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PLAN DE NEGOCIOS -MODELO CANVAS
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PLAN DE NEGOCIOS

Segmentos de clientes: ¢ A quiénes servimos?
Propuesta de valor: ;Qué valor entregamos a los clientes?
Canales: ;Como llegamos a los clientes?

Relaciones con los clientes: ;Qué tipo de relaciones establecemos con los
clientes?

Fuentes de ingresos: ;COmo generamos ingresos?
Recursos clave: ;Qué recursos son esenciales para nuestro negocio?

Actividades clave: ;Qué actividades clave son necesarias para nuestro modelo de
negocio?

Socios clave: ;Quiénes son nuestros socios importantes?
Estructura de costes: ;Cuales son los principales costes de nuestro negocio?



Cual es su Utilidad Empresarial?

 Conceptualizar nuevas empresas: Permite visualizar y desarrollar
modelos de negocio desde el inicio.

* Analizar modelos existentes: Ayuda a evaluar la viabilidad y el potencial
de un negocio ya establecido.

* Desarrollarinnovaciones: Facilita la identificacion de oportunidadesy la
creacion de nuevas propuestas de valor.

* Comunicar el modelo de negocio: Brinda una representacion visual clara
y concisa del negocio a personas involucradas en el proyecto.



Aplicacion del Modelo Canvas

El Modelo Canvas es una herramienta visual que te permite disenary
describir tu modelo de negocio de manera claray concisa. Al
aplicarlo, podras:

Identificary describir tus segmentos de clientes objetivo.
Definir tu propuesta de valory como la entregaras a tus clientes.
Establecer canales de distribucion y comunicacion efectivos.
Construir relaciones solidas con tus clientes y socios.
Identificary gestionar tus fuentes de ingresos y costos.



Beneficios del Modelo Canvas

» Claridad y simplicidad en la descripcion del modelo de
negocio.

» ldentificacion de oportunidades y desafios clave.

» Mejora en latoma de decisiones estratégicas.

» - Mayor eficiencia y efectividad en la gestidon del negocio.

COMO USAR...




MODELO CANVAS

S0CI0S CLAVE

8

éQuienes son nuestros
socios clave?

{Quienes son nuestro
proovedores clave?

ACTIVIDADES CLAVE

7

£Qué actividades clave
requiere mi propuesta de
valor?

RECURSOS CLAVE

6

<{Que recursos clave requiere
nuestra propuesta de wvalor?

PROPUESTA DE VALOR

2

- équé valor estamos
entregando a nuestros
clientes?

- éQué problema estamos
ayudando a resolver?

- éQué necesidad estamos
satisfaciendo?

- ¢Qué tipo de productos
ofrecemos a cada uno de
nuestros clientes?

RELACION CON LOS

CLIENTES t

- &Qué tipc de relacion
tenemos con nuestros
clientes?

CANALES 3

¢ Con gue canales de
comunicacion estoy
llegando a mis clientes?

SEGMENTO DE
CLIENTES

- ¢Para quién estamos
creando valor?

- éQuienes son
nuestros
clientes mas importantes?

q ESTRUCTURA DE COSTES

<Qué costes tengo? fijos y variables!

FLUJO DE INGRESOS

cDe dénde me entra el dinero?
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Blogue de Cliente

Identificar segmentos de clientes objetivo

Los segmentos de clientes son grupos de personas o empresas
con caracteristicas similares a los que se dirige la propuesta de
valor. Para identificarlos, se debe considerar:

*Demografia: Edad, género, ubicacidon, nivel socioecondmico,
profesion.

Comportamiento: Habitos de compra, preferencias, frecuencia
de uso del producto/servicio.

*Necesidades especificas: Problemas no resueltos o deseos
insatisfechos.

*Canales de comunicacion: Donde y cémo interactuan (redes
sociales, tiendas fisicas, etc.).




