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Presentacion

Presentacion de los/las alumnos/as
Nombre, cooperativa, motivaciones, otros.
¢,Cual es la idea de negocio de su cooperativa?




Temario

* |ldeay Modelo de Negocio

 Modelo de Negocio Canvas




La idea de negocio y el modelo de
negocio
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La Idea de Negocio




La Idea de Negocio

Todo emprendimiento surge de la idea del emprendedor/ra, en el caso de las cooperativas, la
idea de negocio surge de la colectividad.

La idea de negocio cooperativa surge de la necesidad econdmica y social del grupo asociativo, la
cual busca satisfacer esta necesidad grupal.




Modelo de negocio

Un modelo de negocio describe los fundamentos de como una
organizacion/emprendimiento crea, desarrolla y captura valor.

A traves de la captura de valor, las cooperativas pueden lograr
Sus objetivos sociales y economicos.

El valor buscado por las cooperativas no solo se enfoca en lo
monetario, sino que también en lo social.



Modelo de negocio

Reconocer necesidades y problemas de los/las clientes/as para
ofrecerles una propuesta valiosa para ellos/as.

Detectar ventajas competitivas.




Modelo de negocio

Un modelo de negocios:

* Define qué vamos a ofrecer al mercado
 Como lo vamos a hacer

* A quiénes se lo venderemos

« Cuanto nos costara y generara de ingresos




Modelo de negocio

Existen numerosas metodologias para el desarrollo del Modelo de

Negocio, siendo una de las mas populares el Lienzo de modelo de

negocio (Canvas).

Algunos otros:

« Lean Canvas, para negocios incipientes.

« Canvas de Negocio Social (Ginés Haro Pastor).

« The circular business model (3 vectores e Innodriven), para
negocios de la economia circular.



Modelo de negocio Canvas

Recursos
Clave

Propuesta = loag
deValor @ [ Clientes
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Estructura de Costes

Fuentes de Ingresos




Modelo de negocio Canvas

Metodologia desarrollada por Alexander Osterwalder y Yves
Pigneur, la cual a traves de 9 secciones se puede modelar la idea de
negocio, buscando que esta sea coherente y permita lograr los
objetivos estratégicos.




Segmento de clientes




Segmento de clientes

¢, Para quién/quienes estamos creando valor?
¢, Quién es nuestro cliente?

¢,Quien usara el producto/servicio?
¢, Quien decidird comprar nuestro producto/servicio?
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Segmento de clientes

Mercado objetivo: conglomerado de personas que tienen
necesidades de productos, dentro de una clase de producto, y
cuentan con la capacidad, la disposicion y la autoridad para comprar

tales productos.

William M. Pride — O.C. Ferrell. Marketing Conceptos y Estrategias




Segmento de clientes

Segmentacion del mercado: Proceso de dividir un mercado total en grupos
con necesidades de productos relativamente similares para disenar una
mezcla de marketing que se ajusta a dichas necesidades.

William M. Pride — O.C. Ferrell. Marketing Conceptos y Estrategias




Segmento de clientes

{Edad? {Género? {Region/Ciudad/Barrio?
¢Gustos? éPreferencias?
¢{Cuantas personas son en el segmento?
¢Cuanto consumen?




* Region, ciudad, pais, barrio, etc.

» Edad, etapa del ciclo de vida (nifiez,
juventud, vejez), género, ingresos,
generacion, etc.

Segmento de clientes |

» Clase social, estilo de la vida, horario de
trabajo, personalidad, gustos, valores, etc.

e Actitudes de comprador, beneficios
buscados en el producto, nivel de uso del

R 4 producto, etc.




Segmento de clientes

Lograr detectar las necesidades/problemas de un segmento de clientes




Segmento de clientes

Actividad:
ldentifique al menos 2 segmentos de clientes y describalos.




Propuesta de Valor




Propuesta de Valor

¢, Por gué mis clientes escogen mis productos/servicios?

¢, Qué necesidades estoy satisfaciendo?




Propuesta de Valor

La propuesta de valor ofrece una solucion a los problemas de
los clientes y consumidores, satisfaciendo sus necesidades.

Se define la estrategia que apuntara al segmento de mercado:
producto, distribucion, promocidn y precio.




Canales
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Canales

Canales de distribucion: entregan el valor del producto/servicio a los clientes/as

Canales de comunicacion: comunican la propuesta de valor a los clientes/as




Canales

¢, Como les hago llegar mis productos a mis segmentos?

