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Modelo de Negocios con
Canvas

MODELO CANVAS

socios

:Qué pueden
hacer distintos
colaboradores
mejor que tu o
con un coste
menor y por lo
tanto
enriquecer tu
modelo de
negocio?

ACTIVIDAD m

Actividades
CLAVE
necesarias.
Por ejemplo
produccion,
distribucioén,
publicidad...

RECURSOSE

Recursos
CLAVE que
requiere tu
modelo de
negocio.

petnen |

CLIENTES e

;Quiénes son?
¢Para quién
estas creando
valor?
- Agruparlos
por segmentos.
- Establecer
prioridades

DE: N PARA:
I I
PROPUESTARmmERELACION
DE VALOR ¢{Qué tipo de
Propuesta de relacion
valor unica esperan tus
para cada clientes que
segmento: mantengas con
- ;Qué ellos?
problema
solucionas?
- dQue CANALES
necesidad -
satisfaces? (A través de
- ;Qué qué medios
beneficios contactaras y
aportas? atenderas a tus
(Desde el clientes?
punto de vista
del cliente)
INGRESOS

Define la estructura de costes de tu
modelo de negocio. ;Como puedes
minimizarlos para construir un modelo de
negocio rentable?

¢(Cuanto estan dispuestos a pagar tus
clientes por tu propuesta de valor?

:Qué formas de facturaciéon consideran?
{Qué margenes obtienes?

www.reinventatunegocio.com




Introduccion

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

Popular por la
digitalizacion y
transformacion
de las empresas.




Origen del
Modelo Canvas

- Autor: Alexander
Osterwalder (tesis de
grado).

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

~ En espanol: Generacion
de Modelos de Negocio.




Definicion




Areas principales del Modelo

- Clientes
“"  Oferta
<.l 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

/. 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 diferenciacion,
diseno, reduccion de
costos, etc.



Lienzo De Modelo De

Negocios

Disenado para:

Disefado por:

~

P
Socios Clave 7

Actividades Clave igi

s

ividades clave requiere nuestra
3 valo|

Recursos Clave (;fv

Propuesta de

Valor ~

SER
PRODUCTO 0
SERVICIO.

BENEFICIIOS
CUANTITATIVOS:
*Reduccion de
precios

+Tiempos, Costos.

BENEFICIOS
CUALITATIVOS:
*Estatus

*Disefio
*Novedad
*Personalizacion
*Conveniencias

Relacion con
Clientes

pora que ¢
105 Gada uno de nuest

.

C/ientes -

Segmentos De

L

Estructura De Costos

Cuales son los coslo:

cUrsos clave son los ma S
actividades clave son las mas costosas

mas importantes  en nuestro modelo de negocio?

Por cual v
Act

Fuente De Ingresos
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#2 Segmentos
de Mercado

- Se trata de un grupo d
personas, organizaciones,
empresas que comparten un
problema en comun o
necesidad que espera
satisfacer.




Lienzo De Modelo De

. Disenado para: Disefado por: i
Negocios
Socios Clave ’\ygg\ Actividades Clave L\fi Propuesta de Relacion con Q Segmentos De \
‘ ‘ = PRI })gﬁ Valor | Clientes - Clientes
PRODUCTO O
SERVICIO. ;QUIENES
BENEFICIIOS SON
CUANTITATIVOS: NUESTROS
- *Reduccion de — ?
Recursos Clave Q precios Canales - “/P’ CLIENTES?
S ) -

Q
propucsta do va
nu

+Tiempos, Costos.

BENEFICIOS
CUALITATIVOS:
*Estatus

*Disefio
*Novedad
*Personalizacion
*Conveniencias

;A QUE
SEGMENTO
DE MERCADO
PERTENECEN?

Estructura De Costos

mas importantes  en nueslio m

Z
LEX

Actualmente por que se paga
0 ¢

Fuente De Ingresos

HTTP:/TRABAJARDESDECASASI.COM

FACEBOOK.COM/TRABAJARDESDECASASI

sSEmEaE.. @000 ®




#3 Canales

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

Como la empresa llega al
cliente.

