GRADO: SEXTO - AREA: CREACI6N DE EMPRESAS - I.E. MIGUEL DE CERVANTES SAAVEDRA - SECUENCIA DIDACTICA

PROPOSITO:

Definir que riesgos debe asumir en su idea de negocio y como los puede mitigar en su estrategia

MOTIVACION:

4PODRIAS DECIRME, POR FAVOR,
QUE CAMINO DEBO SEGUIR

PARA SALIR DE AQUI?
-ESTO DEPENDE EN GRAN PARTE
DEL SITIO AL QUE QUIERAS LLEGAR

-NO ME IMPORTA MUCHOD
EL SITIO...

-ENTONCGES TAMPOCO IMPORTA
MUCHO EL CAMINO QUE TOMES

EXPLICACION:

DESCARGAR MATERIAL APOYO S7
DESCARGAR MATERIAL APOYO S7B

«No hay un Unico modelo de negocio... Las oportunidades y opciones son innumerables, sélo tenemos
que descubrirlas.» Tim O'Reilly, director ejecutivo, O'Reilly

https://youtu.be/11EKmAAIlVA

Estudiaremos cuatro areas estratégicas: el entorno del modelo de negocio, la evaluacién de modelos
de negocio, una perspectiva de modelo de negocio sobre la estrategia del océano azul y la gestiéon de
varios modelos de negocio en una misma empresa.

LOS MODELO DE NEGOCIO SE DISENAN Y APLICAN EN ENTORNOS ESPECIFICOS.

Un conocimiento profundo del entorno de la empresa te ayudara a concebir modelos de negocio mas
fuertes y competitivos. Para captar mejor el espacio de disefio de un modelo de negocio,
recomendamos esbozar las cuatro dreas mas importantes del entorno: fuerzas del mercado, fuerzas
de la industria, tendencias clave y fuerzas macroecondmicas. Si deseas realizar un analisis mas
profundo del panorama, existen muchas obras y herramientas analiticas especificas para el estudio
de estas cuatro areas.
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http://sinapsis.club/web/uploads/16225/7d11b3b591-g6-s7-estrategia.pdf
http://sinapsis.club/web/uploads/16225/10d53ff5b5-g6-s7-estrategia-b.pdf
https://youtu.be/11EKmAAiIvA
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TEHDEMNCIAS NORMALIZADORAS TENMDENCIAS SOCIALES ¥ CULTURALES
TENDEMCIAS TECHOLOGICAS TENDENCIAS SOCIOECOMOMICAS
PROVEEDORES ¥ OTROS5 ACTORES SEGMENTOS DE MERCADD

DE LA CADENA DE VALOR
MECESIDADES ¥ DEMAMNDAS

INVERSORES fsr L W [ [
= e
COMPETIDORES S l IZ | CUESTIONES DE
(INCUMBENTES) | MERCADOD
|
i -|
HUEVOS JUGADORES COSTES DE CAMEIO
(TIBUROMES)
PRODUCTOS ¥ SERVICIOS CAPACIDAD GENERADORA DE
SUSTITUTOS INGRESOS
COMDICIONES DEL MERCADO GLOBAL INFRAESTRUCTURA ECONOMICA

MERCADOS DE CAPITAL PRODUCTOS BASICOS ¥ OTROS RECURSOS

FUERZAS DEL MERCADO:

a. cuestiones de mercado: ;Cuales son las cuestiones con un mayor impacto en el panorama del
cliente? ;Qué cambios se estan produciendo? ;Hacia dénde va el mercado?

b. segmentos de mercado: ;Cuales son los segmentos de mercado mas importantes? ;Qué
segmentos tienen mayor potencial de crecimiento? ;Qué segmentos estan decayendo? ;Qué
segmentos periféricos requieren atencién?

c. necesidades y demandas: ;Qué necesitan los clientes? ;Cudles son las necesidades menos
atendidas? ;Qué servicios quieren los clientes en realidad? ;D6nde estd aumentando la demanda y
dénde estd decayendo?

d. costos de cambio: ;Qué vincula a los clientes a una empresa y su oferta? ;Qué costes de cambio
impiden que los clientes se vayan a la competencia? ;jLos clientes tienen a su alcance otras ofertas
similares? ;Qué importancia tiene la marca?

e. capacidad generadora de ingresos: ;Por qué estan dispuestos a pagar los clientes? ;Ddonde se
puede conseguir un margen de beneficios mayor? ;Los clientes tienen a su alcance productos y
servicios mas baratos?

