PROPUESTA DE VALOR 



Propuestas de valor  

Al cliente no le interesa nada tu producto sólo le interesa 
su problema o necesidad y cómo vas a resolverlo. 



Propuestas 

de valor 

determinar por qué nos van a comprar 



Qué valor entregamos a 

nuestros clientes? Qué 

problema de nuestros clientes 

ayudamos a resolver?  

Qué necesidad 

satisfacemos? 



Mayor 

accesibilidad 

Usabilidad 

Conveniencia 

¿Qué valor entregamos al cliente? Elemento diferencial 
¿Qué necesidades estamos satisfaciendo? 

¿Qué paquetes de producto/servicio estamos 

ofreciendo a cada segmento de clientes? 

Propuesta de Valor 

Mayor 

accesibilidad 
Usabilidad 

Conveniencia 



tarea 

1. en el primer postit que utilices describe 
en que consiste tu producto o servicio.  

2. después describe que ventajas presenta 
mi producto o servicio, por qué le gusta 
a mi cliente. Utiliza un postit por 
ventaja. 

3. describe la razón por la cual te van a 
comprar, el valor que aportamos a 
nuestro cliente con nuestro producto o 
servicio. 





RELACIÓN CON TUS CLIENTES 



Relación con el cliente 

sin clientes no tienes nada 



Relación con 

los clientes 

Qué tipo de relación espera nuestro cliente 

que mantengamos con él? 



En que 
puedo 

ayudarle? 

Atención personal 



Atención personal dedicada 

No importa quien más 
fuerte, importa quien 

más listo 







Comunidades 



¿Qué tipo de relaciones construimos con nuestros clientes? 

Servicios 

Automatizados 

Comunidades 

Relación con el Cliente 

¿Cuáles ya están establecidas? 



relación con los clientes 

1.captarlos 
2.retenerlos 
3.hacerlos crecer 



tarea 

¿Cuáles son las primeras 
actividades para captar a 
vuestros clientes? 
 
Plantea tres o cuatro tipos 
de relaciones 



Fuerza 
de 

ventas 

WEB Tiendas 
propias 

Tiendas 
socios 

Mayoristas 

CANALES DE DISTRIBUCIÓN Y COMUNICACIÓN 



Canales de distribución y comunicación 

A través de que canales quieren nuestros clientes ser alcanzados? 



Canales de 

comunicación 

y distribución 

Cómo integramos los canales con la rutina del cliente? 



¿A través de qué canales estamos llegando a nuestros 
segmentos de clientes? 

Mayoristas 
Tiendas de 

aliados 

Canales de Distribución 

¿Son canales eficientes? 



tarea 

1. no todos los negocios son 
rentables en función de qué 
canal utilices.  

2. Se descriptivo, y no utilices 
más de uno o dos canales, ya 
que tienen un coste y éste es 
muy grande. 



0

5

10

15

20

25

Ingresos 

Ingresos

INGRESOS 



Flujos de ingreso 

Porqué propuesta de valor están 

dispuestos a pagar mis clientes? 



Fuentes de 

ingresos 

¿Cómo prefieren pagar? 



¿Por qué valor generado estarán pagando mis clientes? 

LICENCIA Arriendo LEASING 

Modelo de Ingresos 

¿Con qué frecuencia y montos? 

¿Cómo prefieren pagar? 

LICENCIA Arriendo LEASING 



ACTIVIDADES CLAVE 

http://www.sonkweb.com/desarrollo-web/guia-de-10-pasos-para-desarrollar-un-sitio-web


Actividades clave 



Actividades clave 



Qué actividades clave requiere  

–nuestra propuesta de valor? 

–nuestros canales de distribución?  

–nuestra relación con el cliente? 

–nuestro modelo de ingresos 



Plataformas 

Mantenimiento 

Actividades internas que se deban 

realizar en la empresa? 