Describir las necesidades y deseos de los clientes

Entender qué motiva a los clientes es clave para ofrecer soluciones efectivas. Se debe analizar:

*Necesidades basicas: Requerimientos esenciales (ej.: seguridad, funcionalidad).
*Deseos emocionales: Experiencias, estatus, personalizacion.
*Dolores (pains): Problemas que enfrentan (ej.: alto costo, mala atencion).

*Ganancias (gains): Beneficios que esperan (ej.: ahorro de tiempo, exclusividad).
Ejemplo:

*Un banco digital identifica que sus clientes:
* Necesidad: Realizar transacciones rapidas y seguras.

* Dolor: Tramites burocraticos en bancos tradicionales.

* Deseo: Atencidn 24/7 sin filas.




Definir la propuesta de valor para cada segmento

La propuesta de valor es el conjunto de beneficios que hacen atractivo el
producto/servicio para un segmento especifico. Debe responder:

*¢Qué problema resuelve?
*¢Qué ventajas ofrece frente a la competencia?

*¢Por qué el cliente elegiria esta solucion?
Ejemplo:

*Para una plataforma de e-learning:

* Segmento: Profesionales que buscan capacitacion.

* Propuesta: Cursos en linea con certificacion reconocida, horarios flexibles y
precios accesibles.
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Propuesta de Valor

Describir los productos o servicios ofrecidos

Aqui se detallan las soluciones que la empresa proporciona para satisfacer las necesidades de los
clientes.

Aspectos clave a considerar:

*Tipo de oferta: ¢Es un producto fisico, servicio digital, suscripcion, experiencia, etc.?
*Variantes: ¢ Existen diferentes versiones (basica, premium, personalizada)?

*Enfoque: {Resuelve un problema especifico, mejora una situacion o crea una nueva oportunidad?
Ejemplo:

*Empresa: Spotify

* Producto/Servicio: Plataforma de streaming musical con acceso a millones de canciones.

e Variantes: Plan gratuito (con anuncios) y Premium (sin anuncios, descargas offline).



Identificar las caracteristicas y beneficios clave

Las caracteristicas son atributos del producto/servicio,
mientras que los beneficios son el valor que aportan al cliente.

Diferencias clave:

Caracteristicas Beneficios
"Bateria de 5000 mAh" "Duracién de 2 dias sin carga"
"Entrega en 24 horas" "Recibe tu pedido al dia siguiente"

"Descubre musica que te gustara

"App con |IA de recomendacion” o "
automaticamente




Definir la propuesta de valor Unica para cada

segmento

Cada segmento de clientes puede requerir una propuesta de valor diferenciada.
Pasos para definirla:

1.Vinculacion con necesidades: i COmo el producto/servicio satisface lo que el
cliente busca?

2.Diferenciacion: ¢ Qué lo hace Unico frente a competidores?

3.Comunicacion clara: ¢El mensaje es facil de entender para el segmento
objetivo?




Ejemplos por segmento:

Segmento

Propuesta de Valor Unica

Jovenes estudiantes

"Cursos online accesibles con certificados
reconocidos para impulsar tu carrera”

Empresas B2B

"Software de gestidn con integracion
automatica en tu ERP, ahorrando 10 horas
semanales”

Adultos mayores

"Teléfonos con botones grandes y asistencia
24/7 para unavida independiente”

Herramientas utiles:

*Matriz de Valor vs. Competencia: Comparar coOmo se

posiciona la oferta.

*Test A/B de mensajes: Validar qué propuesta resuena mejor

con cada segmento.
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Identificar los canales de distribucion y comunicacion

Los canales pueden ser fisicos o digitales, y cumplen dos
funciones principales:

1.Distribucion: Como el producto/servicio llega al cliente.

2.Comunicacion: Como la empresa interactua con el cliente
(marketing, atencion al cliente, etc.).



Tipos de canales comunes

DE AYUDA
SOCIAL ¢

Canales de Distribucion

*Directos (sin intermediarios):

 E-commerce (tienda online).
* Venta directa (equipo de ventas, showroom).

