Introduccion al (lienzo)
del modelo de negocio

Una herramienta de gestion estratégica para definir y COMUNICAR su idea de
negocio.

Analizar
Definir
Explorar

Evaluar
Construir




;Tiene espiritu emprendedor?

;ESta pensando constantemente en como crear
valor y construir nuevos negocios, 0 como
mejorar 0 transformar su organizacion?

S

;Esta tratando de encontrar formas innovadoras
de hacer negocios para reemplazar las viejas y
Qbsoletas? Si has respondido

S 'si" a cualquiera de
estas preguntas,
bienvenido a nuestro
grupo!



| Empezando 2Apcando 3 Evaluando




jPor qué T
necesitamos un
lenguaje B
compartido para
los “modelos de

negocio™? Bla, bla, bla

I Empezando




Introduccion
al Lienzo del

Empezando

Socios clave

Actividades clave

Recursos clave

Propuestas de valor

Relaciones del cliente

L 4

Canales

L L)

Segmentos de clientes ’

Estruciura de costo

®

Flujos de ingresos

Canvas es una
herramienta préctica para
diseiiar, probar,
implementar y administrar
modelos comerciales y de
negocios



Key Partners Key Activities Value Propositions =% | Ccystomer Relationships Customer Segments
[ | ]

Maquings g,

Caso de
Estudio: p—

Channels W=

[

‘. 4 Co onsumines ‘ ‘

Cost Structure ' Revenue Streams é
Ventas \entas
Ocasionales recurrentes

Los modelos de negocio
caducan como un yogur
en la nevera. jMantén el
tuyo fresco!

Empezando



6 Reglas
Basicas para

. Regla #1
el Lienzo del & i

son una
Religion!

Regla #4

* Nunca
'  Uses
« Vifetas

Empezando

Regla #2

Solo empieza.
No te pongas a
hablar

e

Regla #5

Evita ser
wots  demasiado
we’se  Detallistay
bie elaborado

.Regla #3

Empieza por

| donde quieras, por

cualquier Bloque

Regla #6

La precision es
la clave

Comience con el Lienzo
adoptando seis reglas
basicas simples.

Estas reglas ayudan a
trabajar mejor en el lienzo
y a tener mejores
conversaciones



Taller Rapido: Describe el plan estratégico del
el para su

d motor de busgueda con la ayuda del
€ Lienzo

Google

Para hacer este ejercicio:

 Imprime o dibuja un lienzo de modelo de negocio
 Escribe tu comprension del negocio de Motor de Busqueda de

° | "
V l'Z-eY Google en el lienzo con notas adhesivas.
R e Aplique las reglas basicas aprendidas en el paso anterior. i
Bra’msmrm petter on

10min
No es necesario que
entres en detalles,
recuerda las 6 reglas y

Fmpezando practicalo!






Socios clave Aciividades clawe Propuestas de valor 'ﬁ' Relaciones del cliente . egmentos de cllentes ’

Recursos clave

Flujos de ingresos




WWWw.canvanizer.com

oz‘eﬁ
«t’a&
cﬂ“



http://www.canvanizer.com/

Introduccion a
los detalles de
los bloques de
construccion
del

Empezando

¢
26

L L)

Flujos de ingresos

La clave son las
Preguntas.

Cada Bloque lo
construyes activando
una conversacion



Segmentos

de

Empezando

Define los diferentes grupos de personas u
organizaciones que una empresa pretende

alcanzar y servir

& A o ropuestas de valor ' ================= ’
=-=. Canales !B
®|- (s)
¢Para quién estamos

creando valor?

¢Quiénes son nuestros
clientes mas importantes?



Propuesta de

Empezando

oo 'o P vala ﬁ ' PPPPPPPPPPPPPP ’
{1,
S
¢ l |
3‘-.. Canales !B
“ )

Describe el paquete de productos y
Servicios que crean valor para un Segmento
de clientes especifico.

¢Cual de los problemas de
nuestros clientes estamos
ayudando a resolver?

{Qué necesidades del
cliente estamos
satisfaciendo?



¢
;-'. Canales !B

Canal =&

Q®
o

. i . LA.través de qué canales
Describe cOMOo una empresa Se COMUNICA Y mentosdo dlentee
Ilega a sus Segmentos de Clientes para (Oudosson
Empezando en regar Una prOpueSta de Valor ¢Como los integramos con

[as rutinas del cliente?



Relaciones
Con

Empezando

& A o ropuestas de valor ' ’
=-=. Canales !B
¢ (s)

Describe l0s tiFos de relaciones que una
ece con segmentos de

empresa estable
clientes especificos

{Qué tipo de relacion espera
que establezcamos y
mantengamos cada uno de
nuestros Segmentos de
Clientes?

¢Coémo se integran con el
resto de nuestro modelo de
negocio?



Flujo de
Ingresos

Empezando

| (9 o P de val ﬁ Rel ' chchchchchchch de clientes ’
R | =-=. !B
¢ 5]
¢Por qué valor estan
realmente dispuestos a

Representa el efectivo que una
empresa genera de cada cliente

pagar nuestros clientes?

