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Business Model Canvas - 9 Bloques.
Fuente: Generacion de modelos de negocio (Alexander Osterwalder & Yves Pigneur)
Fuente: The Power MBA

SIMPLE Y POTENTE

Basicamente se trata de una herramienta para describir, analizar y evolucionar
modelos de negocio a partir de los elementos que generan valor al negocio.
Una foto que nos sirva de guia sin perdernos en los detalles. No hay que profundizar
mucho. Debemos evitar la paralisis por analisis.
A la vez, debemos recoger todo lo que surja en el proceso, todas las ideas que
emanen, luego filtramos.

Dividimos el proyecto en 9 médulos que nos permiten determinar la forma de generar
ingresos.

Los 9 bloques interactuan entre si y nos aportan la imagen con las diferentes maneras
de rentabilizar nuestro proyecto.

Debemos preguntarnos:

- ¢Qué? - Qué ofrezco, mi propuesta.

- ¢A quién? - Quién es mi cliente.

- ¢Como? - De que recursos dispongo.

- ¢Cuanto? - Fuentes de ingreso, gastos.
Seguramente ya habremos analizado otros factores:

- Tamano del mercado.

- Escalabilidad.

- Barrera de entrada.

- ¢ Aportamos valor?

- Costes de cambio.

Si la foto es adecuada, echaremos el resto en los “planes” y seguro que son mas
acertados.

- Plan estratégico

- Plan de gestion

- Plan de comunicacién

- Plan comercial



ECOSISTEMAS ACTIVIDADES OFERTAS DE RELACIONES CON SEGMENTOS

DE ALIANZAS CLAVE LOS CLIEMTES DE CLIEMTES
RECURSOS CAMNALES DE
CLAVE DISTRIBUCION

ESTRUCT

URA FLUJOS DE
DE COSTES

INGRESOS

¢A quién creamos valor?
¢cuales son nuestros clientes mas importantes?

Identifica a los distintos grupos de personas o entidades a los que se dirige una
empresa.

Unicamente debemos considerar segmentos distintos si sus necesidades requieren
una propuesta de valor distinta, nos dirigimos a ellos a través de distintos canales...
es decir, si la clasificacion es relevante para el modelo de negocio. Ten en cuenta que
es habitual caer en determinar demasiados segmentos, cuando realmente no se les
esta ofreciendo nada diferente.



ECOSISTEMAS ACTIVIDADES OFERTAS DE RELACIONES CON SEGMENTOS
DE ALIANZAS CLAVE PRODUCTOS Y LOS CLIENTES DE CLIENTES
SERVICIOS

RECURSOS

CLAVE

TRUCTURA FLUJOS DE

¢ Qué ofrecemos a nuestros clientes?
¢qué problema solucionamos? ¢ cuales
son nuestros valores diferenciales?

En este bloque vamos a describir lo que ofrecemos a cada segmento de clientes. Esto
puede ser abordado de distintas formas:
- Podemos optar por citar nuestra oferta de productos y servicios: “Digitalizacion
de procesos y servicios de gestiéon documental”.
- Podemos describir los valores o beneficios que aportamos: “Ahorro de espacio
y tiempo, eficiencia en procesos de las actividades clave de administracion,
acceso certero a la informacién y a la documentacioén requerida, eficiencia en
los flujos de aprobacion, creacidn y gestién de cualquier tipo de

expediente....”.



ECOSISTEMAS ACTIVIDADES OFERTAS DE RELACIONES CON SEGMENTOS

DE ALIANZAS CLAVE PRODUCTOS Y LOS CLIENTES DE CLIENTES
SERVICIOS
RECURSOS CANALES DE
CLAVE DISTRIBUCION
ESTRUCTURA FLUJOS DE

DE COSTES NGRESOS

¢ Coémo establecemos contacto con nuestros clientes?
¢Qué canales utilizamos para dar a conocer, captar y fidelizar a nuestros clientes? ;A
través de qué canales “entregamos valor” a nuestros clientes?

¢Web? ;Tiendas propias? ¢a través de nuestros comerciales? ¢ distribuidores?
Vamos a explicar el modo en que nos comunicamos con los distintos segmentos de
clientes. La principal clasificacion de los canales es que sean directos o indirectos.



