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COMO DEFINIR TU MODEL O DE NEGOCIO CON BUSINESS MODEL
CANVAS

The Business Model Canvas
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Unade las principales herramientas tanto para crear como parareformar el modelo de negocio de una empresa es el bussines model
canvas. Esta herramienta permite de unaformavisual y sencillareflexionar sobre las éreas clave de laempresay como deben
relacionarse entre si. El business model canvas también [lamado lienzo de modelo de negocio se dio a conocer gracias al libro
?Generacion de model os de negocio? (Business model generation) escrito por los autores Alex Osterwalder y Y ves Pygneur.

?Un modelo de negocio describe las bases sobr e las que una empresa crea, propor cionay capta valor?
Si queremos aplicar el bussines model canvas para definir un modelo de negocio es necesario cubrir cuatro areas principales dentro
de unaempresa: infraestructura, oferta, viabilidad econémicay clientes. Para ello dividimos estas cuatro areas principales en nueve
maodul os bésicos, en el que cada uno de ellos representa un punto clave.

1.SEGMENTOS DE MERCADO

En este primer punto hemos de definir los segmentos de mercado alos que nos vamos adirigir. Los clientes alos que nos dirigimos
son labase de nuestro model o de negocio, por tanto es total mente necesario conocer afondo sus caracteristicas y necesidades. Si
quieres ampliar informacidn sobre como segmentar el mercado encontraras un articulo en el blog pulsando agui.

¢Paraquién creamos valor?

¢Cudles son nuestros clientes mas importantes?

2.PROPUESTAS DE VALOR

El objetivo de la propuesta de valor es resolver un problema o una necesidad de un segmento de mercado determinado através de
una serie de productos o servicios que ofrece la empresa.

Existen multitud de propuestas de valor aunque las mas utilizadas son las basadas en: resolver nuevas necesidades no cubiertas,
mejoras en productosy servicios, personalizacion, reduccion de precio, marca que representa estatus, disefio?

¢Qué valor ofrecemos a nuestros clientes?

¢Qué problema ayudamos a resolver?

¢Qué productos / servicios ofrecemos a cada segmento de mercado?

¢Qué necesidades de los clientes cubrimos?

3.CANALES

L os canales permiten la entrega de valor de la empresa a cada segmento de mercado, es decir, |os canal es establecen el contacto
entre laempresay los clientes, para ofrecer sus productos y servicios. Nuestra mision en este punto es encontrar 1os canales mas
efectivos y rentables para nuestro modelo de negocio. Ademas hay que tener un especial cuidado en este punto del canvas, ya que €
canal forma parte de laexperienciadel cliente con lamarca.

Output as PDF file has been powered by [ Universal Post Manager ] plugin from www.ProfProjects.com | Pagel/3 |


http://www.adconsultores.es/?p=699
http://www.adconsultores.es/?p=699
http://www.profprojects.com/?page=upm

Tispalg vean dpoctiat fudimg VAD &R SEARESs.Consul toria Estratégicay de Operaciones. 4.0. Implantadores de soluciones a
Export date: Sun Dec 5 6:17:52 2021 / +0000 GMT

¢Qué canales prefieren nuestros segmentos de mercado?

¢COmo se integran nuestros canales?, ¢Cuales funcionan mejor?, ¢Cuales son mas rentables?

¢Coémo integrarlos a la rutina de nuestros clientes?

4 RELACION CON EL CLIENTE

En este punto la empresa debe definir el tipo de relacién que desea tener con cada segmento de mercado. Existen varios tipos de
relaciones con clientes: asistencia personal, asistencia personal exclusiva, servicio automatico, autoservicio, comunidades,
crowdsourcing?

¢Qué tipo de relacién esperan nuestros clientes?

¢Qué relaciones hemos establ ecido?

¢Cuanto nos cuestan? ¢Cémo se integran en nuestro model o de negocio?

5.FUENTES DE INGRESOS

Es necesario que en todo modelo de negocio quede definido una o varias vias de ingresos de la empresa por cada segmento de
mercado. Existen diferentes formas de generar ingresos. venta de activos, cuota por uso, suscripcion, licencias, préstamo, aquiler,
leasing, publicidad.

¢Cudl es el valor que nuestros clientes estan dispuestos a pagar?

¢Por qué pagan actualmente? ;Como pagan actualmente? ¢Cémo les gustaria pagar?

¢Cudl es el aporte de cada fuente de ingresos al total ?

6.RECURSOS CLAVE

L os recursos clave son un punto necesario para que la empresa pueda crear y proporcionar su propuesta de valor. Los recursos clave
pueden ser fisicos, econdmicos o humanos dependiendo de cada empresa. Estos recursos no solo se pueden tener en propiedad, sino
gue también se pueden subcontratar 0 buscar socios estratégicos para obtenerlos.

¢QUEé recursos clave requiere nuestra propuesta de valor?

¢QUEé recursos clave requiere nuestros canales de distribucién?

¢QuEé recursos clave requiere larelacion con nuestros clientes?

¢QUEé recursos clave requiere nuestras fuentes de ingresos?

7.ACTIVIDADES CLAVE

En este punto del business model canvas, describimos aquellas actividades fundamental es que tiene que realizar una empresa para
gue su modelo de negocio tenga éxito. Todas las empresas tienen que llevar a cabo una serie de actividades necesarias para crear y
entregar sus propuestas de valor.

¢Qué actividades clave requiere nuestra propuesta de valor?

¢Qué actividades clave requiere nuestros canal es de distribucion?

¢Qué actividades clave requiere larelacion con nuestros clientes?

¢Qué actividades clave requiere nuestras fuentes de ingresos?

8.ASOCIACIONES CLAVE

L as empresas necesitan socios estratégicos y proveedores que ayuden al correcto funcionamiento de la empresa. Existen diferentes
tipos de asociaciones, como por ejemplo las alianzas estratégicas entre empresas, |0s acuerdos comerciales joint venture o las
clésicas relaciones empresarial es entre cliente-proveedor.

¢Quiénes son nuestros socios clave?

¢Quiénes son nuestros proveedores clave?

¢QUE recursos clave estamos adquiriendo de nuestros proveedores?

¢Queé actividades clave desarrollan nuestros socios clave?

9.ESTRUCTURA DE COSTES

En este Ultimo punto detallamos todos los costes necesarios para trabajar con nuestro modelo de negocio, distinguiremos entre costes
fijosy variables. Por otra parte existen dos enfoques diferentes en cuanto a la estructura de costes de una empresa. Por un lado
encontramos model os basados en reducir costes donde sea posible, como por ejemplo el adoptado por Ryanair. Por otro lado
encontramos otros model os donde los costes no son una prioridad y estan basados en la creacion de valor, normal mente propuestas
premium como por gjemplo lafirma Cartier.

¢Cudles son los costes mas importantes?

¢Cudles son los recursos clave mas caros?

¢Cudles son las actividades claves més caras?
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Recomiendo utilizar post-its paratrabgjar las areas del lienzo, si nos dirigimos a varios segmentos de mercado es recomendable
asignar un color para cada uno de ellos.

Como hemos podido observar alo largo del articulo, el business model canvas es una herramienta de innovacion estratégica sencilla
pero eficaz, que nos permite disefiar o definir las &reas principal es de una empresay como se relacionan entre si. No debemos caer
en el error de completar por inercia cada érea, ya que el objetivo del canvas es buscar unareflexidn integral ala horade definir tu
modelo de negocio. Si lo consideras oportuno también puedes ponerte en manos de un consultor de empresas, en esta mismaweb en
el apartado servicios obtendrés més informacion.
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