•Técnicas (procesos de 

fabricación, puesta a punto 

de equipos, mantenimientos, 

conservación/reparación,…) 

•Comercial/Marketing 

•Gestión/Administración 



No olvides 

Esto lo tienes que describir 
con verbos, con acciones. 
  
Pero no describas todas, solo 
las claves, es decir, las que si 
elimino el modelo de negocio 
no funcionaría. 



RECURSOS CLAVE 



Recursos clave 



Recursos 

clave 



Qué recursos clave requiere 

nuestra propuesta de valor?  

nuestros canales de 

distribución? 

nuestra relación con el 

cliente? 

Nuestro modelo de ingresos? 



Financieros 

•Recursos internos que se necesitan para 

realizar las actividades de la empresa? 

•Material (Instalaciones, maquinaria, 

equipos procesos información, 

mobiliario,…) 

•Personal 

• Inmaterial (marcas, patentes, licencias, 

acuerdos know-how,..) 



SOCIOS / COLABORADORES 



Red de Partners (socios estratégicos) 

En cada bloque de tu modelo de negocio, puedes requerir diferentes socios clave 



Alianzas 

clave 



Quiénes son nuestros socios clave? 

 Quiénes son nuestros proveedores clave?  

Que recursos clave adquirimos de nuestros 

socios?   

Qué actividades clave desarrollan nuestros 

socios? 



COSTES 



Estructura de 

costes 



Estructura de costes 



Cuáles son los costos más 

importantes en nuestro modelo de 

negocio?  

Qué recursos clave son los más 

costosos?  

Qué actividades clave son las más 

costosas? 



COSTOS 

VARIABLES 



ejemplos 

modelos negocio 



Estructura de  costos 

Los elementos del 

modelo de negocio dan 

como resultado la 

estructura de costos.  

Recursos clave 

son los medios 

necesarios para 

ofrecer y entregar los 

elementos descriptos 

anteriormente 

1 

2 

3 

4 

5 

6 

7 

8 

9 

Business Model Generation Book. 

Segmentos  

de clientes 

Uno o varios 

segmentos de 

clientes 

Flujos de ingreso 

Los ingresos son el 

resultado de 

propuestas de valor 

ofrecidas con éxito a 

los clientes.  

Relación con el cliente 

se establecen y 

mantienen con cada 

segmento de clientes 

Canales de distribución 

y comunicaciones 

Las propuestas de valor 

se entregan a los 

clientes a través de la 

comunicación, la 

distribución y los 

canales de venta 

Propuesta de valor 

Trata de resolver 

problemas de los 

clientes y satisfacer 

las necesidades del 

cliente con 

propuestas de valorr 

Actividades clave 

mediante la 

realización de una 

serie de actividades 

fundamentales 

Red de partners 

Algunas 

actividades se 

externalizan y 

algunos recursos 

se adquieren 

fuera de la 

empresa 





 



Ejemplo comparado  
LA INDUSTRIA EDITORIAL: ANTIGUO MODELO | NUEVO MODELO  



EJEMPLO COMPARADO  

Industria Editorial  
Antiguo Modelo  



EJEMPLO COMPARADO  

Industria Editorial  
Antiguo Modelo  



EJEMPLO COMPARADO  

Industria Editorial  
Nuevo Modelo  



EJEMPLO COMPARADO  

Industria Editorial  
Nuevo Modelo  



“La vida es muy corta para  

hacer algo que nadie quiere”  

(Ash Maurya)  

 

lean canvas H 





 

 

P A T R O N E S  

modelos de negocios 

con características, 

comportamientos, 

Funcionamiento y  

Diseño similares 

Que nos puede inspirar 

22 



patrones de modelos 

Hay varios patrones de modelos de negocio, pero 
hablaremos de 4 tipos: 
 
• Free, se basa en como hacer dinero de lo gratis. 
• Long tail, basado en vender menos pero de más 

productos. 
• Multiplataforma, requiere de un segmento de 

clientes para que exista otro segmento de clientes. 
• Mobile, basado en diferentes mecánicas de negocio 

del mundo móvil. 



tu modelo es free? 