FUERZAS DE LA INDUSTRIA

a. competidores (incumbentes): ;Quiénes son nuestros competidores? ;Quiénes son los principales
jugadores de nuestro sector? ;Cudles son sus desventajas o ventajas competitivas? Describe su oferta
principal. ;En qué segmentos de mercado se centran? ;Qué estructura de costes tienen? ;Qué
influencia ejercen sobre nuestros segmentos de mercado, fuentes de ingresos y margenes?

b. nuevos jugadores (tiburones): ;Quiénes son los nuevos jugadores del mercado? ;En qué se
distinguen? ;Cuales son sus desventajas o ventajas competitivas? ;Qué barreras deben superar?
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¢Cudles son sus propuestas de valor? ;En qué segmentos de mercado se centran? ;Qué estructura de
costes tienen? ;Qué influencia ejercen sobre tus segmentos de mercado, fuentes de ingresos y
margenes?

c. productos y servicios sustitutivos: ;Qué productos o servicios podrian sustituir a los nuestros?
iCuanto cuestan en comparacion con los nuestros? ;De qué tradicion de modelo de negocio proceden
estos productos sustitutos (por ejemplo, trenes de alta velocidad o aviones, teléfonos méviles o
camaras, Skype o empresas de telefonia a larga distancia)?

d. proveedores y otros actores de la cadena de valor: ;Cudles son los principales jugadores de la
cadena de valor? ;En qué grado depende tu modelo de negocio de otros jugadores? ;Estan
emergiendo jugadores periféricos? ;Cuales son los mas rentables?

e. inversores: ;Qué inversores podrian influir en tu modelo de negocio? ;Qué grado de influencia
tienen los inversores, los trabajadores, el gobierno o los grupos de presion?

TENDENCIAS CLAVES

a. tendencias tecnoldgicas: ;Cudles son las principales tendencias tecnoldgicas dentro y fuera del
mercado? ;Qué tecnologias presentan oportunidades importantes o amenazas disruptivas? ;Qué
nuevas tecnologias empiezan a utilizar los clientes periféricos?

b. tendencias normalizadoras: ;Qué tendencias normalizadoras afectan a tu mercado? ;Qué normas
afectan a tu modelo de negocio? ;Qué normativas e impuestos afectan a la demanda de los clientes?

c. tendencias sociales y culturales: Describe las principales tendencias sociales. ;Qué cambios en los
valores culturales o sociales afectan a tu modelo de negocio? ;Qué tendencias pueden influir en el
comportamiento de los compradores?

d. tendencias socioecondmicas: ;Cuales son las principales tendencias demograficas? ;Como
describirias la distribucion de la riqueza y los ingresos en tu mercado (por ejemplo, vivienda,
asistencia sanitaria, ocio, etc.)? ;Qué parte de la poblacién vive en zonas urbanas, en oposicion a
emplazamientos rurales?

FUERZAS MACROECONOMICAS

a. condiciones del mercado global: ;La economia se encuentra en una fase de auge o decadencia?
Describe el sentimiento general del mercado. ;Cual es la tasa de crecimiento del PIB?

b. mercados de capital: ;En qué estado se encuentran los mercados de capitales? ;Es facil obtener
fondos para tu mercado? ;El capital inicial, el capital de riesgo, los fondos publicos, el capital del
mercado y los créditos son de facil acceso?

c. productos basicos y otros recursos: Describe el estado actual de los mercados de productos basicos
y otros recursos vitales para tu negocio (por ejemplo, precio del petréleo y coste del trabajo). ¢Es facil
obtener los recursos necesarios para ejecutar el modelo de negocio (por ejemplo, atraer a los grandes
talentos)? ;Qué coste tienen? ;En qué direccién van los precios?

d. infraestructura econémica ;Es buena la infraestructura (publica) del mercado? ;Cémo describirias
el transporte, el comercio, la calidad de la educacién y el acceso a los proveedores y los clientes?
:Son muy elevados los impuestos individuales y corporativos? ;Son buenos los recursos publicos
disponibles para las empresas? ;Cémo calificarias la calidad de vida?

