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Innovación

La introducción de un nuevo, o significativamente 

mejorado, producto (bien o servicio), de un proceso, 

de un nuevo método de comercialización o de un 

nuevo método organizativo, en las prácticas 

internas de la empresa, la organización del lugar de 

trabajo o las relaciones exteriores



Es la forma en la que la empresa va a atender a 

sus clientes, tanto desde el punta de vista 

estratégico como operativo. La forma con la que 

obtendrá ingresos y, a ser posible, beneficios.

Modelo de negocio



Una gran

idea 

por si sola 

no vale 

nada, 

lo importante 

es su 

ejecución

¡ RECUERDA !



El CANVAS no salvará tu empresa ni 

tu negocio

… pero te ayudará a 

conocer, plasmar, 

evaluar y presentar la 

información con la que 

conseguir el éxito



El CANVAS se va a llenar de hipótesis 

pendientes de confirmar

… pero el trabajo real 

nos servirá para 

asegurar y validar las 

hipótesis



El CANVAS es mejor hacerlo con todo 

el equipo

… el líder hará que el 

equipo conozca y 

participe en los pasos 

que vaya dando el 

proyecto



El CANVAS va cambiando 

constantemente

… es una 

herramienta viva 

para una empresa 

en constante cambio 

y que le permite 

pivotar en cualquier 

momento



F_O_R_M_A



Seleccionar a los clientes

Definir los productos o servicios

Convivir en el mercado

Darnos a conocer

Definir las diferentes tareas a realizar

Configurar los recursos
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GRÁFICA





Bloques de 
construcción
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Segmentos 
de clientes
Uno o varios 
segmentos de clientes

Flujos de ingreso
Los ingresos son el resultado de 
propuestas de valor ofrecidas 
con éxito a los clientes. 

Relación con el cliente
se establecen y mantienen con 
cada segmento de clientes

Canales de distribución y 
comunicaciones
Las propuestas de valor se 
entregan a los clientes a través de 
la comunicación, la distribución y 
los canales de venta

Estructura de  costos
Los elementos del modelo de 
negocio dan como resultado la 
estructura de costos. 

Propuesta de valor
Trata de resolver problemas 
de los clientes y satisfacer las 
necesidades del cliente con 
propuestas de valorr

Actividades clave
mediante la realización de 
una serie de actividades 
fundamentales

Recursos clave
son los medios necesarios para 
ofrecer y entregar los elementos 
descriptos anteriormente

Red de partners
Algunas actividades se 
externalizan y algunos 
recursos se adquieren 
fuera de la empresa
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Business Model Generation Book.







Hace referencia a lo que queremos proyectar 

de nuestra empresa.

Saca nuestro lado emocional, nuestra 

diferenciación.

Nos hace llegar al público al que nos dirigimos.

Es la responsable de nuestros ingresos.

Nuestro motor y nuestros mecanismos.

Lo que hace posible que la propuesta de valor 

exista.

Lo que hace que nuestros canales de 

comunicación y ventas funcionen.

Es la responsable de nuestros coses.



Segmentos de clientes

Business Model Generation Book.

… conocer las características y necesidades de nuestros clientes para generar nuestra 
propuesta de valor



2houses.com teaser - Is that your life story- on Vimeo.mp4
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Propuestas de valor 

Business Model Generation Book.

… cubrir las necesidades de los clientes con propuestas de valor únicas. Seremos su mejor 
opción









Canales de distribución y comunicación

Business Model Generation Book.

… conocer las formas de darle a conocer al cliente y hacerle llegar nuestra propuesta de 
valor















Relación con el cliente

Business Model Generation Book.

… establecer la forma en la que nos vamos a comunicar con los diferentes segmentos de 
clientes













Flujos de ingresos

Business Model Generation Book.

… definir las fuentes de obtención de ingresos, su frecuencia y forma









Recursos clave

Business Model Generation Book.

… definir los factores internos que nos permiten desarrollar las actividades clave











Actividades clave

Business Model Generation Book.

… definir las tareas clave para desarrollar y hacer realidad nuestro modelo de negocio







Socios estratégicos

Business Model Generation Book.

… establecer los socios considerados clave y que aporten valor a nuestra estructura y a los 
servicios que vamos a generar
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Estructura de costes

Business Model Generation Book.

… identificar los principales costes de aplicar el modelo de negocio a fin de pivotar y 
reconstruirlo si no es viable
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Uno o varios 
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Business Model Generation Book.











Dos cosas contribuyen  a avanzar:  ir 

más deprisa que los otros o ir por el 

buen camino 
René Descartes



Muchas Gracias

jordi.tormo@ceei.net


