
1ª Píldora de Formación Virtual

Construye o reinventa tu modelo de negocio creativo

Eraiki edo berrasmatu zure sormen negozio -eredua
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Novedad

o Características de una propuesta de valor

Desempeño Personalización

Esla razón por la que el cliente elegirá nuestro producto o servicio frente a otros, satisfaciendo

una necesidad o resolviendo un problema .
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1. Propuesta de valor
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Cuando se da un cambio de paradigma tan súbito e irreversible como el provocado por la

COVID-19, debemos realizarnos las siguientes preguntas :

Å ¿Nuestra propuesta sigue generando valor para el cliente?

Å ¿Esalgo novedoso ? ¿O ha surgido alguna propuesta superadora ?

Å ¿Podríamos incorporar herramientas digitales u otros mecanismos para mejorar nuestro

desempeño ?

Å ¿Brindamos seguridad y acompañamiento a nuestro cliente en este contexto de
incertidumbre?

Fuente: Mural. Disponible en https://www.mural.co/templates?template -categories=all -templates

https://www.mural.co/templates?template-categories=all-templates
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Å Introducción

o En estos momentos de cambio creamos nuevas ideas, productos, servicios, etc .; nuevas

Propuestas de Valor, peroé ¿Cómo presentarlas para que sean comprendidas de forma

sencilla? Para ello, debe definirse un MODELO DE NEGOCIO que describa el valor diferencial
de la propuesta, así como su posición estratégica dentro de una cadena de valor .

El Business Model Canvas ,
desarrollado por Alex

Osterwalder, se ha

convertido en un

estándar a nivel mundial

para el diseño y

definición de modelos de

negocio .

2. Business Model Canvas
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Fuente: Business Model Generation ðAlexander Osterwalder
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Es una herramienta integral que permite visualizar todos
los componentes del modelo de negocio en un único

lienzo .

Facilita la definición lógica de un negocio , comenzando

por una propuesta de valor única, la definición y forma

de abordaje de clientes , y una estructura de socios clave .
Asimismo, es sencillo detectar incongruencias entre

componentes y solucionarlas .

Permite comunicar la propuesta de valor innovadora a
potenciales socios, clientes o cualquier tipo de

stakeholder de forma clara y concisa, en especial

cuando pensamos en internacionalización .

Å Características



10

Eskuineko sektoreko

osagaiak merkatu -

estrategiarekin eta 

bezeroarekiko

harremanekin lotuta

daude

Ezkerreko sektorean , 

gure negoziorako

balio -proposamen bat

modu eraginkorrean

sortzea ahalbidetzen

duten osagaiak

aurkezten dira .

MerkatuaErakundea

2. Business Model Canvas

Å 2.0 EGITURA

Fuente: Business Model Generation ðAlexander Osterwalder Autoría propia
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o Bezeroei zer balio ematen diegu ?

o Gure bezeroen zer arazo konpontzen

laguntzen dugu ?

o Zer behar asetzen ari gara ?

o Zertan bereizten da gure eskaintza ?

Modulu honetan , merkatuko segmentu konkretu batentzat

balioa sortzen duten produktu eta zerbitzuak deskribatzen dira .

Å 2.1 BALIO-PROPOSAMENA

Fuente: Veja. Disponible en https://project.veja -store.com/fr/intro

Business Model Generation ðAlexander Osterwalder

2. Business Model Canvas

https://project.veja-store.com/fr/intro
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o Norentzat ari gara balioa sortzen?

o Zein dira gure bezero -segmentu garrantzitsuenak ?

Honako moduluan , enpresa nori zuzentzen den definitzen da, 

beraz , bai pertsonak bai erakundeak sar daitezke hemen .

2. Business Model Canvas

Å 2.2 BEZEROSEGMENTUAK

Business Model Generation ðAlexander Osterwalder
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o Zer kanal nahiago dituzte gure merkatu -segmentuek ?

o Nola landu bezeroekiko harremana ?

o Nola integratzen dira gure kanalak ?

o Zeinek ditu emaitza onenak ?

o Zein dira errentagarrienak ?

o Nola integratzen dira bezeroen eguneroko jardueretan ?

Enpresa , merkatutako -segmentu desberdinekin

nola komunikatzen den deskribatu egiten du atal 

honek . Helburua , segmentuetara iristea da, bai 

eta balio -proposamena helaraztea ere.

Nork ematen digu feedback -a?

Nola lortu dezakegu gure proiektuaren

inguruko feedback -a?

2. Business Model Canvas

Å 2.3 KANALAK

Business Model Generation ðAlexander Osterwalder

Fuente: Behance . https://www.behance.net/

https://www.behance.net/
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o Zer harreman -mota espero dute merkatu -

segmentuek ?

o Nolako harremanak ezarri ditugu ?

o Zer kostu dute ?

o Nola txertatzen dira gure negozio -ereduan ?

Modulu honetan , enpresa batek merkatu -segmentu jakin

batzuekin ezartzen dituen harreman -motak deskribatzen

dira .

2. Business Model Canvas

Å 2.4 BEZEROEKIKOHARREMANAK

Business Model Generation ðAlexander Osterwalder

Fuente: Nike. Disponible en https://www.nike.com/es/nike -by -

you?cp=40840846946_search_|nike%20by%20you|10573485502|107360281391|

e|c|ES|pure|452242999886&gclsrc=aw.ds&ds_rl=1252249&gclid=EAIaIQobChM

I2KzZ1tjy6wIV_RoGAB2kXQyLEAAYASAAEgIKHfD_BwE&gclsrc=aw.ds
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o Bezeroak (gure irtenbideagatik ) zer

ordaintzeko prest daude ?

o Zer produktu / zerbitzu ordaintzeko prest daude

gure bezeroak ?

o Nola ordaintzen dute gaur egun ?

o Nola nahiko lukete ordaintzea ?

o Zein eta zenbat dira diru -sarreren iturriak?

Modulu hau , enpresa batek merkatu -segmentuetan sortzen

duen kutxa -fluxuari buruzkoa da ( irabaziak kalkulatzeko , 

gastuak diru -sarrerei kendu behar zaizkie eta).

2. Business Model Canvas

Å 2.5 DIRUSARRERENITURRIAK

Business Model Generation ðAlexander Osterwalder
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Ondorengo atalean , negozio -eredu batek funtzionatzeko

behar dituen funtsezko aktiboak biltzen dira .

o Zer funtsezko baliabide behar dituzte

gure balio -proposamenak , banaketa -

kanalek , bezeroekiko harremanek eta 

diru -sarreren iturriek?

2. Business Model Canvas

Å 2.6 FUNTSEZKOBALIABIDEAK

Business Model Generation ðAlexander Osterwalder