ANALISIS DOFA

El andlisis DAFO plantea cuatro grandes preguntas. Las dos primeras (;Cudles son los puntos débiles
y los puntos fuertes de la empresa?) evallUan los aspectos internos de la empresa, mientras que las
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otras dos (;Qué oportunidades tiene la empresa y a qué amenazas potenciales se enfrenta?) estudian
la posicién de la empresa en su entorno. Dos de estas preguntas atienden a las areas Utiles (puntos
fuertes y oportunidades) y las otras dos a las areas perjudiciales. Es interesante plantear estas cuatro
preguntas con relacién al modelo de negocio y a cada uno de sus nueve moédulos, ya que
proporcionaran un buen punto de partida para un debate mas profundo, la toma de decisiones y, en
Gltima instancia, la innovaciéon en modelos de negocio.

Un analisis DAFO estructurado del modelo de negocio genera dos resultados: ofrece una instantanea
del estado actual (puntos débiles y puntos fuertes) y sugiere algunas trayectorias para el futuro
(oportunidades y amenazas). Esta valiosa informacidn puede ayudarte a disefiar nuevas opciones de
modelo de negocio para la empresa. El analisis DAFO es una parte importante del proceso de disefio
de prototipos de modelos de negocio y con suerte, de un nuevo modelo de negocio que podras aplicar
en el futuro.

Evaluacidn de |a propuesta de valor

"

1R =

Evaluacion de ¢

Muastras propuastas de valor estan en
consonancia con las necesidades de los
clientes

Musstras propusstas de valor tlienen un
potenta efecto de red

Muastras propuestas de valor y las
necesidades de los clientes no estan en
oonsonancla

Hay fuertes sinerglas antre nuastros
productos y servicios

Muestras propuestas de valor no tlenan
efactos de red

Muastros clientas estdn muy satisfechos

ostes e ingresos

Mo hay sinergias entra nuestros productos
¥ servicios

Recibimos quejas con frecuencia

--"-'E_ 1 Tenermnos margenes elevados Muestros marganes son reducidos
A e
2 Muastros Ingresos son predeciblas Muastros Ingresos son impradecibles
Tenemnos fuantes de ingresos recurrentas Muestros Ingresos son transacclonales y
y compras repetidas frecuentes tenemaos pocas compras repetidas
Tenemos fuentes de ingresos Dependemos de una sola fuente da
dvarsificadas Ingresos
Muestras fuentes da Ingresos son La sostenibilidad de nuestros Ingresos es
sostanibles cuastionable
Percibimaos Ingresos antes de Incurrir en Tenemas que Incurrr en muchos gastos
gastas antes de percibir Ingrasas
Cobramos a nuestros clientes por lo gue Mo cobramas a kos clientes cosas por las gue
estin dispuestos a pagar estdn dispuestos a pagar
Muestros mecanismos de fiacidn de precios Muestros mecanismos de fllacidn dejan
Inciuyen todas |as oportunidadies de ingresos dinero sobre la mesa
,.-"-_‘:‘:_ Muestros costes son predecibles Muestros costes son iImpredecibles
L —

Muestra estruciura de costes se adeoua
perfectamente a nuestro modelo de negodo

Muastras operaciones son rentables

Musstra estructura de costes y nuestro
models de negocio no estan en consonancla

Aprovechamaos |as economias de escala

Muastras operacionas na son rentables

Mo aprovechamos las economias de escala
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Evaluacidn de la infraestructura