Directos/Indirectos, fases:
info, evaluacion, compra,
entrega, postventa.




Lienzo De MOdeIo De Disenado para: Disefado por: i
Negocios
Socios Clave ’y? Actividades Clave L\fi Propuesta de Relacion con Q Segmentos De \
<> | R Valor & | Clientes 5L | Clientes
PRODUCTO O #
SERVICIO. (QUIENES
BENEFICIIOS SON
CUANTITATIVOS: NUESTROS
*Reduccién de 2
Recursos Clave {:5' precios Canales ~71. CLIENTES?
“ @ +Tiempos, Costos. N,
e s o g BENEFICIOS #3 - A QUE
s CUALITATIVOS: CANALES*~
CUALITS - SEGMENTO
*Disefio ‘
“Personal AV EER&EE&ES?
*Personalizacion ¢
*Conveniencias FISICOS
ONLINE
Estructura De Costos Z ; Fuente De Ingresos
Cuales son los costo mr»“m)\:‘»j«‘n‘t‘ en nuestro modelo de negocio? ‘\.( Por cual valor nuestios clientes estan dispuestos a
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#4 Relaciones
con Clientes

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

Formas de interaccion:
asistencia personal,
autoservicio, comunidades.




Lienzo De Modelo De

. Disenado para: Disenado por:
Negocios
Socios Clave ”’/’—'\ Actividades Clave & Propuesta de Relacion con Q Segmentos De \
=D )}iw Valor CI/'entes a C//entes o
# 1 Relacion: #2
PRODUCTO O *Personal VIP
SERVICIO. *Autoservicio. (‘QU IENES
*Automatizacion

CUANTITATIVOS: *Co-creacion NUESTROS
*Reduccién de

a precios — CLlENTES7

Recursos Clave @ +Tiempos, Costos. Canales - "/\"
=0 -
S | mie, | |AQUE
*Estatus . PROPIOS SEGMENTO
*Disefio
“Peronal i gERMFEI:IEéIES?
*Personalizacion ¢
*Conveniencias FISICOS
ONLINE

Estructura De Costos

Cuales son los costos mas importantes en nuestro m

Fuente De Ingresos

HTTP:/TRABAJARDESDECASASI.COM

FACEBOOK.COM/TRABAJARDESDECASASI

S CIGIOICN0)




#5 Fuente de
Ingresos

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

Como se genera el dinero.

Venta, suscripcion,
licencias, corretaje,
precios fijos/dinamicos.



Lienzo De Modelo De

Negocios

Disenado para:

En

Ilteracion

e
Socios Clave ({4

Actividades Clave

&

in

A0

Recursos Clave

Que re o requiere nu
propucsta do va

Propuesta de
Valor

PRODUCTO O
SERVICIO.

BENEFICIIOS
CUANTITATIVOS:
*Reduccién de
precios

+Tiempos, Costos.

BENEFICIOS
CUALITATIVOS:
*Estatus

*Disefio
*Novedad
*Personalizacion
*Conveniencias

T

Disenado por:
Relacion con

Clientes Q
Refaiont
*Personal VIP
*Autoservicio.
*Automatizacion

*Comunidades
*Co-creacion

Canales

- CANALES..

=PROPIOS
AJENOS
FISICOS

ONLINE

Segmentos De

L

Estructura De Costos

Fuente De Ingresos
“Pago Unico
Pago Recurrente

Clientes

#2

;QUIENES

SON

NUESTROS

CLIENTES?

;A QUE

SEGMENTO

DE MERCADO

PERTENECEN?
T
\\(]
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#6 Recursos Clave

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

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

Recursos necesarios: fisicos,
intelectuales, humanos,
financieros.