*Indirectos (con intermediarios):

e Distribuidores o mayoristas.
* Marketplaces (Amazon, Mercado Libre).

* Tiendas fisicas asociadas.




Canales de Comunicacion
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Digitales:

* Redes sociales (Instagram, LinkedIn, TikTok).
e Email marketing.
e Chatbots y WhatsApp Business.

*Tradicionales:
* Publicidad en TV/radio.

* Impresos (folletos, revistas).

* Eventosy ferias.



Describir como se interactuara con los clientes en

cada canal
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Canal Interaccion

- Chat en vivo para consultas.
E-commerce - Recomendaciones personalizadas basadas en
historial de compra.

- Respuesta rapida a mensajes.

Redes Sociales . i ) )
- Contenido interactivo (encuestas, stories, lives).

- Newsletters segmentadas.

Email Marketin : :
g - Ofertas exclusivas para suscriptores.

- Soporte 24/7 via chatbot o call center.

Atencion al Cliente - Programa de fidelizacién (recompensas).




Definir la estrategia de marketing y

publicidad para cada canal

No todos los canales funcionan igual, por lo que la estrategia debe adaptarse
segun el publico y los objetivos.

Estrategias clave por canal:

1. Redes Sociales (Facebook, Instagram, TikTok)

*Objetivo: Branding y engagement.

*Tacticas:

* Contenido viral (videos cortos, memes, challenges).
e Publicidad segmentada por intereses y demografia.

* (Colaboraciones con influencers.




Email Marketing
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*Objetivo: Fidelizacidon y ventas recurrentes.

*Tacticas:
Automatizacion de flujos (ej.: correo de bienvenida, recuperacion

de carrito abandonado).

» Descuentos exclusivos para suscriptores.

. Buscadores (SEO y Google Ads)
*Objetivo: Captar trafico con intencion de compra.

*Tacticas:
* Posicionamiento SEO en palabras clave relevantes.

* Anuncios PPC (pago por clic) en Google Ads.
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Marketplace

*Objetivo: Incrementar ventas con bajo esfuerzo de branding.

*Tacticas:

* Optimizacion de fichas de producto (imagenes, keywords).

e Ofertas relampago y envios gratis.
Ejemplo de estrategia multicanal:
*Campaiia de lanzamiento de un smartphone:
* YouTube: Unboxing y reviews con influencers tech.
* Instagram: Ads interactivos con filtros AR para "probar" el producto.
* Email Marketing: Pre-venta exclusiva para suscriptores.

* Marketplace: Descuento por tiempo limitado en Amazon.
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Relaciones con Clientes

Las relaciones con clientes son fundamentales para fidelizar, aumentar Ila
satisfaccidon y generar recomendaciones. Este bloque define como la empresa
interactua con sus clientes antes, durante y después de la compra.

Describir el tipo de relacidn con cada segmento de clientes

No todos los clientes esperan el mismo tipo de trato. La relacion debe
adaptarse segun el segmento y su valor para el negocio.
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Tipos de relaciones comunes

Tipo de Relacion

Descripcion

Ejemplo

Asistencia personalizada

Atencion 1 a 1 (ejecutivo de
cuenta, soporte VIP).

Banca privada para clientes
premium.

Autoservicio

El cliente usa plataformas
digitales sin intervencion humana
(apps, chatbots).

Compra en Amazon sin asistencia.

Comunidades

Grupos donde los clientes
interactuan entre siy con la marca
(foros, redes).

Comunidad de gamers de
PlayStation.

Automatica (CRM)

Uso de herramientas
automatizadas (emails,
notificaciones,
recomendaciones).

Spotify sugiere playlists
semanales.




Identificar las expectativas y

necesidades de los clientes

Cada segmento tiene expectativas distintas. Para identificarlas, se pueden usar:

*Encuestas post-compra.
*Analisis de feedback en redes sociales.
*Entrevistas con clientes clave.