ECOSISTEMAS ACTIVIDADES OFERTAS DE RELACIONES CON SEGMENTOS

DE ALIANZAS CLAVE PRODUCTOS Y LOS CLIENTES DE CLIENTES
SERVICIOS
RECURSQOS CANALES DE
CLAVE DISTRIBUCION
ESTRUCTURA FLUJOS DE
DE COSTES NGRESQOS

¢Qué tipo de relaciones establecemos con nuestros clientes? ; Personal?
automatizada? ¢ redes sociales? ¢ call-center?

Este bloque es el mas complejo de entender.

Simplemente debemos describir el tipo de relaciones que queremos tener con
nuestros clientes. Por ejemplo, en ATECNA queremos mantener relaciones lo mas
cercanas posibles con nuestros clientes, a través de redes sociales, encuestas
anuales, visitas periddicas, llamadas de seguimiento,.. para medir y contrastar la
experiencia del cliente.



ECOSISTEMAS ACTIVIDADES OFERTAS DE RELACIONES CON SEGMENTOS

DE ALIANZAS CLAVE PRODUCTOS Y LOS CLIENTES DE CLIENTES
SERVICIOS
RECURSQOS CANALES DE
CLAVE DISTRIBUCION
ESTRUCTURA FLUJOS DE
DE COSTES INGRESOS

Debemos describir y analizar como el modelo genera ingresos, para cada uno de los
segmentos del mercado

¢ Como son los flujos de ingresos?

¢Por qué pagan nuestros clientes?

¢En concepto de qué?

¢Venta de productos? ;Venta de servicios?

¢Suscripcion? ¢ Alquileres? ¢ Se producen ingresos por transaccién individual o de
forma recurrente?

¢ Cual es el mecanismo de fijacion de precios?

¢Son fijos o variables? ;Son estables?

¢ Son faciles de anticipar?

¢Hay estacionalidad?



ECOSISTEMAS ACTIVIDADES
DE ALIANZAS CLAVE

RECURSOS
CLAVE

ESTRUCTURA
DE COSTES

Para poder ofrecer nuestra propuesta de valor a nuestros segmentos de clientes...
qué necesitamos tener? ;tecnologia? ;personas? ¢cartera de clientes? ;un know-

how especifico?

OFERTAS DE RELACIONES CON SEGMENTOS
PRODUCTOS Y LOS CLIENTES DE CLIENTES
SERVICIOS
CANALES DE

DISTRIBUCION

FLUJOS DE
NGRESOS

En este modulo identificamos y describimos los activos mas importantes para que un

modelo de negocio funcione. Los recursos clave pueden ser de muchos tipos: fisicos

humanos, financieros, de conocimiento, etc.

Ademas, los recursos pueden ser en propiedad, alquilados, o que nos los aporten

terceras personas.



ECOSISTEMAS ACTIVIDADES OFERTAS DE RELACIONES CON SEGMENTOS

DE ALIANZAS CLAVE PRODUCTOS Y LOS CLIENTES DE CLIENTES
SERVICIOS
RECURSOS CANALES DE
CLAVE DISTRIBUCION
ESTRUCTURA FLUJOS DE
DE COSTES NGRESQOS

Dependiendo de tu modelo de negocio.
Para que todo funcione... i cuales son las actividades mas importantes del modelo de
negocio?

Para poder ofrecer nuestra propuesta de valor a nuestros segmentos de clientes, es
decir, todo el bloque de la derecha, ademas de recursos, necesitamos poner foco en
una serie de actividades o gestiones clave. Algunos ejemplos:

¢ Diseno?

JN+D?

¢ Fabricacion de los productos?

¢ Gestion de los clientes?

¢ Gestion de los canales de distribucion? -

¢Mantener una marca potente



ECOSISTEMAS ACTIVIDADES OFERTAS DE RELACIONES CON SEGMENTOS

DE ALIANZAS CLAVE PRODUCTOS Y LOS CLIENTES DE CLIENTES
SERVICIOS
RECURSOS CANALES DE
CLAVE DISTRIBUCION
ESTRUCTURA FLUJOS DE
DE COSTES NGRESOS

¢Quiénes son nuestros socios clave?
¢Quiénes son nuestros proveedores mas importantes? ;En quién nos apoyamos?

