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Emprendimiento

=0 JC I JC- I Intraemprendimiento
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¢, Coémo disefiar un Modelo de Negocio?

Tipos de Modelos de negocio

Estrategias para crear y gestionar modelos de
negocios

Actividad Préactica



El mundo esta cambiando tan rapido, que ya no es el grande quien

gana al pequeno, sino el rapido quien gana al lento

Rupert Murdoch




PANORAMA ACTUAL.:

O no hay trabajo..

...O la gente que si que lo tiene no le gusta lo que hace






iMontando tu propia empresal






iTodo ha cambiado!
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Emprendimiento




Lo que el mundo cree que es




Lo que es
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Ve a www.menti.es
y utiliza el codigo 5391 5786

X @ Enter the Code to Join... < ]

menti.com

 Mentimeter

Please enter the code

1234 5678

The code is found on the screen in front of you



http://www.menti.es/

Jungla semantica

Clarificacion del concepto

®  Varios nombres

® Todavia no hay acuerdo sobre
una definicion generalmente

aceptada

[ Venturing Interno

Intraemprendimiento

Orientacion emprendedora

Emprendimiento corporativo

Business venturing




&Qué es el intraemprendimiento? ol | m"’«"""" -

W

Ve, ¢ L

Gifford Pinchot - Intrapreneuring: why you don’t have to
leave the corporation to become an entrepreneur,
“método para usar el espiritu emprendedor en las
grandes organizaciones, donde se encuentran muchas
de las mejores personas y recursos”

José Manuel Vega, en Intraemprendedores: Reinventa tu
empresa con espiritu start-up, “la colaboracion entre un
emprendedor y su empresa, que le permite desarrollar

proyectos propios, independientemente de su puesto de

trabajo, de cuyo resultado a veces surge un proyecto
comercial”.

“Emprendimiento dentro de las
organizaciones” - Definicién mas conocida

CE Centro Europeo de
Empresas e Innovacién 1
EI de Castellon
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https://www.librosdecabecera.com/intraemprendedores-reinventa-tu-empresa-con-espiritu-start-up
https://www.librosdecabecera.com/intraemprendedores-reinventa-tu-empresa-con-espiritu-start-up

“Las grandes
empresas son muy
buenas “matando”
las nuevas ideas.”










Intraemprendor Vs. Emprendedor

« Vision: el emprendedor tiene como objetivo crear un negocio
propio a partir de sus ideas, pero el intraemprendedor lo hace como
parte de su trabajo para la compania.

« Autoridad: el profesional que decide poner en marcha una iniciativa por
cuenta propia es el maximo o el reconocimiento y beneficios de una
buena idea; en cambio, el trabajo del intraemprendedor es propiedad de
la empresa.

* Recursos: el intraemprendedor cuenta con el respaldo y los recursos de
la compania para innovar, mientras que el emprendedor debe buscar el
apoyo necesario para poner en marcha su negocio.

Centro Europeo de

- Empresas e Innovacion . O
=T e castellon ©) 8




El posicionamiento de la actividad
(intra)emprendedora en Espana
(0,8%) sigue estando muy por
debajo de la media del grupo de
economias de la UE28 (3,7%).

EEA, porcentaje de la poblacién espafiola de 18-64 afios involucrada en iniciativas (intra)emprendedoras
Poblacién (intra)emprendedora

Poblacién que desarrollé/liderd iniciativas (intra)emprendedoras en los dltimos 3 anios

Poblacién que actualmente desarrolla y lidera iniciativas (intra)emprendedoras

Fuente. GEM Espana. APS 2020
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.Qué es un Medelo
de Negocio?




;Qué es un Modelo de Negocio?

Es un resumen de como una empresa
va a servir a sus clientes...



...0 COMO piensa generar ingresos y
beneficios |
E "! . ‘ I —




Diseno de un Modelo de Negocio

SOCIOS / _ PROPUESTA RELACION CLIENTES
COLABORAD 2C TIVIDADES DE VALOR CLIENTES

COSTES INGRESOS




EJEMPLO Modelo de Negocio: NESPRESSO

SOCIOS /
COLABORAD

3

COSTES |

ACTIVIDADES

PROPUESTA
DE VALOR

RELACION
CLIENTES
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¢,Cual es el modelo de negocio de McDonalds?

“MICHAEL KEATON ' I "ELECTRIZANTE,

ESTA SOBERBIO® . I'M LOVIN' IT"
e » Syl

“{ENORMEMENTE 4 . “ A K K"

ENTRETENIDA'"

Forbes

REAL

Pelicula "El Fundador" donde se explica la historia de Ray Krock el precursor de la empresa McDonalds. Dejando 27
aparte temas morales, se pueder extraer varias lecciones de la pelicula (e.g. superar los obstaculos).



