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MODELO DE 
NEGOCIO
El modelo de negocio es la manera en
que la empresa crea, capta y entrega
valor a sus clientes (con un enfoque que
se orienta a las satisfacer demandas
presentes mientras construye propuestas
que aseguren su futuro)



Actividades
clave

Red de 
aliados

Recursos 
clave

Relaciones
con clientes

Segmentos
de clientes

Canales de
distribución y 
comunicación

Fuentes de
ingresos

Costos

Propuesta
de valor

LA MODELIZACIÓN DE LA ESTRATEGIA (basada en Osterwalder)

EL CLIENTELA EMPRESA

LA INTERSECCIÓN



Actividades
clave

Red de 
aliados

Recursos 
clave

Relaciones
con clientes

Segmentos
de clientes

Canales de
distribución y 
comunicación

Fuentes de
ingresos

Costos

Propuesta
de valor

ZONA DEL CLIENTE

ZONA DE PERCEPCIÓN DE VALOR
(promesa de valor)

Es clave tanto la propuesta (lo que entregamos, como la forma  en que lo entregamos)



Actividades
clave

Red de 
aliados

Recursos 
clave

Relaciones
con clientes

Segmentos
de clientes

Canales de
distribución y 
comunicación

Fuentes de
ingresos

Costos

Propuesta
de valor

ZONA DEL CLIENTE

ZONA DE CREACIÓN DE VALOR







Al diseñar la propuesta la empatía con el cliente es clave, la base del pensamiento del diseño



1. SI LA EXPECTATIVA CAMBIA DESDE EL CLIENTE
2. CAMBIA LA CREACIÓN DE LA EXPERIENCIA

CON UN NUEVO JOURNEY 0 VIAJE DEL CLIENTE
(LA PROPUESTA DE VALOR PERCIBIDA)

La construcción de valor percibildo parte de un proceso (conversión),
asi como de la suma de las percepciones a lo largo del camino (posicionamiento)



CL. Clientes y 
demandas 
actuales

RC. 
Reconectar 

con los 
clientes

RV. Revisar la 
cadena de 

valor

CONTEXTO

RP. 
Reimaginar la 

propuesta

PRODUCTO/ 
SERVICIO

ENTREGA

CLIENTE/ 
DEMANDA

SE MODIFICA EL JOURNEY







1. SI LA EXPECTATIVA CAMBIA DESDE EL CLIENTE
¿QUÉ ESPERA EL CLIENTE?



1. SI LA EXPECTATIVA CAMBIA DESDE EL CLIENTE
2. ¿CUÁL ES EL VIAJE QUE LE PROPONEMOS?



¿QUÉ NECESITAMOS? 

QUE PODRÍAMOS AJUSTAR EN 
AQUELLO QUE ENTREGAMOS

QUE SE PODRÍA MEJORAR EN LA 
FORMA EN QUE NOS 
VINCULAMOS

CONTEXTO ENTREGA

PROPUESTA

¿Qué tecnologías se 
vuelven relevantes?

TECNOLOGIA

¿Qué cambios en los 
clientes nos impactan?

CLIENTE

CONTEXTO

¿Qué sustitutos o nuevos 
competidores surgen?

COMPETENCIA

¿Qué aspectos del entorno 
son valiosos a futuro?

SOCIAL

LA REALIMENTACIÓN PERMANENTE



¿QUÉ NECESITAMOS? 

LA REALIMENTACIÓN PERMANENTE

REPENSAR LA PROPUESTA DE 
VALOR



Segmentos de Clientes Propuesta de Valor

¿Quién es?
¿Qué necesita / desea?

¿Qué le ofrecemos a nuestros 
clientes?

LA PROPUESTA DE VALOR ACTUAL



Segmentos de Clientes Propuesta de Valor

¿Quién Es?
¿Qué Necesita / Desea?

¿Qué le Ofrecemos a nuestros 
clientes?

LA PROPUESTA DE VALOR



La Propuesta de Valor

¿Desde dónde 
construimos valor? 

¿Cómo tangibilizamos
la propuesta?

Prestaciones objetivas
Rendimiento | costo | 
desempeño | servicio 

Abordaje desde los 
sentidos

Vista | Oido | Olfato | 
Tacto | Gusto 

Conocimiento | 
Aprendizaje | 

Know-how 

Adhesión y Refuerzo 
a la autoimagen y 

pertenencia

Alegría | Paz | 
Éxtasis | Temor | 

Seguridad | 
Entusiasmo

Propósito o fin último, de 
lo individual a lo colectivo

Realización | Belleza | 
Creación | Comunidad | 

Deber | Armonía 



Desplazarme
Disponer tiempo

Tiempo de proceso
Tiempo de espera

Tranquilidad
Rendiimiento

Consulta remota previa
Una visita
Seguimiento OL

Cita previa
Aviso por SMS

Atención en 
consultorio



DESCRIPCIÓN DEL CLIENTEPROJECTO FECHA

CUSTOMER JOB 
O 
TRABAJO DEL 
CLIENTE

GAINS O 
GANANCIAS

PAINS O DOLORES 

PRODUCTS 
AND SERVICES 
O PRODUCTOS 
Y SERVICIOS

GAIN CREATORS O
CREADORES DE 
BENEFICIOS

PAINS RELIEVERS
O ALIVIDADOR DE 
DOLOR

NOTAS

PERFIL DEL CLIENTEMAPA DE VALOR
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