Las Alianzas nos ayudan en el resto del modelo de negocio. Por ejemplo, nos ayudan
a ganar flexibilidad con los Recursos clave, nos ayudan a realizar algunas de las
Actividades Clave, o forman parte del canal de distribucién, etc



ECOSISTEMAS ACTIVIDADES OFERTAS DE RELACIONES CON SEGMENTOS

DE ALIANZAS CLAVE PRODUCTOS Y LOS CLIENTES DE CLIENTES
SERVICIOS
RECURSQOS CANALES DE
CLAVE DISTRIBUCION
ESTRUCTURA FLUJOS DE
DE COSTES NGRESQOS

¢Cuales son las principales partidas de costes? ;Cuales son los recursos clave mas
caros? ¢ Cudles son las actividades clave mas caras?

La puesta en marcha de nuestro modelo de negocio genera una serie de costes. Una
vez que hayas identificado las Actividades Clave y los Recursos Clave, te sera mucho
mas facil hacer una adecuada valoracién de la Estructura de Costes.

Si has optado por una estrategia genérica competitiva de Liderazgo en Coste, la
gestion de este bloque es absolutamente prioritaria. Si por el contrario buscas la
diferenciacion, te tendras que enfocar en ofrecer un valor superior a tus competidores.
Hay conceptos relacionados con los costes que debes manejar: fijos y variables,
directos o indirectos, economias de escala, etc.



ANEXO I
LEAN MODEL CANVAS

Fuente: The Power MBA
Fuente: Running Lean de Ash Maurya

El Lean Canvas es una evolucidn del Business Model Carnvas desarrollado por Ash Maurya.

Al igual que el Business Model Carnvas estan formado por 9 bloques, sin embargo, esta mas
adaptado a la descripcidn y andlisis de un modelo de negocio innovador, incorporando factores
clave como el Problema o Ia Solucion.

Lean Canvas nos ayuda a hacer un analisis estructurado de las hipdtesis que debemaos validar
mediante la metodologia Lean Startup.

LIENZO LEAN CANVAS

PROBLEMA SOLUCION PROPOSICION DE VENTAJA ESPECIAL SEGMENTO
VALOR UNICA DE CLIENTES

s gue explgue

METRICAS CLAVE
Actividades Oave
Medl

ESTRUCTURA DE COSTES FLUJO DE INGRESOS

Gasto COmMo vamos a ganar dngro
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Descripe cual 25 & problema que tenen ws cllentes.

Problema Ash Maurya nos recomienda listar 3 problemas.
Es muy Interesante amblen analizar cdmo aciualmente nuesro publico
objetvo esa dando solucldn a esos problemas.
Unavez gue has iIdendficado el problema debes definir cual es la
soluclin.

Solucién

Es convenlente describir una caracrerisica de w problema gue resuelva
cada uno de [os 3 problemas princlpales. Esto e permite entender blen
cudles son los valores clave de i productio y no perderne en

funclonalldades secundarias.

Segmentos de
clientes

Idendfica v define gulénes son los segmentos de clientes a los gue e
was a dirigir.

Es especiaimente Importante idenuficar a los early adopiers, porgue
seran s primeros clienies y en los que e vas a apoyar para aprender.

Propuesta de

Descripe en una frase que e hace distino gue los demas.

valory
diferenciacion
v Una ventaja competitiva va mas alla de una propuesia
Ema]a de valor diferencial, porque es dificilmente copiable y
competitiva |ademas tiene una repercusién en el mercado.

FPuede que no la tengas.
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Describe como vas a hacer llegar tu propuesia a ws cllientes.

CEHE|ES Mos ayuda pensar en dos los iouchpolnts del Customer lourney:
canales de capracian, web, fuera comerclal, e1c.

Define v describe ws flujos de Ingresos y Como vamaos a ganar dinero.

Flujos de
Ingresos

ldentfica las princlpales parnldas de cosies

Estructura de
costes

Este blogue es una gran aporaclan respecio al Business Model Canvas.

Mél'l'ICES ClE‘UE‘ Depes Idenoficar [as principales matricas o Indicadores representamas
del avance de w modelo de negocioy motor de crecimiento. Tenear
miwy Claras las matricas nos ayuda enormemeante a gestonar de forma
Sptma la compafila.
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