
MODEL 
BUSINESS 
CANVAS

►“Es una herramienta 
que nos permitirá 
graficar y entender 
como una 
organización, nos 
permitirá crear, 
entrega valor y capta 
valor”
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Modelo de Negocios con 
Canvas



Introducción

► Crear un modelo 
de negocio con 
Canvas es 
sencillo y visual.

► Popular por la 
digitalización y 
transformación 
de las empresas.



Origen del 
Modelo Canvas

► Autor: Alexander 
Osterwalder (tesis de 
grado).

► Libro: Business Model 
Generation (2011, con 
Yves Pigneur).

► En español: Generación 
de Modelos de Negocio.



Definición

Describe cómo una organización crea, 
entrega y captura valor.

Permite representar las partes clave del 
negocio en una sola hoja.



Áreas principales del Modelo

Clientes

Oferta

Infraestructura

Viabilidad financiera



Los 9 Bloques 
del Canvas

► 1. Segmentos de Mercado
► 2. Propuesta de Valor
► 3. Canales
► 4. Relaciones con Clientes
► 5. Fuentes de Ingreso
► 6. Recursos Clave
► 7. Actividades Clave
► 8. Asociaciones Clave
► 9. Estructura de Costos



#1 
Propuesta 
de Valor

Es el producto o servicio 
que ofrece la empresa 

junto con todos los 
benecios relacionados 

con el mismo

Incluye diferenciación, 
diseño, reducción de 

costos, etc.



#1
PRODUCTO O 
SERVICIO.
 
BENEFICIIOS 
CUANTITATIVOS: 
*Reducción de 
precios
+Tiempos, Costos.
 
BENEFICIOS 
CUALITATIVOS:
*Estatus
*Diseño
*Novedad
*Personalización
*Conveniencias
 



#2 Segmentos 
de Mercado

► Se trata de un grupo de 
personas, organizaciones, 
empresas que comparten un 
problema en común o 
necesidad que esperan 
satisfacer.



#1
PRODUCTO O 
SERVICIO.
 
BENEFICIIOS 
CUANTITATIVOS: 
*Reducción de 
precios
+Tiempos, Costos.
 
BENEFICIOS 
CUALITATIVOS:
*Estatus
*Diseño
*Novedad
*Personalización
*Conveniencias
 

#2
¿QUIENES  
SON 
NUESTROS 
CLIENTES?

¿A QUE 
SEGMENTO 
DE MERCADO 
PERTENECEN?



#3 Canales

ES LA FORMA EN QUE 
LA  EMPRESA ENTREGA 
LA PROPUESTA DE 
VALOR AL QUIENTE.

► Cómo la empresa llega al 
cliente.

► Directos/Indirectos, fases: 
info, evaluación, compra, 
entrega, postventa.



#1
PRODUCTO O 
SERVICIO.
 
BENEFICIIOS 
CUANTITATIVOS: 
*Reducción de 
precios
+Tiempos, Costos.
 
BENEFICIOS 
CUALITATIVOS:
*Estatus
*Diseño
*Novedad
*Personalización
*Conveniencias
 

#2
¿QUIENES  
SON 
NUESTROS 
CLIENTES?

¿A QUE 
SEGMENTO 
DE MERCADO 
PERTENECEN?

#3
CANALES
PROPIOS
AJENOS
FISICOS
ONLINE



#4 Relaciones 
con Clientes

► EL BLOQUE DE LA RELACION 
CON LOS CLIENTES ANALIZA 
CÒMO NUESTRA EMPRESA 
VA A ATRAER, RETENER Y 
AMPLIAR TU CARTERA DE 
CLIENTES.

► Formas de interacción: 
asistencia personal, 
autoservicio, comunidades.



#1
PRODUCTO O 
SERVICIO.
 
BENEFICIIOS 
CUANTITATIVOS: 
*Reducción de 
precios
+Tiempos, Costos.
 
BENEFICIOS 
CUALITATIVOS:
*Estatus
*Diseño
*Novedad
*Personalización
*Conveniencias
 

#2
¿QUIENES  
SON 
NUESTROS 
CLIENTES?

¿A QUE 
SEGMENTO 
DE MERCADO 
PERTENECEN?