Lienzo De Modelo De

Negocios

Disenado para:

|

Disenado por:

Socios Clave \é\/: Actividades Clave [ Propuesta de Relacion con Q Segmentos De ’
" n = J}E&, Valor Clientes : Clientes
F1 | Raon— |42
PRODUCTO O *Personal VIP .
SERVICIO. *Autoservicio. :Quienes son
*Automatizacion
BENEFICIIOS *Comunidades nuestros
CUANTITATIVOS: *Co-creacion clientes?
*Reduccién de
B & a precios Gans|
gursos Clave ¢ +Tiempos, Costos. anaies o .
7 o Ul aue
T Rk g i BENEFICIOS o Gt negrodos nuesos canses? segmento de
Recursos CUALITATIVOS: ‘&% Canales g
¢ Fisicos “Estatus ¢ Propios | Mercado
*Disefio 2 ?
23 ) ¢
> H.uman.os *Novedad & Ajenos pertenecen
% Financieros *Personalizacion & Fisicos
23 ienci .
% Intelectuale Conveniencias & Online
S
Estructura De Costos // ; Fuente De Ingresos DY
_Pago Unico
Pago Recurrente
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#7 Actividades
Clave

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

Acciones esenciales:
produccién, resolucion de
problemas, plataformas.



|

Lienzo De MOdeIo De Disenado para: Disefado por: il
Negocios
Socios Clave \é\/: Actividades Clave & | Propuesta de Relacion con Q Segmentos De ’
‘ | J}E&w Valor Clientes ‘ Clientes
Actividades de: | ¥ | Retactons | #2
Produccion. PRODUCTO O *Personal VIP .
0 Resolucién SERVICIO. *Autoservicio. ;Quienes son
*Automatizacion
Problemas. BENEFICIIOS *Comunidades nuestros
0 Plataforma/Re | CUANTITATIVOS: *Co-creacion clientes?
d *Reduccion de
a precios
ﬁegrSQSC/ave Qj‘ +Tiempos, Costos. Ca;/;s Y| ;A que
L L. BENEFICIOS S el | sesmento de
RecurSOS CUALITATIVOS: ¢ 9 “‘;‘3;‘ "C‘analﬂes g d
% Fisicos :E'::.tatus e Propios mercado
o, isefio - ?
P H.uman.os *Novedad & Ajenos pertenecen!
fo Financieros :zersona.lizaFién < Fisicos
% Intelectuale onveniencias & Online
S
Estructura De Costos // ; Fuente De Ingresos DY
~Pago Unico
Pago Recurrente
HTTP:/ITRABAJARDESDECASASI.COM Y

FACEBOOK.COM/TRABAJARDESDECASASI



#8 Socios
Clave

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

Red de socios estratégicos:
alianzas, coopeticion, joint
ventures.




Lienzo De Modelo De

Negocios

Disenado para:

|

Disenado por:

e
Socios Clave ({4

Actividades Clave c\&i

#7

A
‘Actividades de:

Propuesta de
Valor

#o

Relacion con Q
Clientes )

#4

Segmentos De \
Clientes

Relacion: #2
Asociarse PrOdUCCién. PRODUCTO O *”'Personal VIP .
para: 0 Resolucién SERVICIO. *Autoservicio. :Quienes son
. o
+Obtener Problemas. BENEFICIIOS *ég;‘?:::gaz::;on nuestros
economias de 0 Plataforma/Re | CUANTITATIVOS: *Co-creacion clientes?
escala d *Reduccioén de
s - precios —~
*BedUCC‘On de Recyrsos Clave Q +Tiempos, Costos. Canales ¢ "/l" A
riesgos. { o NS - & g | & que
*Adquirir Recursos BENEFICIOS Gomo st Tioah haei Segmento de
RECUrsos o S EIE:JSAtI;ItTA;TIVOS: 9 Canales mercado
actividades ¢ Fisicos “Dis eﬁl; ¢ Propios ertenecen?
clave de o H.uman.os *Novedad < Ajenos P )
terceros. % Financieros *Personalizacion < Fisicos
> * ienci .
% Intelectuale Conveniencias & Online
S
Estructura De Costos // é Fuente De Ingresos
‘Pago Unico
Pago Recurrente
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#9 Estructura
de Costos

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

Costos fijos/variables,
economias de escala y
amplitud.