Expectativas comunes por segmento:

Segmento Expectativas Clave

Millennials Rgpldez (entrega en 24h), autoservicio, interaccion
digital.

Empresas (B2B) Soporte prioritario, facturacion flexible, reuniones

estratégicas.

Adultos mayores

Atencidn humana, instrucciones claras, asistencia
telefonica.




Estrategia para construir y mantener relaciones

|

con clientes

=IURA
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Una buena estrategia combina proactividad (anticiparse a necesidades) y retroalimentacion (mejora

continua).
Tacticas efectivas:

1. Programa de Fidelizacion
*Objetivo: Incentivar compras recurrentes.

*Ejemplos:
Puntos canjeables (Starbucks Rewards).

e Descuentos por volumen (B2B).
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CRM (Customer Relationship Management)
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*Herramientas: Salesforce, HubSpot, Zoho.

*Acciones clave:

* Segmentacion de clientes.

Automatizacion de emails (cumpleafios, abandonos de carrito).

3. Encuestas de Satisfaccion (NPS, CSAT)

*Métricas:

* NPS (Net Promoter Score): "éi Recomendarias nuestra marca?" (O-
10).

CSAT (Customer Satisfaction): "¢ Coémo calificarias tu
experiencia?" (1-5).




Atencion al Cliente Multicanal

*Canales integrados: WhatsApp, chat en vivo, redes sociales, teléfono.

*Regla de oro: Respuesta en menos de 24 horas (ideal: en minutos).

5. Contenido de Valor

*Webinars, blogs, tutoriales: Educar al cliente para fortalecer la relacion.

*Ejemplo:
 Una marca de camaras fotograficas ofrece cursos gratis de edicion.
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Principales fuentes de ingresos

Fuentes de Ingresos

Fuente de Ingreso

Descripcion

Ejemplo

Venta directa

Ingreso por transaccién unica
(producto/servicio).

Tienda de ropa, venta de smartphones.

Suscripciones

Ingreso recurrente (mensual/anual).

Netflix, Spotify, SaaS como Slack.

Publicidad

Ingreso por mostrar anuncios a
audiencias.

YouTube, Facebook, medios digitales.

Licencias

Cobro por uso de propiedad intelectual
(software, patentes).

Microsoft Office 365, Adobe Creative
Cloud.

Comisiones

Ganancia por intermediacién en
transacciones.

Amazon (marketplace), Uber, Airbnb.

Freemium

Version gratuita con funcionalidades
premium de pago.

Dropbox, LinkedIn Premium.

Servicios postventa

Mantenimiento, soporte técnico o
actualizaciones.

Empresas de software (Oracle, SAP).




Y 2i0Ra Segmentacion por tipo de cliente
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*B2C (Consumidores): Venta directa, suscripciones, publicidad.

*B2B (Empresas): Licencias, servicios recurrentes, consultoria.

*B2G (Gobierno): Contratos a largo plazo, licitaciones.
Ejemplo:

*Apple tiene multiples fuentes de ingresos:
* Venta de hardware (iPhone, Mac).

» Suscripciones (Apple Music, iCloud).

e Comisiones (App Store).




Describir la estructura de precios y la estrategia de

Ingresos
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Modelo de Precio Descripcion Ejemplo

Un valor establecido sin

Precio fijo .. Productos en supermercados.
variaciones.
e ez . Varia segun demanda, Boletos de avidn, hoteles
Precio dinamico . . .
temporada o perfil del cliente. (Booking).

El cliente paga segun consumo

(ej.: horas, GB). AWS (Amazon Web Services).

Pago por uso

Diferentes planes segun
Precio escalonado caracteristicas (basico, Zoom (gratis, Pro, Business).
premium).

Basado en el beneficio percibido
Precio por valor por el cliente (ej.: software
empresarial).

