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Descripcion
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Operative
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Componente Descripcion Elementos Clave

Explica graficamente el “flujo” que se sigue en el modelo de negocio, es
decir la relacion entre los participantes clave y su funcién.

FLUIO Es el componente base y sirve para entender y definir conceptos como;
Flujo de ingresos, Costos clave, Canales, Tipo de relacion.
Describe la propuesta de valor de acuerdo a la relacion descrita en el
BENEFICIOS prop
componente 1.
Identifica los canales que se usaran para entregar valor al cliente y los
CANALES 4 P & Y

CAPACIDADES

A
I

11

|5

{SONAS

riesgos asociados a estos.

Identificar las herramientas necesarias para que se puedan llevar a cabo los
procesos y la operacion del modelo.

Especifica los recursos humanos asociados con las capacidades, canales y
beneficios que vamos a entregar al cliente.

INVERSION Es el resumen financiero de todos los recursos que demanda el proyecto.

@050

Producto

Proveedores (origen)
Mercado Meta (Destino)
Rol de la empresa.

S

* Tecnologias, Administrativas,
Operativas y, o, Comerciales.

Canales de venta, retos de distribucion.

Recursos necesarios para la operacion,
habilidades y capacidades necesarias.

Roles clave

Montos clave del proyecto/modelo
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/ éQué problema resuelves? \

2. (¢Qué es lo que vendes?) 3 \
éQuién te ayuda a resolverlo? B .
¢Quién se beneficia?
¢De ddénde lo obtienes?

i A quién se lo vendes?

\
\

é¢Cudnto te cuesta?

de Ia
empresa

Proveedores Mercado Meta

\
4. \

¢Como entregamos el beneficio?

, 5.

Fuente de Ingresos

¢En cuanto lo vendes?
Distribucion o acceso

¢Como y cudnto ganas?
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B Beneficios

/ éPor qué nos venden a éPor qué nos compran? \
nosotrosyno ala )
/ competencia? ¢Qué gana el mercado meta? \
/ ¢Cudl es la propuesta de valor? \

\

éQué beneficios intangibles \
e indirectos recibe?

/

/ éBeneficios en el largo plazo?
Mercado Meta \

\
\
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I Proveedores

/
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é¢Como fortalecer la relacion? éBeneficios en el largo plazo?
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¢Qué canales usa para
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éCanal principal de venta?

¢Cual es el mejor canal para
entregar valor?

\
\

\
\

\
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éExisten canales
secundarios?

Mercado Meta

éCanales a desarrollar?
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/ éQué habilidades o

/ capacidades requiero para
tener mejor relaciéon con mi

/ proveedor?

/ ¢Coémo facilito mi crecimiento y fortalezco mi
relacion a largo plazo ?

I Proveedores

¢Qué recursos pueden hacer
mas eficiente nuestra
' relacion?

éTecnologia, Sistemas, Procesos, Personas,
magquinaria, etc.?

~~

~
~

N

éQué habilidades o \

capacidades demanda el

proyecto? \

¢Necesitamos aprender algo nuevo ?
¢Necesitamos aprender algo nuevo ? \

Mercado Meta

éRecursos?

Recursos que hoy no tenemos pero que
necesitamos.

éSe requieren nuevas posiciones?

éSe requieren recursos materiales?

Rainboy

Operative

Model



Rainboy
Operative
Model

¢Para qué puestos?

¢Qué responsabilidades?

Proveedores

¢Por cuanto tiempo?

¢Para qué puestos?

¢Qué responsabilidades?

¢éPor cuanto tiempo?

Mercado Meta

¢Por cuanto tiempo?
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¢Cuanto vamos a invertir Coloca el resumen de costos

/ para tener una gran relacidn de las personas, recursos \
con nuestros proveedores? materiales, etc, necesarios
para el desarrollo del \
/ proyecto
I Proveedores Mercado Meta \

' éHay cosas que el proveedor

éTienes identificados costos
puede fondear? \

o gastos asociados al

arranque de la operacién?

/ ° Q- \
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, VENTAJAS
GQ COMUNICACION COMPETITIVAS

- PRODUCTOS
@ COMPETIDORES "TT] COMPLEMENTO

PRECIOS ® ENTORNO
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BENEFICIOS Operative

Model

(A 1. Proveé una estructura interconectada para explicar el funcionamiento del modelo.

(A 2. Permite descubrir la Iogica en el desarrollo de la operacidon de negocio, asi como
sus necesidades.

(A 3. El plan mas practico para iniciar la operacién.

I”

I (A 4. Proveé una vista “global” de ecosistema del modelo.

(A 5. Facil y rapido de construir.
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