El Modelo CANVAS es la herramienta para
analizar y crear modelos de negocio de forma
simplificada.

Se visualiza de manera global en un lienzo
dividido en los principales aspectos que
Involucran al negocio y gira entorno a la
propuesta de valor que se ofrece.

El lado derecho del Modelo CANVAS sirve para
plasmar la estrategia empresarial, y a la
izquierda debemos escribir las actividades
necesarias para llevar nuestra propuesta al
mercado.
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Propuesta de valor Relaciones con el consumidor
Actividades clave

Socios clave Mercado meta

\

Estructura de costos Flujos de Ingreso

| Lado Izquierdo Lado derecho |

® Parte emotiva
® Sobre la generacion de valor

| ® Parte l6gica
® Sobre la eficiencia
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El objetivo del Modelo CANVAS, es
de definir el valor creado para cada
Segmento de clientes describiendo
los productos y servicios que se
ofrecen a cada uno.

Para cada propuesta de valor hay
gue anadir el producto o servicio
mas importante y el nivel de servicio.

Estas primeras dos partes son el
nucleo del modelo de negocio.
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Problema Solucién Propuesta de Ventaja Injusta Segmento de
Valor Unica Clientes
Top 3 problemas Top 3 ' Que no se puedan
caracteristicas Un claro,convincente | COpiar o comprar Clientes meta
y persuasivo mensaje | facilmente
que explique por qué
eres diferente y por
: qué vale la pena
Métricas Claves  |prestarte atencién | Canales
Actividades clave ' Camino hacia
que mides ' los consumidores
]
[ ]
L]
]
Estructura de Costes Fuentes de Ingresos
Costes de Adquisicién de Clientes Modelo de Ingresos
Costes de Distribucién Vaor de tiempo de vida
Servidores Ingresos
Empleados Margen Bruto
]
PRODUCTO . MERCADO

]
Lean Canvas es una adaptacidn del Business Model Canvas (http://www_businessmodelgeneration.com) y estibajo la licencia de Creative Commuons

Antribution-Share Alike 3.0 Un-ported License (Creatividad Comidn con Reconadmiento-Compartir bajo la misma licencia 3.0)
Fue adaptado por hitp-frunninglean.cof y traducide al espafol por hitp:ifleanstar. es
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Cuadro Modelo CANVAS

sSOCIOS ACTIVIDADES RELACION SEGMENTO

CLAVE CLAVE ' PROPUESTA ‘CLIENCT?E: DE
DEVALOR | mm CLIENTES

RECURSOS ' canaLes | &€ & )
CLAVE
v o ¥

Y

ESTRUCTURA DE COSTES FUENTES DE INGRESOS
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PROPUESTA
DE VALOR

[ | ]

Atributos Prppuesta
genéricos de valor
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UBICACION GEOGRAFICA
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SEGMENTACION DEMOGRAFICA

:DAD, GENERACION, ORIGEN, CLASE,
GENERO, SEXUALIDAD, ETNIA, ETC

SEGMENTACION PSICOGRAFICA

MASCOTAS, PREFERENCIAS, HABITOS,
CREENCIAS, TRABAJO, GUSTOS, ETC.

OTROS FACTORES

LENGUAJES, MIEDOS, DOLORES, COMIDA,
HABILIDADES FISICAS, ETC.
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CANALES
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LA ESCALERA DE LA LEALTAD

: Colaboradores
RELACION
#8 CON
CLIENTES Clientes
Compradores
Interesados
(Leads)
Clientes
potenciales
(Prospectos)
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FUENTES DE INGRESOS

1 MODELO INTER-
MEDIADOR

MODELO SERVICIO A PRO- 2 MODELO DE PAGO POR
DUCTO ADELANTADO
w

CLIENTE S

y
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4 MODELO DE 3 MODELO DE SUS-
ESCASEZ CRIPCION




RECURSOS
CLAVE

.
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' REVISION DE LA DIRECCION ‘ {

PROCEDIMIENTOS DE GESTION

PROCESOS ADMINISTRATIVOS v

PROCESOS DEMEJORA

4

I:E 3 4 II
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ACTIVIDADES
CLAVE ' Producto basico

Producto
esperado

CarEcl ek §i

Froducto
aumentado
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Los tres niveles del producto

Crear un producto
aumentado alrededor del
beneficio esencial y del

producto real. Ej. Garantia,
servicio post venta, crédito,
servicio de entrega, etc.

¢Qué esta
adquiriendoen

Producto realidad el cliente?
aumentado Se debe definir los
beneficios
esenciales del
producto/servicio
y asegurarse de
gue sea lo que el

cliente busca para

La empresa

convierte el Valo-r satlsfa?;erc'jsus
beneficio esencial esencial necesidades.

en un producto real.
Ej. Diseno, marca,
nivel de calidad, etc.

para el
cliente
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Adaptado de: Libro Fundamentos de Marketing [Kotler & Armstrong).



SOCIOS
CLAVE

SELECCION PROVEEDORES

Criterios
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Cuadro Modelo CANVAS

sSOCIOS ACTIVIDADES

CLAVE CLAVE ' PROPUESTA
DE VALOR

RECURSOS
CLAVE

ESTRUCTURA DE COSTES

17

RELACION
CON
CLIENTES

SEGMENTO
DE
CLIENTES

CANALES ° @ @

Y

FUENTES DE INGRESOS
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CLASIFICACION DE LOS COSTOS

Producoon

Comeraalzacion

Administ etives

‘;[ POR FUNCION ‘JV

POR LOS
ELEMENTCS
QUECONTINE |
—»[ POR PRODUCTO ]——

Franciercs

Mzterizles Directos

COSTOS

Mano de Obr

Costos Indirectos

Directos

Indirectcs

S5 W I I A
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Balance
General

Notasa los
Estados Estado de
Financieros Resultado
(Revelaciones)

Estados
Financieros

Estado de Estado de
cambio en el Flujode
Patrimonio efectivo
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Ingresos netos por ventas
- Costo de ventas

Utilidad Bruta

- Gastos de operacion

Utilidad de la Operacion
- Gastos financieros

Utilidad Antes de Impuestos
- Impuestos a la renta

Utilidad Neta

21
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ACTIVO

Ll

Clrculante -{:

Fijo =

Diferido -

\

-~
D

p
o

""-i_
l,.l—

Isponible —

Elianhn
Exigible — Deudores

Corresponsales
-

-
Mercaderia
Realizable ./ Especies Fiscales

Valores Mobiliarios
H_I'_'mr:.umantna por cobrar

Edificios

Inmuebles, Mobiliario v equipos
Maguinaria, Herramientas
Vehiculos, Liiles

Algqulileres pagados anticipados
Comisiones pagadas anticipadas
Intereses pagados anticipados
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(
Proveedores

Documentos por pagar

< Acreedores diversos

Anticipo de clientes

Gastos pendientes de pago
\Impuestos pendientes de pago

Clasificacion
dal P(LS\VO Hipotecas por pagar / Acreed. Hipotecarios
Documentos por pagar a largo plazo

Cuentas por pagar a largo plazo
Rentas cobradas por anticipado
Intereses cobrados por anticipado
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.!. Es la inversion inicial v
aportes posteriores que hayan
realizado los duefios

o accionistas de la empresa
para la constitucion

v operacion de la misma.
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o

GASTOS P BENEFICIOS

INGRESOS > [:

"‘3_ P ——
INGRESOS < L GASTOS E—— PERDIDAS
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WWWw.aal.com.mx
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