La competencla no pueds imitar
facllmente nuestros recursos clava

Imitar faclimante

e ——
Muestros recursos clave se pueden

pradecibles

E Las mecesidadas de recursos son

son predeciblas

Las necasidades de recursos no

Aplicames |os recursos clave
an la cantidad adecuaday an el
E momento adecuado

mamento adecuado

Tenamos problemas para aplicar
los recursos adecuados en al

Reallzamos nuastras actividades

E“ Realizamos nuestras actividades
I - clave da forma efldents clave de forma Ineflciante
= Muestras actividades clave son -N uestras actividades clave son
dificiles de coplar faciles da coplar

La ejacucidn es de alta calidad

-La gjacucion es de baja calidad

El equilibric entre trabaje interno y
colaboracldn externa as (daal

Realizamos muchas o muy pocas
actividades Internamente

necesario

Estamos especlalzados y
trabajamas con socios cuando es

suficlente

Mo astamas especlalizados
nl colaboramos con socios ko

Tenemaos buenas relaciones
profesionalas con bos soclos clava

Las relacionas profesionales con
los socios clave son conflictivas

AMENAZAS

Amenazas para la propuesta de valor

Amenazas para la Infraestructura

Amenazas para la Interacclén con los cllentes

T EHay productos y servicios
S

i i sustitutos disponibles?

éla competencia amenaza con
ofrecer un precio mejor o mas
valor?

Amenazas para los costes/Ingresos

éla competencia pone en peligro
nuestros margenes de beneficios?
&Y la tecnologia?

{Dependemos excesivamente de
una o varias fuentes de ingresos?

&Qué fuentes de ingresos podrian
desaparecer en el futura?

£0Jué costes amenazan can
vohlverse impredecibles?

&Qué costes amenazan can
aumentar mas rapido que los
Ingresos que generan?

OPORTUNIDADES

cPodriamos hacer frente a una
disrupcidn en el suministro de
determinados recursos?

tla calidad de nuestros recursos se
ve amenzazada de alguna manera?

£iué actividades clave podrian
interrumipirse?

tla calidad de nuestras activida-
des =e ve amenarada de alguna
manera?

cCorremos el peligro de perder
clientes?

£ Muestros socios padrian colaborar
con la competencia?

cDependemos demasiado de
detarminadas socios?

9 £Muestro mercado podriz saturarse

Ei:: en breyve?

ila competencia pone en peligro
nuestra cuota de mercada?

£0ué probabilidades hay de que
nuestras clientes sa vayan?

£A gué velocidad aumentara la
competencia en nuestros mercado?

e ila competencia pone en peligro
.4 nuestros canales?

£Es posible que los clientes dejen
de utilizar nuestros canales?

(:r] cAlpuna de las relaciones con

clientes corre el peligro da
deteriorarse?
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Oportunidades de la propuesta de valor

Oportunidades de Infraestructura

Oportunidades de Interaccldn con clientes

T
Lfl".ﬂ'r i

iPodriamaos generar ingresos L
recurrentes si corvertimos
nuestros productos en senyicios?

‘Podriamaos mejorar k3 integracion
de nuestros productos o servicios?

£Qué otras necesidades de los
clientes podriamos satisfacer?

EQué complementos o
ampliaciones admite nuestra
propuesta de vakor?

£Qué tareas adicionales podriamos
realizar para nuastros clientes?

r
ﬁﬂ.
]

Oportunidades de costes/Ingrasos

‘Podemos sustituir los ingresos
por transaccidn por ingresos
recurrentas?

a.
I.
n

3
o
iy

£Por gué otros elementos estarian
dispuestos a pagar los clientes?

‘Tenemos oportunidades de venta
cruzada con los socios o dentro de
la empresa?

£0Qué fuentes de ingresos
podriamos anadir o crear?

iPodemos elevar los precios?

£Qué costes podemaos reducir?

iPodriamas utilizar recursos mas
baratos para obtener los mismos
resultados?

fl

£Qué recursos clave podriamos
adquirir a los socios?

£Qué recursos clave estan poco
explotados?

iTenemos objetos de propiedad
imtelectual sin utilizar que padrian
sar valiosos para terceros?

iPodriamos estandarizar algunas
actividades clave?

ZCdmo podriamos mejorar la
eficiencia en general?

