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Model de Negoci

L'eleccio del tipus de negoci a posar en marxa és el punt de partida de tot
projecte empresarial ates que son molts els factors que influeixen a una
persona a inclinar-se per un negoci o un altre. En tot cas, i amb caracter
general, son els segients factors els més determinants en |'eleccio de
I'emprenedor:

® Les oportunitats de negoci en mercats poc abastits, de nova creacio o en
creixement.
® Els coneixements tecnics sobre el negoci, sector, o mercat.

¢ Lasimplicitat del negoci.



Model de Negoci

Pero hi ha altres factors determinants com el nivell tecnic o el nivell economic
exigit per alguns negocis, que actuen com a factor dissuasori en molts casos.

Una vegada definida la idea i abans d'entrar en |'analisi del Pla d'Empresa,
conve que els promotors es plantegin algunes preguntes:

® Estractad'unaidea realista?

® Esviable técnicament?

® Esviable des del punt de vista econdmic?

® S'esta en condicions de poder tirar endavant?

La seva rendibilitat justifica els esforcos necessaris per a posar-la en marxa?



Que es un model de neqgoci

Model de Negoci

Pero sense dubte, el factor mes important és la il-lusio o confianga que els
promotors tenen en la idea. Per aixo, tot empresari hauria de reunir alguna

d‘aquestes qualitats:

® Confianca en si mateixi il-lusio en el projecte.
® Saber triar els seus socis ifo col-laboradors.

Capacitat per a organitzar i coordinar els recursos economics, humans i
materials.

Capacitat per a dirigir i motivar el personal,
Capacitat per a prendre decisions i assumir riscos.

Iniciativa i esperit innovador.




El Lean CANVAS

l.ean Canvas

Que és el lean canvas i com s’utilitza
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El Lean CANVAS
El Business LLean Canvas:

* Una eina visual de modelatge de negocis.
* Amb 9 punts claus,
Il linportants * Permet fer brainstorming
* Permet veure la idea de negoci en global.
* |'Us de post-its, permet canviar repetidament
alguns punts que no funcionen.

* Permet també fer evoluciar la idea de negoci.



El Lean CANVAS

L 'analisi del diagrama

El diagrama i el
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Lean CANVAS PRODUCTE

Accions (Proposta Relacio amb
clau .‘ de valor) clients
EMPRESA MERCAT
Segments
de client_
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drawings by JAM



| Lean CANVAS

Exemple

Exemple de lean canvas:

H Rutascon Dlsebonko e Eeeibads o Wil Coainhipiig B 3506 12
Lienzo Lean P Innovacion Sistematica ermiéer 0]
PROBLEMA SOLUCION PROPUESTA VALOR UNICO} VENTAJA COMPETITIVA | SEGMENTOS MERCADO
*Descubrir lugares  |Ruta descubrimiento |Conoce rutas y Conacer lo que gusta |Turistas
poco conocidos pero |de paisajes y lugares |lugares con encanto |mas a los visitantes
muy Interesantes con encanto que estan fuera de  |de nuestra comarca  |\isitantes
*No tener que todas las guias de  |Ofrecer antes que  |esporadicos con
dedicar tiempoa  |Guia especializado  |V13%S nadie nuevas rutas  |tiempo libre
investigar
*No tener dificultades No gastes tu tiempo y
como el acceso, contrata nuestras
perderse, etc. METRICAS CLAVE ;:l:: '::: i CAMALES
* Salida de oficina de
Alternativas existentes Interesados Eslogan relevante iiurlsmo Primeros en adopkar
Guias especializas, 1. . obo0 o |Los lugares que solo Hoteles Visitanites que
internet, personas del tii puedes conocer | * Redes sociales manifiestan gran
ugar Invitan a otros curiosidad por
conocer los que esta
fuera de los
itinerarios normales
ESTRUCTURA DE COSTES FUENTES DE INGRESOS

Preparar 1 ruta de prueba para investigar:

500€ de equipo + 100h de trabajo *20€/h = 2500 €

Publicidad inicial: 1000 €
5 € de gasto variable por ruta

Paqo directo de los turistas en "mddulos” de 10€

Otras posibilidades: patrocinadores, publicidad,

Punto de equilibrio
700 dlmts




Model Canvas

Socios clave < Actividades clave .

;quiénes son nuestros socios clave?

iquiénes son nuestros suministradores clave?

iqué recursos clave vamos a adquirir de nuestros socios?
1qué actividades clave realizan los socios?

£qué actividades clave requiere nuestra propuesta de valor? &
inuestros canales de distribucion?

¢nuestras relaciones con clientes?

inuestras fuentes de ingresos?

motivaciones para socios:
aptimiacion yeconomia

redhceiin de riesgo e incertidumbre.
adquisicién de recursos y actuidodes particulares.

categorias
resolucion de problemas.
plotaforma/red

Recursos clave

qué recursos clave requiere nuestra propuesta de valor?
inuestros canales de distribucién? jrelaciones con clientes?
ifuentes deingresos?

tipos de recursos

7,
Propuestas de valor 5

1qué valor entregamos al cliente?

;cudl delos problemas de nuestro dliente vamos a ayudarle a resolver?

1qué paquetes de productos y servicios ofrecemos a cada segmento de cliente?
1qué necesidades del cliente estamos satisfaciendo?

caracteristicas

novedadt
rendimiento

Relaciones con cliente

(aué tipo de relacion espera que establezcamos y mantengamos cada
uno de nuestros segmentos de cliente?

;cudles hemos establecido?

;cémoestdn integrados con el restode nuestro modelo de negocio?
cudnto cuestan?

ejemplos

Canales

;@ través de qué canales quieren ser contactados nuestros
segmentos de cliente?

;como les contactamos ahora?

;cémo estan integrados nuestros canales?

icudles funcionan mejor?

;cudles son més eficientes en costes?

;como los integramos con las rutins de diente?

fases del canal

1. Corciencia

2 Evclucitn

3. Compra.

evames laprogusta devalorales lisntes?

‘ostventa
c6mo praporcorams soporte pust-venta 7los clientes?

Segmentos de cliente

para quién estamos creandovalor?
iquiénes son nuestros clientes mds importantes?

merecato de masas
mercado denicho
segmentado

Estructura de costes

;cudles son los costes mas importantes inherentes a nuestro modelo de negocio?
£qUé recursos clave son los mds caros?
qué actividades clave son las mas caras?

estu negocio mas:

bozado acién de velor, propuesta devaior

velor (centrodoer

caracteristicas de ejemplo:

esvariaties
economias de escala
econcmizs de alcance

ipara qué pagan actualmente?
ic6mo estan pagando ahora?
icomo preferirian pagar?

Fuentes de ingresos

para qué valor estan realmente dispuestos a pagar nuestros dlientes?

Jcudnto contribuye cada fuente de ingresos a los ingresos totales?
precio fijo

it de precios

precio dinamico

deint

u deperente dei e
oréstamo / olguier / leasing dependente del volumen
[

procic E
mentods cliente mercadoentiempo real