¢Por qué pagan
actualmente?

¢Coémo pagan actualmente?



Recursos

Empezando

unclione

[ ) [ '+ Y
ogh Canales [ )
o[ )
¢Qué recursos :;Iave
Describe los activos mas importantes  powesasievar
Necesarios para que un modelo de NEJoCio | pussiscrsesas

del cliente? ;Flujos de
ingresos?



Actividades

Empezando

& Q|- ) " ) - Y
7@1\2
e Canales [ )
| )
z,Quéj Actividadc:s clave
Describe las cosas mas importantes que propuetas el
una empresa debe hacer para que su ussioscaras o

modelo de negocio funcione

del cliente? ;Flujos de
ingresos?



S0cios

Empezando

uncione

que hacen que el modelo de negocio

o - =) ?
2 mp

?| F)

Describe la red de proveedores y sOCIOS P

¢{Quiénes son nuestros
proveedores clave?




Estructura de

Empezando

¢
2%

L L)

)

Describe todos los costos incurridos

para operar un modelo comercial

¢Cuales son los costos mas
importantes inherentes a
nuestro modelo de negocio?

{Qué recursos clave son
mas caros?

/Qué actividades clave son
las més caras?



Enfocandonos

en el Cliente y
La

VA[\Jl “El Dilema de Los Innovadores”. 1997 \'1 y
JObS'tO'be-DOne -Clayton Christensen. 1952-2020-

Ver Video

La clave es la

- El cliente "Contrata” productos para hacer - osenr

el trabajo por ellos — Identificando el trabajo - wuncadsesce osenra
Empezando enContramOS eSpaCIO para |a |nnOvaC|On tu cliente






EnfOCéndonOS Creadores de Gananc’-- ‘
en el Cliente y 2
L3 ySenvicios MNP \

) \

Ganancias

X
./

“Trabajos”

O =m

Analgésicos Dolores

* —
|

(N
~

El lienzo de la propuesta de
valor te permite ampliar los
detalles de tus propuestas

Las meLores Propuestas de valor no son las = dewbr

que lo hacen todo. Se enfocan en unos :pé*zt'gyt'

pocos “trabajos” y lo hacen muy bien Veor ar i segmen

Empezando clientes especifico



Las mejores
practicas para
el Lienzo del

Modelo de
Negocios

I Empezando




Las mejores i Fractica i#2 Préctica #3

seremos hO€PAra el “ahora” o0
Distingue entre

practicas para del “Futuro’ thochos" y

: o Practica #1 “supuestos”
e‘ LleﬂZO de‘ "°Post_“ Usa diferentes
colores .~ Practica #6
~—— -\ _ Usamuchos
o Lienzos
Practica #5 | Separa ideas e
‘I‘\Iobd?ées PquueS diferentes
T rebeldes”.
Practica #4 Todos deben
@ < Disefia como estar conectados
~ " si contaras una RECUERDA:
historia El lienzo es una

herramienta para la
CLARIDAD y el estimulo
de buenas conversaciones

Empezando de negocio



o Activa el temporizador en 15 minutos. Es en gran medida
Taller Rap|d0: suficiente para esbozar su modelo comercial existente 0
idea inicial para un nuevo modelo comercial

0 imagina que trabajas en una gran empresa con multiples
MOdGlP de éreas%/ mo%elos co#n.ercialles eqija el m%delo oomerqiane
Negomo una unidad comercial o incluso un producto especifico

Para hacer este ejercicio:

Ca@V a@i'l-ef « Usaremos www.canvanizer.com o usar la plantilla, imprima o dibuje un

| e Togeer W YT lienzo de modelo de negocio
et el COFEE  Dibuje su modelo de negocio en el lienzo con notas adhesivas

 Aplicar las mejores practicas aprendidas en el paso anterior

15min
No es necesario que
entres en detalles,
recuerda las 6 reglas y
Empezando buenas Practicas


http://www.canvanizer.com/

Aplicando el
Lienzo de

Aplicando

Mejorar

=

Existente

=2

Inventar
Analizar
Definir
Explorar
Evaluar
Construir
Nuevo

mll -

Ha ayudado a mas de 5
millones de

Ayuda a la funcionalidad cruzada, a traves — mprendedores,

consultores, ejecutivos,

de equipos heterogeneos, cooperacion y compafias  ener

CO-Creacion

“conversaciones e
productivas”




SM ACT AVGEN ANzd

@ Capgemini OCHFIVHJHL 6’@% cP COLGATE-PALMOLIVE

Aplicando el
Lienzo de

Modelo de
Negocio

CREDITSUISSE\' Aj -( EMBRAER -€NDEeavOR ERKCSSON Z
FUJiTsu () ==

@ Kim @ 2 Lufthansa Technik & Medironic

= Nokia Siemens
MICHELIN Microsoftt Nestle. Networks PG

EYY SCHOTT

@ TOYOTA t. {

Ayuda a la funcionalidad cruzada, a traves

1 4

de equipos heterogeneos, cooperacion y
Aplicando CO_C reaC I O n




Existen mas SRS -

de 15 formas )/ 2N (%)
de usar el
Lienzo del

Estrategia Innovacion Alineacion Inversion

e , director de productos, dice: "Como
' MasterCard, nos centramos sin descanso en la excelencia
en la gestion de productos.