Intermediarios, en un local, con despacho a domicilio, etc.
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Relacion con clientes

¢, Que tipo de relaciones mantendré con mis clientes/as?

¢.,Como las mantendré?

¢, Como fidelizar a mis clientes/as?




Relacion con clientes

Asistencia personal
dedicada

Asistencia personal

Autoservicio Asistencia Remota

- € Personalizacion

Co-creacion
(Alianza Estratégica)

Comprador Comunidades

(Transaccional) (Colaboracion)

- € Cercania / Integracion — > +



Fuentes de ingresos




Fuentes de ingresos

Algunas fuentes de ingresos:

* Venta de productos

« Cuotas de suscripcion

« Concesion de licencias / franquicias

« Comisiones por intermediacion
« Publicidad




Fuentes de ingresos

¢, Como genero flujos de ingresos por cada segmento?




Recursos Claves




Recursos Claves

Todas las organizaciones necesitan recursos para funcionar.
¢, Cudles son los determinantes en mi propuesta de valor?




Recursos Claves

Tipos de recursos:

* Fisicos
 |ntelectuales
« Humanos
* FInancieros



Actividades Claves




Actividades Claves

Acciones permanentes que requieren las
organizaciones para su funcionamiento.

¢, Cuales son fundamentales para la propuesta de
valor?




Actividades Claves

Tipos de actividades:

* Produccion: Manufactura y logistica
« Solucion de problemas: Asesorias, gestion del conocimiento, etc.
« Mantencion de plataformas: desarrollo, mantencion y promocion de

plataformas.



Socios/as Claves




Soclos/as Claves

Red aliados que hacen funcionar el modelo de negocio.

Permiten:
Optimizacion y economias
Acceso a financiamiento
Aumento de capacidad productiva

Adquisicion de recursos



Socios/as Claves

Tipos de socios/as claves:
 Proveedores
 Empresas complementarias
* |nversionistas
* [Instituciones financieras
* Profesionales/técnicos asociados



Estructura de Costos




Estructura de Costos

Los costos son los recursos sacrificados para lograr un objetivos
especifico a futuro.

Es importante distinguir los costos por tipo de producto/servicio.




Estructura de Costos

Costos Fijos: Costos gque no dependen del volumen de ventas de la empresa

Costos Variables: Costos que varian segun el volumen de ventas.

¢, Como asignarle el costo fijo a mis productos/servicios?




Costos

« Ejemplo costos fijos: sueldos, arriendo, gastos basicos, internet y telefonia.

« Ejemplo costos variables: materiales e insumos.




Costos

Ejercicio. Una cooperativa de crianceros caprinos, tiene los
siguientes costos y gastos:

* Leche de cabra

 Fermentos y cuajo

« Costo mensual en tratamiento veterinario
 Envases

« Etiquetas

« Sueldos

« Combustible

« Gastos de administracion y basicos de oficina
* Redes sociales mensualmente

« Otros costos fijos



Costos

Ejercicio. ¢Que tipos de costos son Variables o Fijos?
« Leche de cabra - Variable

 Fermentos y cuajo - Variable

« Costo mensual en tratamiento veterinario - Fijo
 Envases - Variable

« Etiquetas - Variable

e Sueldos - Fijo

« Combustible - Variable

« Gastos de administracion y basicos de oficina - Fijos
* Redes sociales mensualmente - Fijos

« Otros costos fijos - Fijos



Costos

Ejemplo - Costos Variable

¢, Cuanto cuesta un pieza de 700 a 800grs de queso de cabra?
 Leche: $5.000 1 litro = 800grs queso

« Combustible: $50.000 traslado de 100 piezas de queso

* Fermento, cuajos y otro: $1.500 por litro = 800grs queso

« Envase: $500 por pieza

« Etiquetas: $200 por pieza

« Costo variable por pieza de queso: $7.700




Costos

Ejemplo - Costos fijos
« Costo mensual en tratamiento veterinario

« Sueldos
« (Gastos de administracion y basicos de oficina

 Redes sociales mensualmente
« Oftros costos fijos
« Total costos Fijos menusales: $6.000.000




Tarea

Desarrolle el modelo de negocio de su cooperativa
partiendo por un segmento de clientes.

(Si tiene mas segmentos de clientes, puede desarrollar
mas de un modelo de negocio).




Modelo de negocios

Recursos
Clave

Propuesta =
deValor ~#
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Estructura de Costes

Fuentes de Ingresos
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