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The world's biggest bank, Bitcoin
with no actual cash.
Uber - The world's largest

taxi company, owns

The world's most | no vehicles.
popular media owner, * Facebook

|

creates no content. |

Alibaba
The world's largest

accomodation provider,
owns no real estate.

The world's most valuable
retailer, has no inventory.

~Airbnb

Something interesting is happening.
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Nueve modulos

! Segmentos
de mercado
Una empresa atiende a
uno o varios segmentos de
mercado.

& Propuestas
de valor
Su objetivo es solucionar
los problemas de los
clientes y satisfacer sus
necesidades mediante
propuestas de valor.

£ Canales
Las propuestas de valor

llezan a los clientes
a través de canales
de comunicacion,
distribucion y venta.

£ Relaciones
con clientes
Las relaciones con los
clientes se establecen
y mantienen de forma
independiente en los
diferentes segmentos de
mercado.



Nueve modulos

H Fuenres

de ingresos

Las fuentes de ingresos
se generan cuando los
clientes adguieren las
propuestas de valor
ofrecidas.

Recursos
clave

Los recursos clave son [os
OCT IVOS NECESAr oS para
ofrecer y proporcionar

los elementos antes
descritos...

B Actividades

clave
... medignte una serie de
actividades clave.

B Asociaciones

clave

Alpunas actividades

se externalizan ¥
determinados recqursos
se adguieren fuera de la
empresa.

& Estructura

de costes

Los diferentes elementos
del modd o de negrocio
conforman la estructura

de costes.
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Lienzo de CANVAS
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1 Segmentos De
Clientes

Para quien estamos creando valor?
Quienes son nuestros clientes mas importantes?

Mercado masno
Nichos ge mercado
Segmentado
Diversificado
Plataforma multiple



Lienzo de CANVAS

Propuesta de
valor

Que valor estamos entregando a los clientes?

Cual problema estamos ayudando a resolver?
Cual necesidad estamos satisfaciendo?

Que paquetes de productos o servicios estamos
ofreciendo a cada segmento de clientes?

Noveaad

Desempeno
Hersonallzacion

Ayuda a hacer & trabaio”
Digefnio

Marca/Status

Freao

Reduccion de Costos
Heduccion ge Kesgos
Accesibiidad
Conveniencia / Usabifdad



Lienzo de CANVAS

3 Canales

A traves de que canales nuestros segmentos
de clientes quieren ser alcanzados?

Como los estamos alcanzando ahora?

Como estan integrados nuestros canales?
Cuales Funcionan Mejor?
Cuales son los mas rentables?

Como podemos integrarlos a las rutinas de
nuestros clientes?

fases del canal:
1. Crear conciencia

Lo Cresnasg conclencls de ng DrROGLCTOS | SENAC0S o8 NUeSre C :I'?iFIE‘"f"E""
2. Evaluacion

Como S LEAMOS 8 QUE NUeSIROS Clenles Valllen Nesra Drofuesis og valor?

3 Compra
Como podemos penmillr que nuestros dienfes compresn productos o sendcios especificos?
. O BEMOS SEnic) ven
4. Entrega Como proveemos sendclo Post vents?
Como estamas enregands ls propuests de valor s los dientes?

3. Post Venta




Lienzo de CANVAS

4 Relacion con
Clientes

Que tipo de relacion espera que establescamos
y mantengamos cada uno de nuestros segmentos
de clientes?

Que relaciones hemos establecido?
Cuan costosas son?

Como se integran con el resto de nuestro
modelo de negocio?

gjemplos

Aszistencia Fersonal
Asistencia Personal Dedicada
Auto Servicio

Servicios Autormatizados
Comunidades




Lienzo de CANVAS

S Fuente De Ingresos

Por cual valor nuestros clientes estan dispuestos a pagar?
Actualmente por que se paga?

Como estan pagando?

Como prefieren pagar?

Cuanto aporta cada fuente de ingresos a los ingresos generales?

tipos: Precios fijo Precios dinamicos
Venta de activo Lista de precios MNegodacion

Cango por uso Segin caractersticas Gestion del rendimignto
Cargo por suscripcion Dependiendo del segmento Mercado en tiempo real
Prestamoddlguieridrengamiento Dependiendo del volumen Subastas

Licensramiento
Cargo de cormetaje
Fubicigad



Lienzo de CANVAS

Recursos Clave

Que recursos clave requiere nuestra
propuesta de valor?

nuestros caneles?
nuestras relaciones con los clientes?
nuestras fuentes de ingreso?

tipos de recursos

Fisicos

Intelectuales { Marcas, patentes, gerechos de autor, datos)
Humanos

Financieros




Lienzo de CANVAS:

Actividades Clave

Que actividades clave requiere nuestra
propuesta de valor?

Nuestros caneles?

Nuestras relaciones con los clientes?
Nuestras fuentes de ingresos?

categorias

Hroducion

Solucion de problemas
Plataforma / Red




8 Socios Clave

Quienes son nuestros socios clave?

Quienes son nuestros proveedores clave”?

Que recursos clave estamos adquiriendo de
nuestros socios clave?

Que actividades realizan nuestros socios clave?

motivaciones para realizar allanzas:
Optimizacion y economia

Heducir mesgos e meedidumibne

Adquisicion de recursos y achvigades particuiares

Lienzo de CANVAS



O

Lienzo de CANVAS

Estructura De Costos

Cuales son los costos mas importantes en nuestro modelo de negocio?
Cuales recursos clave son los mas costosos?
Cuales actividades clave son las mas costosas?

Su negocio es mas:
Enfocado al costofestructura de costos conservadom, propuesta de valor de bajo costo, maxima automatizacion, mucho outsourcing)
Enfocado al valorf Enfocado ala creacion de valor, Proposicionas de valor premiurm)

Ejemplo de caracteristicas:

Costos fjo (Salanos, rentas, Wilidades)
Costos Varnables

Economias de escala

ccornamias de alcance



Lienzo de CANVAS: Taller

* Proponer una idea para desarrollo

AsC

Asociaciones Clave

v

e Delinear un Lienzo de CANVAS
e Revisar su coherencia
e Construir un Elevator Pitch de

¢Quienesson
nuestros socios mas
importantes?

¢Qué valor
aportarénanuestro
negocio para
ayudarnosacrecer?,

Negociop

maximo 2 minutos
* Plenaria y socializacién

Eficiencia

i R @

Propuesta de Valor

Re!a(iénﬁn clientes

&Qué tipo de relacion
vamos a ofrecer a

los clientes?

¢Qué valor
aportaremos a las
relaciones?

C

Canales de distribucion

los mejores para
contactar con los
clientes?¢ Cudles
prefieren?¢ Cuales
dan mejor resultado?

£¢Qué canales son 4

SM

Segmentos de mercado=

S

éQuienesvan a ser
nuestrosclientes
masimportantes?

¢Paraquiény
cémo creamos
Valor?

EC p  Estructura de Costes ’
¢éCualesseranlos

costes mas
importantes del
negocio?

{Qué actividades
sonlas mas caras?

Fl (/ Fuentes de Ingreso

¢Cudlesvanaser
nuestras mayores
fuentes de ingreso?

{Cémolas podria
incrementar?éCuales
sonmis ma ?

—
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PPP CANVAS

Una version para el trabajo en Asociaciones
Publico Privadas, ideal para proyectos publicos
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13. Business ECosystem

10. Key
PartRers

<
=
Z
<C
O
al
o
oY




13. Business ECosystem

<
=
Z
<C
O
al
o
oY




PPP CANVAS

The PPPCanvas

Business Ecosystem
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