Meétodo Canvas

Hay muchas formas de explicar como disefiar un modelo de negocio, pero The
Business Model Canvas, permite, de forma grafica, explicarlo de manera muy
sencilla.

La mejor manera de describir un modelo de negocio es dividirlo en nueve modulos
basicos que reflejen la légica que sigue una empresa para conseguir ingresos. Estos
nueve maédulos cubren las cuatro areas principales de un negocio: clientes, oferta,
infraestructuras y viabilidad econémica.

Tu propuesta de valor la tienes que llevar a una serie de clientes (que es lo que esta
ubicado a la derecha), con los que tendras que establecer una serie de relaciones. Y
para llevar esa propuesta de valor a los clientes, lo tienes que hacer a través de unos
canales —comerciales, Internet, tiendas offline, etc. A la izquierda en el lienzo, estan
las actividades y los recursos clave, es decir, o que obligatoriamente tienes que hacer
y lo que es critico dentro de tu modelo de negocio, y los socios clave con los que vas a
trabajar. Y por ultimo, y no menos importante que los otros siete elementos, la
estructura de costes y las lineas de ingresos de tu negocio.

Es aquello que te hace diferente de la competencia, pero sin olvidar un pequefio
detalle: aquello que te hace diferente y por lo que tu cliente esta dispuesto a pagarte.
Puedes tener la idea del siglo, pero si no tienes clientes, de nada sirve.

Hay muchos emprendedores que se dedican a buscar cosas que a nadie se les haya
ocurrido, cuando la mejor estrategia para un emprendedor es resegmentar un nicho.
Muchas veces, los clientes no se han planteado que se puede hacer otra cosa, porque
nadie se lo ha ofrecido antes. Si se es capaz de cambiar algo que existe, ofreciéndole
al cliente mejoras en todo el proceso, puede funcionar muy bien.


http://www.emprendedores.es/content/search?SearchText=canvas
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1. Segmentos de clientes. El objetivo es de agrupar a los clientes con caracteristicas

homogéneas en segmentos deﬁnidos y describir sus necesidades, averiguar informacién
geografica y demografica, gustos, etc. Después, uno se puede ocupar de ubicar a los clientes
actuales en los diferentes segmentos para finalmente tener alguna estadistica y crecimiento
potencial de cada grupo.

2. Propuestas de valor. El o’qjeﬁvo es deﬁnir el valor creado para cada segmento de clientes
describiendo los productos Y servicios que se oﬁecen a cada uno. Para cada propuesta de
valor hay que anadir el producto 0 servicio mas importante y el nivel de servicio. Estas dos

primeras partes son el nicleo del modelo de negocio.



Canales. Se resuelve [a manera en que se establece contacto con los clientes. Se consideran
variables como la informacién, evaluacién, compra, entrega y postventa. Para cada
producto o servicio identificado en el paso anterior hay que definir su canal de distribucion
adecuado, afadiendo como infownacic’m el ratio de éxito del canal y la eﬁciencia de su
costo.

Relacién con el cliente. Aqui se 'Lden’ciﬁcan cudles recursos de tiempo y monetarios se
utilizan para mantenerse en contacto con los clientes. Por lo generaL St un producto 0
servicio tiene un costo alto, entonces los clientes esperan tener una relacién mas cercana
con nuestra empresa.

Fuentes de ingresos. Este paso tiene como objeﬁvo idenﬁﬁcar qué aportacion monetaria
hace cada grupo y saber de dénde vienen las entradas (ven’cas, comisiones, licencias, etc.).
Asi se podré tener una visién global de qué grupos son mas rentables y cudles no.

Recursos clave. Después de haber trabajado con los clientes, hay que centrarse en la
empresa. Para ello, hay que utilizar los datos obtenidos anteriormente, seleccionar la
propuesta de valor mas importante y relacionarla con el segmento de clientes, los canales
de distribucién, las relaciones con los clientes y los ﬂvy'os de ingreso. Asf, saber cudles son
los recursos clave que intervienen, para que [a empresa tenga la capacidad de entregar su
ofer’ca 0 propuesta de valor.

Actividades clave. En esta etapa es fundamental saber qué es lo mds importante a realizar
para que el modelo de negocios ﬁAncione. Utilizando la propuesta de valor més importante,
los canales de distribucién y las relaciones con los clientes, se deﬁnen las actividades
necesarias para entregar [a oferta.

Asociaciones claves. Fundamental es realizar alianzas estratégicas entre empresas, Joint
Ventures, gobiemo, proveedores, etc.

Estructura de costos. Aqui se especifican los costos de la empresa empezando con el més
alto. Luego se relaciona cada costo con los ’o[oques deﬁnidos anteriormente, evitando
generar demasiada comp[ej idad. Posiblemente, se intente seguir el rastro de cada costo en

relacién con cada segmento de cliente para analizar las ganancias.
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