"Gratis, el futuro de un precio radical" http://goo.gl/CL3Uhb 



Gratis 
Los modelos de negocios ¨Gratis¨ 
están basados en que un segmento 
importante de clientes pueden 
beneficiarse del producto o 
servicio de manera gratuita 
continuamente. 
 

lo gratis lo utilizamos como 
estrategia para monetizar el 
modelo 
 

Diferentes modelos hacen posible 
la oferta gratuita, y los clientes que 
no pagan son financiados por un 
menor segmento de clientes.  

...ya no quiero pagar por esto 



 publicidad y sponsors 



Cebo y anzuelo 

...o pruébelo por 30 días gratis!!!! 



Freemium 



Long Tail 

Vender menos de más 

...bajando los costos de distribución 



LEGO designer 



Modelos de plataformas múltiples 

... hay que dejarlos contentos a todos 

http://www.google.es/imgres?imgurl=http://sonrisasymiradas.blogia.com/upload/20070117192249-puzzle.jpg&imgrefurl=http://sonrisasymiradas.blogia.com/2007/011701-pensamientos-paralelos.php&usg=__DKAjZcfk5UoK5pbUEBUNmxYtcHg=&h=233&w=350&sz=9&hl=es&start=1&zoom=1&um=1&itbs=1&tbnid=T1Xr7ZF-n0SrgM:&tbnh=80&tbnw=120&prev=/search?q=2+piezas+puzzle&um=1&hl=es&sa=N&rlz=1R2ADBF_esES420&ndsp=20&biw=1004&bih=512&tbm=isch&ei=eILBTYj0DMiu8QPh3bzYBQ
http://www.google.es/imgres?imgurl=http://img.pymesyautonomos.com/2008/10/ebay.jpg&imgrefurl=http://www.pymesyautonomos.com/tag/ebay&usg=__vHF81SFGgAXV_DzPK7JEwDTM7h8=&h=358&w=788&sz=15&hl=es&start=8&zoom=1&um=1&itbs=1&tbnid=YUM7ntSkm7cUzM:&tbnh=65&tbnw=143&prev=/search?q=ebay&um=1&hl=es&rlz=1R2ADBF_esES420&biw=1004&bih=512&tbm=isch&ei=voLBTdzlE4Wr8AODnpX2BQ
http://www.google.es/imgres?imgurl=http://alpacapura.com/objetos/visa-logo.jpg&imgrefurl=http://alpacapura.com/metodos-de-pago.html&usg=__YJ-ilfJPH2G9PMy0ar3NWEP_Z9A=&h=714&w=1135&sz=43&hl=es&start=3&zoom=1&um=1&itbs=1&tbnid=ngVczJu8dXQtAM:&tbnh=94&tbnw=150&prev=/search?q=visa&um=1&hl=es&rlz=1R2ADBF_esES420&biw=1004&bih=512&tbm=isch&ei=EYPBTZndAoqr8AOkp5DVBQ


• consisten en modelos de negocio 
donde, para que uno de los segmentos 
de clientes reciba valor debe existir 
otro segmento de clientes que le aporte 
valor,  

• operan sobre segmentos 
interdependientes que se benefician 
mutuamente del efecto red 

definición del modelo 



cuanto más segmento de clientes mejor 

características del modelo 



modelo móviles 



• No es un verdadero patrón pero hace 

referencia a los negocios que existen 

alrededor del mundo del móvil y del 

tablet. 

 

• Es un mercado en pleno crecimiento, 

que abre grandes oportunidades a 

diferentes tipos de modelos de negocio. 

definición del modelo 



1. Publicidad 

2. Servicios adicionales 

3. M-commerce 

4. Afiliación o por comisión 

5. Compra dentro de la app 

6. Modelos para hacer marcas 

7. Pago por descarga 

8. Captura de usuarios 

8 mecánicas de modelo 