El Modelo de Negocio mas viejo y basico es el del




Un poco de historia

- A principios siglo XX se introduce el modelo del cebo y el
anzuelo: Gilette, Nespresso

-En los 50 ";

- En los 60

- En los 70 ";
- En los 80":

- En los 90°

McDonald's y Toyota.
Wal-Mart y los hipermercados.
Toys "A" Us;

Blockbuster, Home Depot, Intel, y Dell Computer;

: eBay, Amazon.com y Starbucks.



La rapida evolucion de Internet ha
permitido el surgimiento de nuevos =%
modelos de negocios

e
You i3

Broadcast Yourself

GROUPON

ATRAPALO.COM




Las empresas deben
replantearse continuamente
su diseno de negocio

g S ,
Pzzel.




& Santander

iTunes




Cada una de estas
INnnovaciones en
modelos de negocio
pueden proporcionar a
una empresa una

ventaja

competitiva




4 J/',‘
oy

[ 4

c,Como disenar un
Modelo de Negocio?




Un Modelos de Negocio debe

responder a las siguientes cuestiones:

Como seleccionaras a tus clientes
Como defines y diferencias tus ofertas de producto/serv
Como consigues y conservas a los clientes

Como sales al mercado

Como defines las tareas que deben llevarse a cabo
Como configuras tus recursos

Como consigues el beneficio



Componentes del Modelo de Negocio

CLIENTES
RELACION CLIENTES

CANALES
PROPUESTA DE VALOR

ACTIVIDADES

RECURSOS
SOCIOS COMERCIALES

INGRESOS

COSTES
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RELACION CON TUS CLIENTES




CANALES DE DISTRIBUCION Y COMUNICACION
i

iag MY Spacepyrry

a place for friends




PROPUESTA DE VALOR

RYANAIR

=/

ERVECERy




PROPUESTA DE VALOR

PLANTILLA PITCH PROPUESTA DE VALOR

| Ayuda(n) @que quieren
@ para @ y &a diferencia de

Nuestro (producto o servicio)
mercado)

ayudan a (segmentos de
que quieren (qué es lo que estan intentando hacer)

para (por qué lo quieren hacer) a diferencia de
(lo que ofrece la competencia),

Este esquema de Pitch asociado al Lienzo de Propuesta de Valor fue disefiado por:

@ Strategyzer



ACTIVIDADES

UL




RECURSOS



SOCIOS / COLABORADORES







COSTES
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Tipos de Modelo
de Negocio
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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
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Productos Plataforma Asistencia técnica Clientes Eventos Acerca de [+] Evaluar esta

Bienvenido al futuro de las aplicaciones comerciales
Gestione las ventas, el servicio de atencion al cliente y su empresa en general con tan sélo

30 dias gratis )

Pida su prueba en 60 seg
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Ver demo )

Vea salesforce en accién
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Apoya ideas
diferentes y
artistas

innovadores
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Estrategias para crear y
gestionar modelos'de
negocios




1. Evaluar el entorno

- COMPET!TIVE ANALYSIS —

—FORESIGHT —

REGULATORY TRENDS & ° SOCIETAL & CULTURAL TRENDS

TECHNOLOGY TRENDS @

SUPPLIERS & OTHER VALUE
CHAIN ACTORS ®

STAKEHOLDERS ©

INDUSTRY

COMPETlTORS

(INCUMBENTS) .

FORCES

NEW ENTRANTS @
(lNSURGENTS)

L ]
SUBSTITUTE PRODUCTS
& SERVICES

o
GLOBAL MARKET CONDITIONS

e
CAPITAL MARKETS

Fuente: Li “
Libro “Generacién de Modelos de Negoci
Io”

"

MACRO-EC ONOMICS —

@ SOCIAL‘ECONOMIC TRENDS

©
REVENUE ATTRACTlVENESS

®
ECONOMIC INFRASTRUCTURE

l
COMMODITIES & OTHER RESOURCES

MARKET SEGMENTS

NEEDS & DEMAND

® MARKET ISSUES

®  SWITCHING COSTS

SISATVYNY LINYVYW —

|




2. Analizar y Validar

Fuente: Libro “Generacion de Modelos de Negocio”



3. Analizar las perspectivas del

modelo de negocio a traves de
la estrategia "Blue Ocean”

Business Model Canvas Value innovation

COST VALUE

IMPLICATIONS CREATION

COST-SIDE VALUE-SIDE

Blue Ocean: crear productos y servicios en
donde la competencia es irrelevante porque
creas mercados donde no hay competencia.

