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PROPOSITO:

Analiza, descubre y crea el potencial para mejorar la propuesta de valor.

MOTIVACION:

https://www.youtube.com/watch?v=GefRR-P5kkM

EXPLICACION:

DISENO, Trabajo constante para crear lo nuevo, descubrir lo inexplorado o encontrar lo funcional. Se
trata de un ciclo continuo donde disefas, investigas y vuelves a organizar tus ideas.
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DISENANDO LA PROPUESTA DE VALOR FRENTE A LOS COMPETIDORES

Vamos a centrarnos en un elemento de tu disefio y entorno de toma de decisiones : tus competidores
. Evalla cémo rinde tu propuesta de valor en comparacién con las de la competencia analizandolas en
un lienzo estratégico, una herramienta grafica del libro La estrategia del océano azul: cémo crear en
el mercado espacios no disputados en los quela competencia sea irrelevante , de Chan Kim y Renee
Mauborgne (Granica , 2005). Se trata de una manera sencilla y potente de visualizar y comparar cémo
rinden los «beneficios » de tu propuesta de valor. En esta pagina doble comparamos el rendimiento
de Diseflando la propuesta de valor con el de la formacién de directivos y el de los cursos online
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masivos y abiertos (los llamados MOOC). Lo hacemos dibujando un lienzo estratégico con varios
factores de competencia en el eje de la x y después trazamos el rendimiento de los competidores en
cada factor. Hemos seleccionado los7 factores de competencia a partir de nuestro mapa de valor y los
hemos complementado con elementos de los mapas de valor de nuestros competidores.

Lienzo estratégico
Comparacién entre la propuesta de valor de este libro,
la formacién de directivos y los MOOC
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Encontrar el modelo de negocio adecuado - Crea valor para tu cliente y para tu negocio
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Para crear valor para
tu negocio, debes
crear valor para tu

cliente.

Para crear valor para
tu cliente de manera
sostenible, debes crear
valor para tu negocio.

Inevitablemente, un Negocio que genera menos
ingresos de los gastos en los gque incurre
desapdrecerd, incluso contando con la propuesta
de valor mas exitosa. Esta seccién muestra que
acertar con el modelo de negocio y la propuesta
de valor es un proceso gue hay que repetir una y
otra vez hasta dar en el clave,

De la propuesta de
alor al modelo

- canales de distribucion u define las relaciones que se

o e ne . OC'O--- podrian adoptar con los clientes.

A1l

Primer plano.

Crea un prototipo de un modelo de ingresos, selecciona
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Disefia el modelo de negocio completo.
En la pagina 96 te imaginaste

una propuesta de valor para
comercializar una tecnalogia
innovadora de almacenamiento

de energlia de aire comprimido. A
continuacion elabora un mapa del
resto de los elementos del modelo
de negocio y haz nimeros (parte A).

A2 !

segundo plano.

Anade Los recursos clave, actividades clave y
S0CI0E Necesarios para gque ¢l models funcone
y utilizalo para calowlar la estrectura de costes.

A3

Evaluacién.
Ewvallba tu prototipo y detecta posibles debilidodes
del models de negocio (® pdg. 156)
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Parte B

B3
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tu perfil?

A Pedrias pulic bu

perfil de cliente o
recesibas descrhir
uno totalmente nuevo
porgue hias cambiade

Revisitar la propuesta de valor

Evalia las debilidades de tu primer
prototipo de modelo de negocio (de
la parte A), Preguntate cémo podrias

mejorar ¢ cambiar tu propuesta de

wvalar inicial, quizd podrias pasar a clientas?
un segmento completamente distinto sCambiar o
considerando las cinco preguntas eliminar tus B5
siguientes: beneficios? £{Has conseguido
iMecesitos cambiar o el ancaja?

eliminar los banehcios
gL crealsa tu
propuesta de valor

B u los segmentos de
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antre tu nuevo perfl de
clierte y la propuesta

porgues el perfil del de valor gue coabas de & Repite el
cliente ha cambeado? disenar? paso A sl es
Encaje en lo @ paging &0. necesario.
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B1

PV nueva? \ ’
gPodria haber otra -

propuesto de wabor Pg
completamente Bz

iSegmento nuevo?
cMantendras el mismo
segmento de clientes
Cansajo & PSS A ung

Hoz wn seguirniento de s nuevas tetalmente distinta,

malnckaneEs sobre o0 clenles guizd mas grance?

investigando sobre ellos (@ pag. 108)

Zoom in

diferente para 1o

misma becnalogio?