Salesforce (segun numero de
usuarios).
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Definir la estrategia para aumentar

ingresos y reducir costos

Para mejorar la rentabilidad, se debe optimizar tanto los ingresos como los
gastos.

Estrategias para aumentar ingresos:

1.Expansion a nuevos mercados: Llevar el producto a otras regiones o
segmentos.

2.Diversificacion de fuentes: Ahadir nuevos modelos (ej.: SaaS que incluye
consultoria).

3.Fidelizacion: Programas de membresia para aumentar el Customer Lifetime
Value (CLV).

4.Monetizacion de datos: Vender insights anénimos (solo si es ético y legal)
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Estrategias para reducir costos

1.Automatizacion: Usar chatbots, CRM y herramientas de marketing digital para
reducir personal operativo.

2.0utsourcing: Externalizar dreas no criticas (ej.: logistica a terceros).

3.Negociacion con proveedores: Descuentos por compras al por mayor o pagos
anticipados.

4.Enfoque en productos mas rentables: Eliminar lineas con bajo margen (ej.:
McDonald's quitd ensaladas para optimizar cocina).

Ejemplo de optimizacion:

*Amazon:

* Aumento de ingresos: Marketplace (comisiones), Prime (suscripciones), AWS
(servicios en la nube).

* Reduccion de costos: Robots en almacenes, rutas de entrega optimizadas.
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Recursos Clave

Identificar los recursos necesarios para operar el negocio

Los recursos se clasifican en fisicos, intelectuales, humanos y financieros. Su
relevancia depende del tipo de negocio (ej.: tecnoldgico vs. manufacturero).

Tipos de recursos clave:

Tipo de Recurso

Descripcion

Ejemplos

Infraestructura tangible necesaria

Maquinas, edificios, vehiculos,

Fisicos : equipos tecnoldgicos (ej.:

para producir o operat. .

servidores).
. : . Patentes, derechos de autor, bases

Activos intangibles que generan .

Intelectuales valor de datos, algoritmos, marca
| registrada.
o : Ingenieros, disenadores, equipos

Humanos Talento y habilidades del equipo. g quip

de ventas, expertos en logistica.

Financieros

Capital para invertir en crecimiento
y operaciones.

Liquidez, créditos, inversores, flujo
de caja positivo.




Describir la estrategia para adquiriry

gestionar los recursos
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Recurso Adquisicion Gestion

- Compra directa (ej.: maquinaria).
Fisicos - Alquiler (ej.: espacios flexibles).
- Outsourcing (ej.: logistica a terceros).

Mantenimiento preventivo, renovacion
tecnologica.

- Desarrollo interno (I+D).
Intelectuales - Adquisicion de licencias.
- Alianzas con universidades.

Proteccion legal (patentes),
actualizacién constante.

- Contratacion por habilidades

técnicas. L. - .
s . Retencidn (beneficios, clima laboral),
Humanos - Capacitacion continua. - ~
evaluacion de desempefio.
- Freelancers para proyectos
especificos.

- Bootstrapping (autofinanciamiento).
Financieros - Inversores o préstamos.
- Subvenciones.

Control de gastos (ERP), proyecciones
de flujo de caja.




Definir la importancia de cada recurso

para el éxito del negocio
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Recurso Importancia Riesgo si falta

Clave para negocios
Fisicos manufactureros o con
infraestructura costosa.

Paralisis operativa (ej.: sin
maquinas, no hay produccién).

Vital en industrias innovadoras Copia por competidores, pérdida
Intelectuales L : o,

(tech, farmaceéutica). de ventaja competitiva.

Esencial en servicios creativos o | Fuga de talento, disminucion de
Humanos

técnicos (consultoria, software). | calidad.

Necesarios para escalar o

Financieros .. ..
sobrevivir en crisis.

Falta de liquidez, quiebra.