£El soporte de Tl podria aumentar
la eficiencia?

éHay oportunidades de
externalizacidn?

élna mayor colaboracidn

con los socios nos permitina
concentrarmas en nuestra actividad
empresarial principal?

éHay oportunidades de venta
crurada con los socios?

ilos canales de socios podrian
ayuwdarnos a mejorar el contacto
con los clientes?

Q

£Camo podriamos beneficiarnos de
un mercada creciente?

cPodriamos atender nuevos
segmentos de mercada?

cPodriamos atender major
a nuestros clientes con una
segmentaciin mas depurada?

£Camo podriamos mejorar ka
eficiencia o efectividad del canal?

cPodriamos mejorar la integracidon
de nuestras canalas?

cPodriamos buscar nuevos canales
de socios complementarios?

cPodriamos aumentar el margen
si sEnvimos a los clientes
diractamente?

cPodriamos acompasar mejor
los canales con los segmentos de
mercado?

£5e puede mejorar el seguimiento
de los clientes?

cPodriamos estrechar las
relaciones con los clientes?

tPodriamos aumentar la
persanalizacidn?

£Cdmo podriamos aumentar los
costes de cambio?

élios socios podrian complementar

nusstra propussta davalor? £Hemos identificado y eliminado

los clientes gue no son rentablas?
5i no es asi, épor gué no?

ESTRATEGIA DEL OCEANO AZUL

Combinamos las herramientas del modelo de negocio con la estrategia del océano azul, un concepto
acufado por Kim y Mauborgne en su libro La estrategia del océano azul, que vendié millones de
ejemplares. El lienzo de modelo de negocio es una extension perfecta de las herramientas analiticas
gue nos presentan Kim y Mauborgne y su combinacién proporciona un marco propicio para el
cuestionamiento de modelos de negocio incumbentes y la creacion de modelos nuevos mas
competitivos. La estrategia del océano azul es un método potente para evaluar las propuestas de
valor y los modelos de negocio, asi como para explorar nuevos segmentos de mercado. El lienzo de
modelo de negocio complementa el océano azul con una imagen general que nos ayuda a entender el
impacto de la modificaciéon parcial de un modelo en las otras partes.

En pocas palabras, la estrategia del océano azul consiste en crear industrias completamente nuevas a
través de la diferenciacién fundamental, en vez de competir en sectores existentes modificando los
modelos establecidos. En lugar de superar a la competencia en cuanto a rendimiento, Kim vy
Mauborgne abogan por la creacién de espacios de mercado nuevos y desatendidos mediante lo que
llaman «innovacién en valor». El objetivo es aumentar el valor que obtienen los clientes mediante la
creacién de ventajas y servicios nuevos al tiempo que se eliminan los componentes o servicios menos
valiosos para reducir los costes. Este enfoque rechaza el tradicional conflicto entre diferenciacién y
bajo coste.

Para innovar en valor, Kim y Mauborgne proponen una herramienta analitica que denominan
«esquema de las cuatro acciones». Dicho esquema plantea cuatro preguntas clave que desafian la
l6gica estratégica de un sector y el modelo de negocio establecido:
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1. De las variables que el sector da por sentadas, ;cuales se deben eliminar?

2. ;Qué variables se deben reducir muy por debajo de la norma del sector?

3. ;Qué variables se deben aumentar muy por encima de la norma del sector?

4. ;Qué variables, que el sector no haya ofrecido nunca, se deben crear?

Ademas de la innovacién en valor, Kim y Mauborgne proponen la exploracién de grupos que no sean
clientes para crear océanos azules y llegar a mercados virgenes. La combinacién del concepto de
innovacion en valor y el esquema de las cuatro acciones con el lienzo de modelo de negocio crea una
nueva herramienta muy potente. En el lienzo de modelo de negocio, el lado derecho representa la
creacién de valor y el izquierdo, los costes. Este método encaja a la perfeccion con la légica de
innovacién en valor de Kim y Mauborgne, que propone aumentar el valor y reducir los costes.

