Herramienta soporte para nuevos productos y servicios. El modelo de
negocio como "estructurador” de la [6gica de operacion y
comercializacion del nuevo producto/servicio. Su andlisis permite
detectar "puntos débiles de la empresa” (oportunidades de
innovacion).



Actividades
Clave

E Qu en ? Relaciones

con Clientes

Estratégicas

"\_ Propuesta
N _deValor
\

\Ca nales

Estructura de
Eﬂstq;

.
=1 i |
¢Cuanto me Cuesta? ¢Cuanto me Gano?  [uie®

Ingresos

¢En qué Negocio Estamos?




Problema

Herramienta Lean - Canvas

Solucion

Métricas

Propuesta de
Valor

Ventaja Unica

Clientes

Estructura de Costos

Fuentes de Ingreso




Todo producto hace como
respuesta a una necesidad
previomente idenftificada en el
mercado




Que accion redlizaré para
aportar a la solucion del
problema y dar respuesta a una
necesidad detectada en mi
entorno?




Responde a las preguntas: sCudl
necesidad estamos  safisfaciendoe,
5sQué productos o servicios estamos
ofreciendo a nuestros clientese, sCuales
son aquellas cosas por las que pagan
los clientes?, sPor que los clientes vienen
a la compania?

iQué
necesidad
estoy

solucionando?

¢ Qué elementos
diferenciadores
tengo?




Identifica: 3Cudles son los
afributos que nos hacen Unicos?,
sque factores hacen que mi
oferta se diferencie de la de ofros
proveedorese




Identifica: sPara quién estamos
creando valore

5Quiénes son nuestros clientes mas
Importantese

i Para quién
estamos
creando valor?

sCuales son sus
caracteristicas?




Canales

iCamo lleve

5sComo llevo mi oferta de valor a | mi oferta de
mis clientes? | valor a mis

- clientes?

sComo mis clientes saben que

existoe




5Qué actividades clave que éQué debo $Qué no
/' hacer muy \ deberia

debo medir intervienen en mi | bien, mejor | delegar?
propuesta de valore | Quemi |

\ competencia? 1——
s Cudles son las actividades mas A"
importantes que requiere nuestra W,

propuesta de valor, nuestros | éDe qué

depende que

canales, nuestras relaciones con \ " minegocio __
|OS Clien_l_ese l"xm sera rentable? __.-";




5Cuales son los costos mas importantes
en nuestro modelo de negocioe

5Cudles recursos clave son los mas
COStOsOse

5Cudles actividades clave son las mas
costosase

:En qué costos

¢En qué costos
incurre para
llevarle el
producto o

incurre para

producir su

pmd.“.{t.? 1 | servicio al
servicio? :

. ~ Cliente?

.-"f- y

l’."'\.

¢En qué costos
incurre para
desarrollar las
actividades
Hm clave?




sPor qué paga el cliente?

sComo estan pagando los
clientes?

5Como prefieren pagar los
clientes?

[ éPor queé se

iComo

- 2 \ pagarian los
aFa: [ .
- Pee ' - clientes?

i Cuanto
aporta cada _
fuente de i

& . .-.-l,-'
~.ingresos? ~




A exponer tu
proyecto...



	Número de diapositiva 1
	Número de diapositiva 2
	Herramienta Lean - Canvas
	Problema
	Solución
	Propuesta de Valor
	Ventaja Única
	Segmento de Clientes
	Canales
	Métricas
	Estructura de Costos
	Fuentes de Ingreso
	Número de diapositiva 13