Actividades Clave
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Identificar las actividades necesarias para operar el negocio

Las actividades varian segun el tipo de negocio (ej.: servicio vs.
producto, digital vs. fisico). Se clasifican en tres categorias
principales:

Categoria Descripcion Ejemplos

Fabricacion, desarrollo de
software, cocina en un
restaurante.

Creacidén del producto o servicio

Produccion i
ofrecido.

Acciones para atendery retener Servicio postventa, chatbots,

SCLEROEL @S clientes. programas de fidelizacion.

Procesos internos que mantienen | Logistica, finanzas, recursos

Gestion Operativa . . :
el negocio en funcionamiento. humanos, TI.
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Describir la estrategia para realizar cada actividad

DE AYUDA Cada actividad debe optimizarse para ser eficiente, escalable y alineada con

SOCIAL

los objetivos del negocio.

Estrategias por tipo de actividad:

Actividad

Estrategia

Herramientas/Tacticas

Produccion

- Automatizacion de procesos (ej.:
robots en manufactura).
- Control de calidad estricto.

ERP, Six Sigma, lean
manufacturing.

Atencion al Cliente

- Multicanalidad (chat, email,
redes sociales).
- Personalizacion (CRM).

Zendesk, HubSpot, chatbots con
lA.

- Alianzas con proveedores

Shopify (dropshipping), FedEx API,

- Publicidad performance (ROI).

Logistica confiables. P )
: software de gestiéon de almaceén.
- Rastreo en tiempo real.
- Contenido relevante : :
. y Google Ads, Meta Business Suite,
Marketing segmentado.

email marketing (Mailchimp).




Definir la importancia de cada actividad para el éxito
del negocio

Algunas actividades son criticas (sin ellas, el negocio colapsa), mientras que otras son de apoyo.

Actividad

Importancia

Riesgo si falla

Desarrollo de Producto

Clave en empresas innovadoras
(tech, biotecnologia).

Obsolescencia, pérdida de
mercado frente a competidores.

Servicio al Cliente

Vital en industrias con alta
competencia (retail, SaaS).

Pérdida de clientes, mala
reputacion (ej.: resenas
negativas).

Cadena de Suministro

Esencial para negocios fisicos
(manufactura, alimentacion).

Retrasos, sobrecostos,
incapacidad de entregar
productos.

Ciberseguridad

Critico en negocios digitales
(bancos, e-commerce).

Robo de datos, multas legales,
pérdida de confianza.




Red de Socios

Identificar los socios clave para el negocio

Los socios se clasifican segun su rol en la cadena de valor. Su seleccidn
depende del modelo de negocio y los objetivos estratégicos.

Tipo de Socio Descripcion Ejemplos
.. . " Fabricantes de materias primas,
Suministran insumos criticos o .
Proveedores servicios en la nube (AWS, Google

servicios operativos.

Cloud).

Distribuidores

Ayudan a llevar el producto al
mercado.

Mayoristas, plataformas como
Amazon o Mercado Libre.

Aliados estratégicos

Empresas que complementan la
oferta sin competir directamente.

Spotify con Uber (musica en viajes),
Nike con Apple (Apple Watch
integration).

Instituciones

Universidades, gobiernos o camaras
de comercio que brindan apoyo.

Programas de subsidios, investigacion
conjunta con MIT.

Influencers/Embajadores

Personas o marcas que promueven el
producto a su audiencia.

YouTubers tech, celebridades en
campanas (ej.: Cristiano Ronaldo con
Nike).




= Tipo de Socio

Proveedores

Distribuidores

Aliados estratégicos

Influencers

o Estrategias por tipo de socio:

Establecimiento

- Evaluar calidad, costos 'y
confiabilidad.
- Negociar contratos a largo plazo.

- Acuerdos de exclusividad o
preferencia.
- Capacitacion en producto.

- Crear propuestas de valor conjuntas
(ej.: paquetes combinados).

- Seleccionar por afinidad con la
marca.
- Ofrecer compensacion flexible.