#3
CANALES
PROPIOS
AJENOS
FISICOS
ONLINE

#4
Relación:
*Personal VIP
*Autoservicio.
*Automatización
*Comunidades
*Co-creación



#5 Fuente de 
Ingresos

EL BLOQUE DE LAS FUENTES DE 
INGRESOS NOS AYUDARA A 
DEFINIR DE QUE FORMA UN 
NEGOCIO OBTIENE RECURSOS 
MONETARIOS.

► Cómo se genera el dinero.

► Venta, suscripción, 
licencias, corretaje, 
precios fijos/dinámicos.



#1
PRODUCTO O 
SERVICIO.
 
BENEFICIIOS 
CUANTITATIVOS: 
*Reducción de 
precios
+Tiempos, Costos.
 
BENEFICIOS 
CUALITATIVOS:
*Estatus
*Diseño
*Novedad
*Personalización
*Conveniencias
 

#2
¿QUIENES  
SON 
NUESTROS 
CLIENTES?

¿A QUE 
SEGMENTO 
DE MERCADO 
PERTENECEN?

#3
CANALES
PROPIOS
AJENOS
FISICOS
ONLINE

#4
Relación:
*Personal VIP
*Autoservicio.
*Automatización
*Comunidades
*Co-creación

#5
Pago Único
Pago Recurrente



#6 Recursos Clave

SON LOS RECURSOS ESENCIALES PARA QUE EL 
MODELO DE NEGOCIO FUNCIONE.

CON ESTOS RECURSOS, LA EMPRESA PUEDE 
CUMPLIR CON SUS ACTIVIDADES PRINCIPALES.

► Recursos necesarios: físicos, 
intelectuales, humanos, 
financieros.



#1
PRODUCTO O 
SERVICIO.
 
BENEFICIIOS 
CUANTITATIVOS: 
*Reducción de 
precios
+Tiempos, Costos.
 
BENEFICIOS 
CUALITATIVOS:
*Estatus
*Diseño
*Novedad
*Personalización
*Conveniencias
 

#2
¿Quienes  son 
nuestros 
clientes?

¿A que 
segmento de 
mercado 
pertenecen?

#3
❖ Canales
❖ Propios
❖ Ajenos
❖ Fisicos
❖ Online

#4
Relación:
*Personal VIP
*Autoservicio.
*Automatización
*Comunidades
*Co-creación

#5
Pago Único
Pago Recurrente

#6
Recursos
❖ Físicos
❖ Humanos
❖ Financieros
❖ Intelectuale

s



#7 Actividades 
Clave

► SON LOS PROCESOS, ACTIVIDADES  
Y TAREAS MÀS IMPORTANTES QUE 
UNA EMPRESA DEBE EJECUTAR 
PARA QUE EL NEGOCIO FUNCIONE.

► Acciones esenciales: 
producción, resolución de 
problemas, plataformas.



#1
PRODUCTO O 
SERVICIO.
 
BENEFICIIOS 
CUANTITATIVOS: 
*Reducción de 
precios
+Tiempos, Costos.
 
BENEFICIOS 
CUALITATIVOS:
*Estatus
*Diseño
*Novedad
*Personalización
*Conveniencias
 

#2
¿Quienes  son 
nuestros 
clientes?

¿A que 
segmento de 
mercado 
pertenecen?

#3
❖ Canales
❖ Propios
❖ Ajenos
❖ Fisicos
❖ Online

#4
Relación:
*Personal VIP
*Autoservicio.
*Automatización
*Comunidades
*Co-creación

#5
Pago Único
Pago Recurrente

#6
Recursos
❖ Físicos
❖ Humanos
❖ Financieros
❖ Intelectuale

s

#7
Actividades de:
Producción.
� Resolución 

Problemas.
� Plataforma/Re

d



#8 Socios  
Clave

► AQUELLAS PERSONAS U 
ORGANIZACIONES QUE 
DEBEN ESTAR JUNTO A 
NUESTRA EMPRESA QUE 
ÈSTA FUNCIONE O 
FUNCIONE MEJOR.

► Red de socios estratégicos: 
alianzas, coopetición, joint 
ventures.



#1
PRODUCTO O 
SERVICIO.
 
BENEFICIIOS 
CUANTITATIVOS: 
*Reducción de 
precios
+Tiempos, Costos.
 
BENEFICIOS 
CUALITATIVOS:
*Estatus
*Diseño
*Novedad
*Personalización
*Conveniencias
 

#2
¿Quienes  son 
nuestros 
clientes?