Lienzo de modelo de negoclo Innovaclon en valor Combinaclin de ambos métodos
ELIMINAR AUMENTAR \
CIC
\ ’ ACIO!
REDUCIR CREAR

El lienz o de medelo de negecio se divide en dos
partes: la derecha, centrada en el valor ¥ los clientes,
y la izquierda, basada en el coste y la infraestructura
{pdg. 49). La modificacién de los elementos situados
a la derecha tiene ciertas implicaciones para los
elementos del lado izquierdo. Por ejemple. la adicidn
o eliminacién de elementos de los médulos Propuesta
de valor Canales o Relaciones con clientes, tiene una
repercusion inmediata sobre los médulos Recursos,

Actividades, Asociaciones y Costes.

La estrategia del océano arul consiste en aumentar
el valor y reducir los costes de forma simultanea.
Fara ello, es necesario identificar los elementas de la
propuesta de valor que se pueden eliminar, reducir,
aumentar o crear desde cero. El primer cbjetivo

es |a reduccidn de costes mediante la disminucidn

o la eliminacién de los componentes o servicios
menos valioses; el segundo, la mejora o creacidn

de componentes y servicios de alto valor que ne

aumenten demasiado la base de costes.

La combinacidn de |a estrategia del océano azul y el
lienzo de medelo de negocic te permite analizar de
forma sistemdtica el grade de innovacidn de un modelo
de negocio. Puedes plantear las preguntas del esquema
de |as cuatro acciones (eliminar, crear reducir.
aumentar} con relacisn a cada uno de los médulos del
meadelo de negocic e inmediatamente, identificar sus
implicaciones para los demids componentes del modelo
(por ejemplo, céme afectan a los costes los cambios

realizados en el valor y vicewersa}.
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LA ADICHGN DEL
FACTOR ARTISTICO A LA

CIRQUE DU SOLEIL

PROPUESTA DE VALOR
Ast AC RCI SM CAMEIA LAS ACTIVIDADES
¥ LDS COSTES
DESARROLLO é
Weitaitt ' . L& ELIMINACIGN DE LOS
s ANIMALES DEL ESPECTACULD
B REDUCE LOS COSTES
CONSIDERABLEMENTE
VARIAS PISTAS CON —
ESPECTACULOS
RC DIVERSIGN ¥ (: FAMILIAR
HUMOR
PARA AFICIONADOS
EMOCION ¥ AL TEATRO ¥ LA LA PROPUESTA DE VALOR
PELIGRO GPERA
COMBINA ELEMENTOS DEL
BEMN CIRCO, EL TEATRO ¥ LA
AMBIENTE ™" (PERA, DE MODO QUE LLEGA
HTHTE e A CLIENTES COM UN MAYOR
SN PODER ADQUISITIVO QUE
PRODUCCIONES L
er—— PUEDEM PAGAR MAS POR LAS
ARTISTICOS EMTRNIAS
|HST.Q.LI“:|GNES —
S  EUMINAR
F( caromantemmienTo oe Los ANIMALES FI ARTISTAS CLLEBRES
AUMENTO DEL PRECIO DE LAS ENTRADAS ESPECTACULOS DE ANIMALES
ARTISTAS CELESRES CON CACHE MUY ELEVADO e —— e
PRODUCCION ARTISTICA PASILLOS
VARIAS PISTAS CON
i ] i . } i . ESPECTACULOS
Cirgue du Soleil destaca como ejemnplo de aplicacidn de un tema, un ambiente artistico y misica refinada. La
REDUCIR

la estrategia del océano azul. A continuacidn aplicaremos
el método combinado del ocdano azul ¥ el lienzo de
maodelo de negocio a esta curicsa y prdspera empresa
canadiense.

En primer lugar, el esquema de las cuatro acciones
muestra cdmo jugd Cirgue du Soleil con los elementos
tradicionales de la propuesta de valor del circo: elimindg
los elementos mas caros, comeo los animales y los

artistas célebres, y afiadid otros elementos, como

reforma de la propuesta de valor permitid a Cirgue du
Soleil aumentar su atractive para los aficionados al teatro
y otros adultos que buscan un ocio sofisticado, dejando
de lado el habitual pdblico familiar.