Describir la estrategia para establecer y mantener relaciones
con los socios

Una relacidn exitosa con socios requiere seleccidon cuidadosa, comunicacion claray
beneficios mutuos.

Mantenimiento

- Reuniones trimestrales de mejora.
- Programas de incentivos por
volumen.

- Dashboard compartido de ventas.
- Bonificaciones por metas.

- Reuniones anuales de innovacion.
- Campanas de marketing
colaborativas.

- Envio de productos nuevos.
- Acceso a eventos exclusivos.



negocio

otros aportan ventajas competitivas.

Definir la importancia de cada socio para el éxito del

Algunos socios son criticos (sin ellos, el negocio no puede operar), mientras que

Tipo de Socio

Importancia

Riesgo si falla la relacion

Proveedores clave

Vitales para negocios con cadena
de suministro compleja (ej.:
automotriz).

Paralisis de produccion (ej.: falta
de chips para smartphones).

Distribuidores exclusivos

Clave en mercados saturados
(ej.: bebidas en supermercados).

Pérdida de acceso a clientes
finales.

Aliados tecnolégicos

Esenciales para empresas
digitales (ej.: integracion con
PayPal).

Limitacion de funcionalidades
para usuarios.

Influencers masivos

Importantes en industrias
basadas en tendencias (moda,
gaming).

Disminucién de visibilidad y
engagement.
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Estructura de Costos

Tipo de Costo

Descripcion

Ejemplos Comunes

Costos Fijos

Gastos que no varian en el corto
plazo, independientemente de las
ventas.

- Alquiler de local.

- Salarios fijos.

- Seguros.

- Licencias de software.

Costos Variables

Gastos que fluctuan segun el
nivel de produccion o ventas.

- Materias primas.

- Embalaje.

- Comisiones por ventas.
- Servicios de logistica (envios).

Costos Semivariables

Gastos con componentes fijosy
variables.

- Servicios publicos (luz, agua).
- Publicidad (base fija +
campanas variables).
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Una gestion inteligente de costos busca optimizar recursos sin sacrificar calidad.

Estrategias para reducir costos: Para costos fijos:

*Negociar contratos: Renegociar alquileres o seguros anualmente.

*Automatizacion: Usar software para reducir personal administrativo (ej.: facturacion
electrdnica).

*Espacios compartidos: Coworking o almacenes logisticos compartidos.

2. Para costos variables:

*Compras al por mayor: Descuentos por volumen con proveedores.
*Outsourcing: Subcontratar servicios no esenciales (ej.: logistica a terceros).

*Eficiencia energética: Migrar a energias renovables o sistemas de bajo consumo.
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3. Estrategias transversales:

*Lean Management: Eliminar desperdicios en procesos (ej.: produccién ajustada
en manufactura).

*Tecnologia: Adoptar herramientas SaaS para reducir costos de IT (ej.: Google
Workspace vs. servidores propios).

Ejemplo de éxito:

*IKEA:

* Reduccion de costos fijos: Diseiio modular y empaque plano para ahorrar
en almacenamiento y transporte.

* Reduccion de costos variables: Compra masiva de materias primas a
precios competitivos.
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Una estructura de costos bien gestionada impacta
directamente en:

Beneficios clave

Area Impacto Positivo

Riesgo de una mala gestién

Rentabilidad Aumenta margenes de ganancia.

Pérdidas financieras incluso con
altas ventas.

Permite ofrecer precios mas

Competitividad .
atractivos.

Precios altos que alejan a los
clientes.

Flexibilidad Capacidad para invertir en

crecimiento (ej.: I+D, marketing).

Falta de liquidez para
oportunidades emergentes.

Resistencia ante crisis
Sostenibilidad econdmicas o fluctuaciones de
demanda.

Vulnerabilidad a quiebras por
costos descontrolados.
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Directora Ejecutiva: Ing. Diana Castillo Talledo
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