¿A que 
segmento de 
mercado 
pertenecen?

#3
❖ Canales
❖ Propios
❖ Ajenos
❖ Fisicos
❖ Online

#4
Relación:
*Personal VIP
*Autoservicio.
*Automatización
*Comunidades
*Co-creación

#5
Pago Único
Pago Recurrente

#6
Recursos
❖ Físicos
❖ Humanos
❖ Financieros
❖ Intelectuale

s

#7
Actividades de:
Producción.
� Resolución 

Problemas.
� Plataforma/Re

d

#8
Asociarse 
para:
+Obtener 
economías de 
escala
*Reducción de 
riesgos.
*Adquirir 
Recursos o 
actividades 
clave de 
terceros.

 



#9 Estructura 
de Costos

ESTE BLOQUE IDENTIFICA Y 
ANALIZA LOS COSTOS QUE SE 
GENERAN AL OPERAR NUESTRO 
NEGOCIO.

► Costos fijos/variables, 
economías de escala y 
amplitud.



#1
PRODUCTO O 
SERVICIO.
 
BENEFICIIOS 
CUANTITATIVOS: 
*Reducción de 
precios
+Tiempos, Costos.
 
BENEFICIOS 
CUALITATIVOS:
*Estatus
*Diseño
*Novedad
*Personalización
*Conveniencias
 

#2
¿Quienes  son 
nuestros 
clientes?

¿A que 
segmento de 
mercado 
pertenecen?

#3
❖ Canales
❖ Propios
❖ Ajenos
❖ Fisicos
❖ Online

#4
Relación:
*Personal VIP
*Autoservicio.
*Automatización
*Comunidades
*Co-creación

#5
Ingresos
Pago Único
Pago Recurrente

#6
Recursos
❖ Físicos
❖ Humanos
❖ Financieros
❖ Intelectuale

s

#7
Actividades de:
Producción.
� Resolución 

Problemas.
� Plataforma/Re

d

#8
Asociarse 
para:
+Obtener 
economías de 
escala
*Reducción de 
riesgos.
*Adquirir 
Recursos o 
actividades 
clave de 
terceros.

 

#9
Egresos
Costos fijos, variables, gastos etc.



PARTE 
PRACTICA



Datos:
1.- tienda online
2.- Vente Café en línea
de alta Gama, Premium, etc.
3.- Modelo de negocio, ventas 
únicas, o modelo de negocio 
recurrente.
4.-



#2
Entusiastas por 
cafés de gama 
media y alta.

Personas que 
quieren 
descubrir 
nuevos 
sabores/aroma
s regularmente

#1

Café Premium 
local/importado.

Selección 
personalizada 
para cada 
cliente.

Evita salir de 
casa y compra las 
24 hrs ONLINE.

*Sitios web 
propiol
*Redes sociales 
propias.
*Tiendas físicas 
de terceros:
Bloggers, 

influencers.#3

#4
Soporte:
*Chats, Tel., 
e-mail
*Recomendaciones 
automatizadas.

*Pago 
Recurrente

*Pago 
Único

#5

#6
*Sitio web
*Rec. Humanos.
*Expertos en Café
*Soporte: gestor 
RRSS, webmaster, 
Marketer.
*Stpcl Productos

#7
*Selección de café.
*Compra café

*Atn.Clientes.
*Gestión de 
envíos.

#8
*Productores 
de Café.
^*Gestion y 
matto web de 
e-commerce.
*Gestion de 
RRSS y 
Marketing.
*Empresa de 
envíos
*Admón y 
Contabilidad.

#9
• Salarios y freelancers
• *Compras y envíos.
• *Comisiones bancarias

*Agencia 
Mk.
*Matto web.



Ventajas del 
Canvas

► Visión global, 
rapidez, bajo costo.

► Permite validar o 
descartar ideas 
rápidamente.



Desventajas 
del Canvas

Modelo 
simplificado.

No sustituye un plan 
de negocios 
completo.



Recursos y 
Herramientas

Apps: Educanvas, 
Business Model Canvas 
Strategizing.App, 
BizCanvas.

Complementos: Canvas 
de propuesta de valor, 
mapa de empatía.



Cierre

► El Business Model Canvas es una fotografía estratégica 
del negocio en una sola hoja.

► Empieza a llenar los 9 bloques y define tu estrategia.


