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Cambio de enfoque 

Empresa  

consolidada Startup 

Ejecuta 
modelos de 

negocio 

Busca modelos 
de negocio 



Iridium 



Tendencias  

 



Comprar comodidad 



Brand activism: 

consumo y progreso 



Influencers 



Sharing economy: 

Compartir 



Millennials 



Ciberseguridad 



Impresoras 3D 



Drones 



Herramientas de 
visualización 

- Caracterización de cliente 

- Oportunidad 

- Modelo de negocio 



Caracterización de cliente 
Mapa de empatía 



Oportunidad 
Value proposition Canvas 



Modelo de negocio 
Business Model Canvas 



Modelo de negocio 
Lean Canvas 



Desarrollo de 
clientes 



Manifiesto Customer 
Development  

- No hay hechos dentro del edificio, por tanto hay que 
salir a la calle. 

- Unir desarrollo de clientes con desarrollo ágil. 

- Fallar forma parte del proceso. 

- Hacer iteraciones y pivotes continuos. 

- Ningún plan de negocio sobrevive al primer cliente. 

 



- Haz continuos experimentos para validar las hipótesis. 

- Comprueba el tipo de mercado. 

- Métricas. 

- Decisiones rápidas. 

- Pasión. 

- Organización horizontal. 

- Gasto poco al principio. 

- Comunica y comparte todo. 

 



Descubrimiento 
clientes  

- Establecemos las hipótesis  



Validación clientes  

- Validación problema de cliente: Entrevistas 

- Validación de la solución al cliente: Producto Mínimo 

Viable (Prototipado)  



Creación clientes  

- Escalar clientes  



Construimos negocio  

  



Geoffrey Moore , “Crossing the Chasm” 1991. 

novedad       tendencia moda 



Tipos de mercados 

Nuevos 
Clientes:  No  onocemos 

Competencia: :  No    existe 

Riesgos: :   Evangelizar 

Resegmentado 
Clientes:  Los  conocemos 

Competencia:  Pocos   Ok!! 

Riesgos:  La  diferencia  no tiene  valor 

Existente 
Clientes: Los conocemos 

Competencia: Muchos 

Riesgos: No  tener  marca,  no  valor 

Clon 
Clientes:    Los   onocemos 

Competencia: :  No    existe 

Riesgos: :   Adaptación     local 



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 



Oferta de Valor Actividades claves 

Recursos y habilidades claves 

Cliente o Usuario Relación con el Cliente 

Canales de comunicación y distribución 

Estructura de Costos Flujos de Ingreso 

Red de Aliados 



 



  

EJEMPLO Modelo de Negocio: NESPRESSO 

CLIENTES 

CANALES 

RELACIÓN 

CLIENTES 

RECURSOS 

INGRESOS 

ACTIVIDADES 

COSTES 

PROPUESTA 

DE VALOR 

SOCIOS / 

 COLABORAD 



FOTO BY SYNTOPIA ON FLICK 

 

 P A T R O N E S  



1. Long Tail 

Vender menos de mas 

 



2. Modelos de plataformas múltiples 

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%3Fq%3D2%2Bpiezas%2Bpuzzle%26um%3D1%26hl%3Des%26sa%3DN%26rlz%3D1R2ADBF_esES420%26ndsp%3D20%26biw%3D1004%26bih%3D512%26tbm%3Disch&ei=eILBTYj0DMiu8QPh3bzYBQ
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3. Freemium 



4. Cebo y anzuelo 



5. Cloud Computing 



6. Crowdsourcing 