Lienzo De Modelo De

. Disenado para: Diseniado por:
Negocios
Socios Clave ’\y? Actividades Clave [ \i Propuesta de Relacion con Q Segmentos De \
‘ ‘ » PN e J}—\m Valor Clientes : C//entes o
#8 “ Actividades de: | : #1 “Relacion: #2
Asociarse Produccion. PRODUCTO O *Personal VIP .
para: 0 Resolucién SERVICIO. :ﬁu:oser'\cl.lcm:’ :Quienes sor
+Obtener Problemas. BENEFICIIOS *an‘?:::d]az::;on nuestros
economias de 0 Plataforma/Re| CUANTITATIVOS: *Co-creacion clientes?
escala d *Reduccion de
* Ny R ’ A\ precios I <
Beduccwn de ecursos Clave '~g-<7y +Tiempos, Costos. Canales f A
riesgos. #6 & #3 o ¢Aque
*Adquirir BENEFICIOS Gins e ono o ‘ segmento de
- & Fi *Estatus mercado
actividades % Fisicos “Disefio 020 Proplos ¢ )
® =
clave de < H.uman.os *Novedad & Ajenos pertenecen:
terceros. 050 Financieros :zersona.lizaqén < Fisicos
% Intelectuale onveniencias & Online
S

Estructura De Costos Fuente De Ingresos
#9 Ingresos
Egresos . Pago Unico
Costos fijos, variables, gastos etc. Pago Recurrente
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PARTE
PRACTICA




Datos:

1.- tienda online

2.- Vente Café en linea

de alta Gama, Premium, etc.
3.- Modelo de negocio, ventas
unicas, o modelo de negocio
recurrente.

4,-




Lienzo De Modelo De

i Disefiado para: Disefiado por:
Negocios
' A i o, ; Y i
Socios Clave ég\& Actividades Clave ﬁ i . C;c/)(;))ruesta de gﬁgz?ctg? con B Q 8232;:/;1@ De ﬁ
e | HELD | EEmmoe o GRC
el #Seleccion de café. | HA4 ‘Soporte:
*Productores *Compra café #1 '*Cﬁats, Tel., #2
de Café. *Atn.Clientes. e-mail _ Entusiastas por
~*Gestion y *Gestion de Café Premium Recomendaciones | - -fas de gama
matto web de envios. local/importado. automatizadas. media y alta.
e-commerce.
*Gestion de pal Seleccion -y
RRSS y recursos Clave H personalizada ’gg,i??il%ss web. Pel.'sonas que
Marketing. :#6 i para cada prOPiOl anzando ahora? quieren .
*Empresa de *Sitio web cliente. *Redes sociales | descubrir
envios *Rec. Humanos. propias. nuevos
*Admon y *Expertos en Café Evita salir de *Tiendas fisicas | sabores/aroma
Contabilidad. ;SR%';”:V‘::bgr::i:;r casa y compra laj de terceros: s regularmente
’ ’ 24 hrs ONLINE. | Bloggers,
Marketer.
*Stpcl Productos influencers.# 3

Estructura De Costos

IS
&

Fuente De Ingresos

#5

‘. *Agencia R
« Salarios y freelancers  Mk. *Pago *Pago
e *Compras y envios. *Matto web TR
 *Comisiones bancarias ) ReCU rrente U nico
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Ventajas del
Canvas

Vision global,
rapidez, bajo costo.
Permite validar o

descartar ideas
rapidamente.




Modelo
o simplificado.

Desventajas

del Canvas |
No sustituye un plan

de negocios
completo.




Apps: Educanvas,
Business Model Canvas
Strategizing.App,

BizCanvas.

Recursos y

Herramientas
® Complementos: Canvas

O de propuesta de valor,
mapa de empatia.



Cierre

- El Business Model Canvas es una fotografia estratégica
del negocio en una sola hoja.

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