(@ Strategyzer

y gersrando pruebos (6 pag 216}

EJERCICIOS:

EVALUA TU MODELO DE NEGOCIO
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1. Cambilar costes.
sCémnio de facil o de dificil
lex tienen 05 clientes para
cambiarse a otra empresa?

Tengo a mis cllentes atades

durante varios afos,

10

0
Mada impide gue mis
cligntes me abandonen,

2. Ingresos recurrentes.
JCado venta es un esfusrzo
nueva o dard como resultado
oS garantizado nuevas
NQresos Y compras?

EL 100 % de mis ventas conduce
avtomaticamants
@ INngresos recurrenbes.

10

0
EL 100 % de& mis ventas son
transaccienales.

3. Ganancias frente

a gastos.

Perdibes ingresos antes de
incurrir en gastos?

Percibo &l 100 % de mis ingresos
antes de incurrr an Los gastos
de los productos vendidos.

10

o
Incurre @n el 100 % de los gastos
de los productss vendides
antes de percibir ingresos

4, Estructura de costes
para cambiar las reglas
del juego.

&Tu estructura de costes es
retablemente dilerente u mejor
que la de tus competdores?

Mi estructura de costes es
COMD minimo un 30 % mas baja
que lo de mis competidores.

10

0
M gstructur de costes es
SoD minime 30 % mdas alta
que o de mis competidores.

Los ordenadores persomnales Skype y Whats4og
£l iPod de Apple logrd que io Nespresso cannri i industng PC) s producion muchs antes  alteraron o industria de las
gente cominra dod su misiea  fransacciona! de i verita e vendarios y corian &l Resgn  felenomnicnoinnes Lsando
en el software de (Tunes, logue  de café en wea dndustng con de depreciacicn de existencins  nbevnet como wea estruchung
supuso que cambior fuena mas  ingresos recurrentes vendienco hizstn gue Oell alterd (o industric grotwita pora realizer fomadas
ificil para fos cifentes. cdpsufes que sdlo se podian ol vencer dirgclomente a o Evtviar METESUEs. rmigntroas
wehilizcy en sus cafeteras los conswmidores i ohtensr que los operadores de

5. Los otros hacen

el trabajo.

cTu modelo de negocio permite
que los clientes o terceros craen
walor gratis por b

Todo &l valor que $e crea en
mi modelo de negocio se crea
gratis por terceros,

10

1]
Incurro an gastos an todo el
valor que se crea &n mi modelo
de negocio.

L gran parte del valor del
madeln de negocio de Focebook
orocede def conterido gue
generan grakis mas de 7.000
mulfonas de usuanos. Del mismo
sraoclo, los cormerciandes y
conswmidones crearn valor gratis
L las ermpvesas de fegetas de
credifo.

INGresos oales de monbar os

ordenadores

6. Escalabilidad.

40w facilidad tienes de
Crecer sin toparte con
abstdcules (infrasstructura,
atencidn al cliente, contratar
personall?

Mi modelo de negocio no tiene

limites para crecer.

10

o
Para crecar con md madelo de
REgocio S8 requleren recursos
y esfuerzos considerabes.

Live fivencices i fronguickas

son muy escalabies, qual gue
plataformos como Focsthook

o Whatsdno, que began a
cigntos de muiiones de uswanos
CON s empkaoes Los
empresas de tagetas de
créalifo fornbitn Son wh gemola
interesante de escalobilidod.

feleTorTRLCTCTON @S FeCurTiim
en gostos exorbitantes.

7. Proteccién frente

a la competencia.
d0ame te protege de o
competencia tu modelo de
FHEGOCIOT

Mi modelo de negocio ofrece
barreras significativas
dificiles de superar.

10

]
Mi modelo de negocio no tiens
barreras, soy vulnerable ala
competencia

Sueie ser dificll competi con
modelas de negocio patentes.
Mea ha enconirodD (Titodores
e, Dl Mismo Mmoo,
plmtaformias como Apole con
fa App Share apartan barrenas
porentes.
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EVALUACION:
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