


¿Quiénes somos? 

 Fundación privada sin ánimo de lucro 

 Trabajamos por el desarrollo sostenible en Andalucía desde 1994 

Equipo joven, cualificado, comprometido con el 
desarrollo socioeconómico sostenible 





ά! la estrategia hay que 
dedicarle sólo tres días. Pero 
hay que dedicarle tres díasΦέ 

 
 Jack Welch 





Perfil de las PYMEs rurales 
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canales 

selectivos 

Bajo gasto en consultoría 

No hay una metodología de trabajo  

(un sistema de conocimiento, de aprendizaje y una red) 



Informe trianual:  
 

Expanding the innovation horizon. 
The global CEO study 2006. Electronic point of view. 

 
765 CEOs & líderes mundiales. 

Mitología: La innovación significa desarrollar productos y servicios 
Χ ȅ ǇǊƻŎŜǎƻǎ ȅ ǘŜŎƴƻƭƻƎƝŀǎΦ 

2006 
IBM Global Business Services. 

Realidad: Lo que cuenta es la innovación en Modelos de Negocio. 



52% defectos en el modelo de negocio.  
29% acceso a la financiación.  
19% otros factores. 

Estudio del emprendimiento fallido.  
Inypsa, IESE y Octantis.  

¿Por qué fracasan los emprendedores? 

2007 
Banco Interamericano de Desarrollo. 



¿Qué hace la empresa?  
¿Cómo gana dinero la empresa 

haciendo lo que hace?  

MdN = ADN 
Competitivo 

Descripción de cómo una empresa 
crea valor en el mercado. 

¿Qué es un Modelo de Negocio? 



www.businessmodelgeneration.com  

Metodología. 

2008.  
Alexander Osterwalder e Yves Pigneur.  
aŞǘƻŘƻ ŘŜƭ ƭƛŜƴȊƻ ƻ ά/ŀƴǾŀǎέ. 

http://www.businessmodelgeneration.com
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La historia de la empresa 
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REDES DE 
PARTNERS 

ACTIVIDADES 
CLAVES 

OFERTA O 
PROPUESTA DE 

VALOR 
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SEGMENTOS  
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CANALES DE 
DISTRIBUCIÓN Y 
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La historia que cuenta  
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desde los 
recursos 

desde la oferta 

desde las 
necesidades del 
cliente 

desde las 
finanzas.  

desde múltiples 
centros 

Las construcción de un modelo de negocio puede partir desde cualquiera de los 9 bloques. 

/ƻƴǎǘǊǳŎŎƛƽƴ ŘŜƭ άCanvasέΦ 



Segmentos de clientes. 



Segmentos de clientes. 

Anís para hombres. 
Consumidores habituales (diarios). 



Segmentos de clientes. 



Segmentos de clientes. 



Licores para eventos y celebraciones. 
Usuarios  

Segmentos de clientes. 



Segmentos de clientes. 

Abonado. Cliente. Usuario 

La compañía 
les ofrecía 
servicios. 

Elijen a la 
compañía que les 
ofrecen servicios. 

Usan a las compañías 
cuando necesitan 
servicios 

Ventas Fidelización. Experiencia. 

Complejidad del usuario -> complejidad del negocio. 
Escucha activa de tendencias del mercado. 

85 - 95% de las decisiones se toman por intuición. 


