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Modelo de Negocios Canvas




Objetivo General del Curso

Al término del curso, el participante
comprendera y aplicara los
elementos que Integran |a
metodologia “Modelo de Negocios
Canvas”, a través de conocer,
construir y debatir uno real, para el

diseno de su propio modelo de
negocio posterior al curso.




Temario

1.Conoce el Modelo de Negocios
Canvas.

2.Construye un Modelo real.

3.Debate el Modelo.
4 Cierre.
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Beneficios del Curso

g

1. Dar estructura y claridad
al negocio.

2. Presentar en una sola
hoja el negocio.

3. Principal requisito para
obtener capital privado.




CONOCE EL MODELO DE NEGOCIOS
CANVAS

Objetivo Especifico

El participante aprendera la definicion del
Modelo de Negocios Canvas, su utilidad vy
las 9 secciones que lo conforma, a través de
la explicacibn de los conceptos, para

comprender la importancia del Modelo de
Negocios Canvas.
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;. Qué es el Modelo de Negocios Canvas?

I. Es una herramienta valiosa para ayudar a
desarrollar la estructura y los elementos mas

Importantes de un negocio.
2. Visualizado en una sola pagina (con 9 secciones).

3. Se pueden realizar cambios siempre que lo
necesites.
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;. Qué es el Modelo de Negocios Canvas?

Actividades clave

Propuesta de valor

Relacion con el cliente

Red de <

partners

Segmentos
de clientes

==
~ \
/ /
| / | \ [
/ \ X
Estructura Recursos Canales de Flujos de
de costos clave distribucién y ingresos

comunicaciones
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Utilidad del Modelo de Negocios Canvas

1. Describe la manera y da forma légica, a coémo
una organizacion crea, entrega y captura valor.

2. Permite tener una visién rapida del negocio, que
luego podra ampliarse en otros documentos
estratégicos como el plan de negocios.

3. Principal documento  solicitado por los
inversionistas. ——
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Segmento de clientes

Define los diferentes grupos de personas u organizaciones para servir
y alcanzar un objetivo empresarial.

\

Mercado masivo
Nicho de mercado

Segmentado
Diversificado
Plataforma multiple

Son las personas a las que se dirige el producto o servicio.
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Propuesta de valor
Describe el paquete de productos y servicios que crean valor para un
segmento especifico de clientes.
Novedad
Desempenfo

Personalizacion

"Hace el trabajo”

Disefio

Marca/Estatus

Precio

Reduccion de costos
Reduccion de riesgos
Accesibilidad
Conveniencia/Usabilidad

;Qué valor estamos entregando a los clientes?
iCual problema estamos ayudando a resolver?

] |
iCual necesidad de nuestros clientes estamos satisfaciendo?

;Qué paquetes de productos y servicios estamos ofreciendo a cada segmento de clientes?
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Canal de distribucion
Describe como una compania se comunica y llega a su segmento de
clientes para ofrecer una propuesta de valor.
FASES

1. Concientizacion
2. Evaluacion

3. Venta

4. Entrega

5. Post-venta

JA través de que canales nuestros segmentos de clientes quieren ser alcanzados?
;/Como podemos alcanzarlos ahora?

iCémo se integran nuestros canales?

iCudles funcionan mejor?
iCudles son los mas rentables?
iComo podemos integrarlos a las rutinas de nuestros clientes?
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Relacion con los clientes
Describe los tipos de relaciones establecidas en una compania con
los segmentos establecidos
EJEMPLOS

Asistencia personal
Asistencia personal dedicada
Auto-servicio

Servicio automatizado
Comunidades

Co-creacion

;Qué tipo de relacién espera que establezcamos y mantengamos cada uno de nuestros segmentos?
iQueé relaciones hemos establecido?

;Cuan costosas son?
iComo se integran con el resto de nuestro modelo de negocio?
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Recursos clave
Describe los activos mas importantes requeridos para hacer trabajar
el modelo de negocio.
TIPOS DE RECURSOS
Fisicos

Intelectuales (patente de
marcas, derechos de autor,
informacion)

Humanos

Financieros

jQué recursos clave requiere nuestra propuesta de valor?

jQué recursos clave requieren nuestros canales de comunicacion y distribucion?
jQué recursos clave requiere nuestra relacion con los clientes?

jQué recursos clave requiere nuestros flujos de ingresos?
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Actividades clave
Describe las cosas mas importantes que una comparniia debe hacer
para hacer funcionar el modelo de negocio.
CATEGORIAS

Produccion

Resolucion de problemas
Plataforma/Redes
Co-creacion

jQueé actividades clave requiere nuestra propuesta de valor?
JQué actividades clave requieren nuestros canales de comunicacion y distribucion?
;Qué actividades clave requiere nuestra relacion con los clientes?

jQué actividades clave requiere nuestros flujos de ingresos?
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Alianzas clave
Describe la red de proveedores y socios que hacen trabajar el
modelo de negocio.
MOTIVACIONES PARA ALIARSE

Optimizacion y economia
Reduccion de riesgos e incerti-
dumbre

Adquisicion de recursos o
actividades determinadas

JQuiénes son tus aliados clave?
JQuiénes son nuestros proveedores clave?
S JCuales recursos clave adquirimos desde nuestros aliados?
' jCuales actividades clave realizan nuestros aliados?
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Estructura de costos

Describe todos los costos incurridos para operar un modelo de
negocio.