Esto le permitid subir considerablemente los precios
de las entradas. El esquema de las cuatro acciones,
representado en arul y gris en el lienzo de modelo de
negocio anterior, muestra el impacto de los cambios en

la propuesta de valor.

https://www.youtube.com/watch?v=NwwO0OhGspZng

ANALISIS DEL LIENZO CON EL ESQUEMA DE LAS CUATRO ACCIONES

DIVERSION Y HUMOR
EMOCION ¥ PELIGRD

AUMENTAR
INSTALACIONES UNICAS
CREAR

TEMA
AMEIENTE ELEGANTE
VARIAS PRODUCCIONES
MUSICA ¥ BAILE ARTISTICOS

La combinacién de las herramientas de la estrategia del océano azul y el lienzo de modelo de negocio
proporciona una base sdlida para el analisis del modelo de negocio desde la perspectiva de la
creacion de valor, el cliente y la estructura de costes. Aqui proponemos tres perspectivas diferentes
(segmento de mercado, propuesta de valor costes) que son un punto de partida ideal para estudiar el
modelo de negocio con el esquema de las cuatro acciones. Los cambios que realices en los puntos de
partida te permitiran analizar su impacto en las demas areas del lienzo de modelo de negocio
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https://www.youtube.com/watch?v=Nww0hGspZng

GRADO: SEXTO - AREA: CREACI6N DE EMPRESAS - I.E. MIGUEL DE CERVANTES SAAVEDRA - SECUENCIA DIDACTICA

Estudic del Impacto sobre los costes

Estudio del impacto sobre la propuesta de valor

Estudio del impacto sobre los clientes

ELIMIIMNAR | ELIMINAR | ELININAR
REDUCIR [ REDULCIR & REDJUCIR
AUMENTAR BUMENTAR AUMENTAR
CREAR CREAR CREAR

Identifica los elementos mds caras de la infraestructura

y comprueba qué sucede si los eliminas o reduces. {Qué

elementos de valor desaparecen? £Quwé tendrias que hacer

para compensar su ausencia? Después, identifica las

Iwersiones en infraestructura que podrias hacer y analza

&l valor que afiadirian

v 0 actividades, recursos y asodaciones tienen un
coste mads elevada?

£ sucede si reduces o eliminas alguno de estos
factores de coste?

£Cdmo podrias reemplazar, con elementos mds
econdmicos, el valor perdido al reducir o eliminar los

recursos, actividades o asociaciones clave?

£ valor creanian |as nuevas inversiones planificadas?

EJERCICIOS:

LHiiza las cuatro preguntas del esquemna de las ouatro
aCriones parar inicar |a ransformacidn de la propuesta de
valor.

Al mismo tiemipg valora su impacto en los costesy
averigua gue elementos debenias o podrias cambiar con
relacidn alvalor (canales, relaciones, fuentes de ingresosy
segmentos de mercada).

» £Jué componentes o servicics menos valiosos podnias
elimirar o reducir?

» £Jué componentes o servicios se podrian mejorar o orear
desde cero para offecer una nueva experiencia de cliente?

» &Cdmo afectarian los cambios de la propuesta de valor a
Ios oostes?

» iCdmo afectarian los camibios de la propuesta de valor al

cliente?

Construye un DOFA de tu idea de negocio.

EVALUACION:

BIBLIOGRAFIA:

Aplica las cuatro preguntas del esquema a cada
uno de los madulos del modelo de negocio relativos al
cliente: canales, relaciones y fuentes de ingresos. Analiza
qué sucede en el smbito de los costes si eliminas,
reduces, sumentas o creas elementos de valor.
» iEnqué nuevos segmentos de mercado podrias
centrarte? LQué segmentos podrias reducir o

eliminar?

£ué servicios necesitan realmente los nuevos
segmentos de mercado?
v iQué canales de contacto prefieren estos dientes

¥ gué tipo de relacidn esperan?

4C6mo afectaria a los costes |a atencidn de nuevos

segmentos de mercado?
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