El Business Model Canvas es una herramienta poderosa

para fomentar el pensamiento de principio a fin, lo que

permite a nuestros equipos considerar todos los aspectos El lienzo es una

de Ilevar un producto a mercado. Lo estamos utilizando para = Herramienta de uso
ir mas alla de las caracteristicas hacia un pensamiento mas transversal en toda

integrado y la creacion de valor ". conversacion sobre
Aplicando coémo generar valor



Las

Mecanicas del

Evaluando

Xerox

La tecnologia y la innovacion de productos

W - O | eomerios decienies P
Alquiler @ Gra”des
€nsyy, Mo Poracione
) EET— (s )
S $0'04u$d
Mes -000
Copias
Busca oportunidades

son importantes, pero ya no son suficientes

en cada uno de los
Bloques

El negocio no es la
App



La revision y

evaluacion del

disefo del

Evaluando

Las 7 preguntas evaluan el modelo de manera
integral, mirando las Mecanicas Interiores del
_ienzo y |a forma en como fluyen

Es fundamental
establecer los puntos
de bajo puntaje.

Asi podras redisenar y
aumentar la potencia
del Modelo



;Qué tan facil o dificil es para

sus clientes
?

10

Las grandes propuestas de valor deben integrarse en grandes
modelos comerciales. Alﬂunos son mejores que otros par diseno y
produciran mejores resultados financieros, seran mas dificiles de
copiar y superaran a la competencia.

Evaluando

Una Baja Calificacion
no implica un mal
modelo, solo estable y
reestablece las
disciplinas para
hacerlo exitoso. Ejm: el
papel higiénico



jTiene ?

2. Ingresos recurrentes

¢Es cada venta un

Productos y Servicio que antes consumiamos “spot” pero MUeVO ESILErZ0 0

resultara en ingresos y
de forma frecuente, pasan a modelos en los que se compras de

“suministran” convenientemente y automaticamente sequimiento?

Evaluando



3. Ganancias frente a gastos

0 [ [ (] ® ] [ [ [ ] ° 10
ncurre en el 100% de mis costos de COG Gano el 100% de mis ingresos antes de incurrir
ntes ¢ enes y senvicios vendidos (COG)

antes de obiener INgresos

iCOmo hacer para que
el cliente te pague

Necesitas saber en qué medida debes gastar antes que tengas que
para poder ofrecer. Comprar materia prima para  sar
S manufactura o “intermedia” antes de gastar.

Crowdsourcing



;U estructura de costos es

ﬁ

Evaluando

?

4. Estructura de costos revolucionaria

0

® @ ® ® ® ® L L

Todos debemos revisar los costos. Y
algunos competidores se enfocan en este
blogue para permitirse generar mayor valor

10

iCOmo hacer para que
el cliente te pague
antes que tengas que
gastar?

Crowdsourcing



;consigue que otros trabajen
para usted ?

\ & 9. Otros que hacen el trabajo

" L3
4 .
| (} | 0 ° o ° o ° ° o ° o 10
H"’ ncurmro en costos por todo el valor creado Todo el valor creado en mi modelo de negocio
) en mi modelo de negocio es creado de forma gratuita por terceros

El cliente también

Si tu modelo logra habilitar a socios, clientes y Proveedores ?y”gf:ﬁz‘)*”“ provegdor

a ser colaboradores gratuitos e incluso desarrollas la
pasion por hacerlo tienes un factor de éxito Crowdsource

Evaluando



;Qué tan es el
modelo de negocio?

6. Escalabilidad
‘ /’ () —— —— ) m— ) m— m—— —— — — ) — — ] ()

Hacer crecer mi modelo de neqoclo reguiere

BCUrsOs y esfuerzos sustanciales

Para consultar:
Disenar sin barreras de infraestructura, Recurso Escaablto
Humano, Soporte y componentes analogos da gxponenci
Gkl una ventaja a los Modelos de Negocio Efaios do o



;Su Modelo de Negocio lo
protege de ?

7. Proteccion contra la competencia

() —— —— ) — ) m—— ) m— ) — — E—— w—— — ] ()
Para consultar:
No se trata del secreto industrial. Se trata = Esaiies
de las barreras invisibles: Conveniencia Flctos o R

Evaluando



;Nos quedan
Conclusiones 0 nos
quedan preguntas?

Las conversaciones alrededor del Canvas/Lienzo
del Modelo de negocio no son acerca de tener
todas las respuestas, es estrellarse contra una
duda que nos llama a la accion

Continda aprendiendo:

www.strategyzer.com

Continuara


http://www.strategyzer.com/



mailto:fzapata@camarabaq.org.co