SIEL NEGOCIO ESTA:

Impulsado por los costos

(Bajos precios, automatizacion
maxima)

Impulsado por el valor
(creacion valor, premium) /

jCudles son los costos inherentes mas importantes en nuestro modelo de negocio!
i iCuales son los recursos clave mas costosos?
' iCuales son las actividades clave mas costosas?




Construye un Modelo de Negocios
Canvas redal

Objetivo Especifico

El participante construira el Modelo de
Negocios Canvas de una empresa de
ejemplo, a través de discriminar y ordenar
cada una de las secciones para practicar la
aplicacion del modelo.
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Ejemplo de un Modelo de

Negocios Canvas redl

Sacias Clave

g
@

Actividades Clave

fecursos Clave

Propuesta de Valor li.'-'ﬂ-:--

'-.- *‘I p

Re=lacidin con Clientes Q

Canales

Segmentos De Cientes E{

Estructura De Costos

Fuente D& lhgrescs




Debate el Modelo

Objetivo Especifico

El participante analizard la correcta
construcciéon del Modelo de Negocios
Canvas de ejemplo, para interiorizar el

analisis realizado y poder aplicarlo
posteriormente.
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Ejemplo completo de un Modelo
de Negocios Canvas real

Uber

PARTNERS/
PROVEEDORE
S

CLAVE

Conductores
con Vehiculos

Procesadores
de Pago

ACTIVIT '; _‘” )
CLAVE esarrolio ae

productos y
administracién.

Mercadeo y
adquisicién de
clientes.
Contratar
conductores.

Administrar los
pagos de los
conductores.

Servicio al
cliente.

RECU ~
CLAVI

PROPUESTA RELA(

Clientes CON |
— Tiempo de espera Automatizada
minimo. C |_ | E |\

— Precios menores a las
tarifas regulares de

taxis.

— Transporte sin usar
efectivo. Sistema de
— Visualizacién del Resefias y

tiempo estimado y Calificaciones
rastreo del taxi en el

mapa.

Conductores
— Fuente de ingreso
adicional.
— Horarios flexibles de

CANALES

SEGMENTO

Usuarios
— Quienes no posean un
vehiculo.

— Aquellos que no deseen
manejar por cuenta propia a
una fiesta o una funcién.
— Personas que deseen viajar
con estilo y ser tratados
como VIP.

— Aquellos que deseen un
taxi de costo eficiente a su
disposicién.

Conductores
— Personas que tengan un

Plataforma trabajo y trabajo a .
Tecnolégica medio tiempo. vehiculo é/i::rssen ganar

- imi Sitio de Int: t .
Procedlmjento de tio de Interne — Personas entusiastas por el

. pago facil. manejo

IDEEeEES — 0 s g &) los — Aquellos que déseen ser
Cogi:(;tgrﬁ?nsezlziﬁor Ilamados socios en lugar de
Conductores
Habiles necesidad de tener una APP para IOS y chofer.
solicitud. Android
i
. Cambio de tarifa
Gatos de Salarios y Casios & i i o hEER 6B UBER X, UBER
Infraestructura empleados WG U Pool, UBER
4 Promocién y Kilémetros demanda de
Tecnolégica permanentes Mercadeo N — Black, UBER SUV

-

- — )

- i

Post-it
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Cierre

Objetivo Especifico

El participante concluira los contenidos del
curso a ftravés
general, logro c
evaluacion del a
continuar con el
que permitan ap

de recibir un resumen
e expectativas, objetivos vy
orendizaje y del curso para
aprendizaje y COmpromisos

icar los conocimientos.
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Resumen General

1. Modelo de Negocios Canvas es una herramienta valiosa para ayudar a desarrollar la
estructura y los elementos mas importantes de un negocio.

2. Contiene 9 secciones.

3. Describe la manera y da forma légica, a cémo una organizacién crea, entrega y captura
valor.

4. Permite tener una visién rapida del negocio, que luego podra ampliarse en otros documentos

estratégicos como el plan de negocios.

rincipal documento solicitado por los inversionistas.




Sugerencias para seguir aprendiendo

I. “Generacién de modelos de negocio.” Libro de
Alexander Osterwalder y Yves Pigneur.

2. “Lean Startup.” Libro de Erick Ries.

3. “The Pitch Canvas.” Metodologia de Best 3
minutes.

-~
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Gracias

« 55 5233 2957

» contacto@espacioempresarial.com.mx
* WWW.espacioempresarial.com.mx
» Facebook: Espacio Empresarial México