Fuente: Libro “Generacion de Modelos de Negocio”



El entusiasmo, las ganas de
emprender, una actitud
positiva, y un

SON necesarios...

...pero no suficientes







El Plan' de Empresa

Instrumento que ayuda a evaluar un proyecto
o idea empresarial

Documento donde se

describe laidea de
negocio, las
estrategias y los
recursos necesarios
para llevarla a cabo

Extraordinariamente util pues obliga a analizar todos

los aspectos de una idea para convertirla en una
empresa....jo para descartarla!



“Al igual que un constructor no
comienza a construir sin su plano...



...un emprendedor no deberia montar
una empresa sin su plan de empresa”.



;Cuanto dinero necesito?

:Qué funciones y capacidades ha de

:Qué normativa me afecta? desempeifiar cada puesto?
¢A qué precio voy a vender? ¢Tengo acceso a los
suministros

necesarios?

;Cuanto dinero tendré ;Cuanto dinero dispongo?

que pedir?

(A quién le voy a pedir

dinero?
:Has realizado una previsiéon de :Conozco el proceso de produccion
necesidades de personal? ;Has disefiado un o de distribucion?

organigrama?

;Cuento con recursos materiales y humanos

;Cual sera mi estimacion de ingresos? para fabricar el producto o prestar el servicio?
(. .






N -

Los objetivos
no se

consiguen
solos




Partes de un Plan de Empresa

1.

0 N O U1 h

Introduccion

. Plan de Marketing

. Plan de Produccion

. Plan de Recursos humanos

. Plan Econémico Financiero

. Estructura Juridico legal

. Calendario de Ejecuciéon del proyecto

. Resumen y valoracion del Negocio



/[ “extra”

Fijacion de
precios

Centro Europeo de
resas e [nnovacién Opinno. 67
astellon = .



Determina tu politica de PRECIOS

Una vez establecido el MN, es el
momento de elaborar una
estrategia de precios.

- IRA CAMBIANDO: Tendras que ir probando
a medida que vayas experimentando y
teniendo la opinion del publico.

- Es menos probable que cambies tu MN, pero
los precios de venta variaran segun las
condiciones del mercado.

= FiJar bien los precios es un proceso
repetitivo y continuo. D GIF



\A“M‘\' \Ja\\ke ove (mstomers

69



4 TIPOS DE ERRORES PRICING

. Tus precios son muy bajos
Subestimar los costes
No entiendes el valor que aportas

. Te enfocas en un segmento de
clientes erroneo

70



HOW TO OPTIMIZE PRICES

CONVERSION SALES

PRICE RATE VOLUME REVENUE
$5 20% 40 $200
$10 15% 25 $250
$15 10% 20 $300

$20 2% S $100

/1



RESUMEN:

El precio consiste en CUANTO VALOR
RECIBE TU CLIENTE con tu producto y en
capturar una fraccion de ese valor para tu
empresa.

Los costes son irrelevantes para determinar
tu estructura de precios. Comprende la
relacion coste-precio-valor

Sé flexible y adapta tus precios a cada fase/
tipo de cliente

Al contrario que tu MN los precios
cambiaran continuamente .



There’s not a
single business
model... there
are really a lot of
opportunities
and a lot of
options and we
just have to
discover all of
them.

Tim O Reilly

Conclusion

Mientras el mundo mas se
interconecta, mas complejos son
los negocios y emergen nuevas
oportunidades para crear y
capturar valor.




ACTIVIDAD
PRACTICA

CE Centre Europeo de
Empresas e Innovacién
EI de Castellén



Diseno de un Modelo de Negocio

SOCIOS / _ PROPUESTA RELACION CLIENTES
COLABORAD 2C TIVIDADES DE VALOR CLIENTES

COSTES INGRESOS




PROPUESTA DE VALOR

PLANTILLA PITCH PROPUESTA DE VALOR

| Ayuda(n) @que quieren
@ para @ y &a diferencia de

Nuestro (producto o servicio)
mercado)

ayudan a (segmentos de
que quieren (qué es lo que estan intentando hacer)

para (por qué lo quieren hacer) a diferencia de
(lo que ofrece la competencia),

Este esquema de Pitch asociado al Lienzo de Propuesta de Valor fue disefiado por:

@ Strategyzer



“CAMBIA ANTES DE QUE TENGAS QUE HACERLO”

- Jack Welch

ALEXANDRA BADOIU

Desarrollo de negocio e innovacion

alexandrabadoiu@ceei-castellon.com
Teléfono: 964 722 030 / 633 933 992
Direcciéon: Ronda Circunvalacion, 188, 12003,
Castellon

CE Centro Europeo de

Empresas e Innovacion
E I de Castelldon
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