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Resumen: En este articulo describimos el Lienzo de Modelo
de Negocios 0 Modelo Canvas y su utilizacién como una
herramienta sencilla y préctica que le permite a un emprendedor
determinar los elementos esenciales que debe tener presente para
desarrollar su idea de negocio. El lienzo estd compuesto por
nueve bloques para describir de forma resumida la propuesta de
valor, el segmento de clientes a quienes se desea atender, el tipo de
relacién que se desea mantener con estos, los canales para llegar a
ellos, los recursos y las actividades clave que debemos controlar,
los socios clave, la estructura de costos y la fuente de ingresos.
La mayor efectividad del lienzo de modelo de negocios se logra
al utilizarlo en conjunto con el método de lluvia de ideas para
ir “refinando” poco a poco, a través de revisiones sucesivas, lo
que llegard a ser el contenido final de cada uno de los nueve
bloques. Este proceso de revisiones sucesivas permite “descubrir”
elementos que no son visibles a primera vista. Nuestro principal
interés en la redaccién de este articulo es el de motivar a
emprendedores a poner en prictica el uso de esta herramienta
con el objetivo de ayudar en la estructuracion de sus modelos de
negociosy contribuir a definir los elementos esenciales del mismo
y, eventualmente, darles vida a sus ideas de negocios.

Palabras clave: Lienzo de modelo de negocios, modelos de
negocios, emprendimicnto.

Abstract: In this article we describe the Business Model Canvas
and its use as a simple and practical tool that allows an
entrepreneur to determine the essential elements that must be
present to develop his business idea. The model was developed
by Alexander Osterwalder in collaboration with Professor Yves
Pigneur at the University of Lausanne. The Business Model
Canvas consists of nine blocks where each one describes what
is the segment of customers we wish to serve, what type of
relationship we wish to maintain with them, what are the
channels through which we wish to reach them, what are the key
resources we must have and the key activities we must control,
who will be our key partners, what will be the cost structure and
what will be the source of income. The most effectiveness of the
Business Model Canvas is achieved by using it in conjunction
with the brainstorming method to gradually "refine", through
successive revisions, what will become the content of each of
the nine blocks. This process of successive revisions allows us to
"discover” elements that are not visible at first glance. Our main
interest in writing this article is to motivate entrepreneurs to put
into practice the use of this tool in order to help them structure
their business models in a way that will contribute to define the
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essential elements of their business models and eventually bring
their business ideas to life.

Keywords: Business Model Canvas, Business Models,
entrepreneurship.

INTRODUCCION

Es importante despertar y motivar el espiritu emprendedor de los estudiantes y del ptblico en general ya
que es una alternativa para la creacién de nuevos negocios y el autoempleo. Para tal fin se hace necesario
que tanto estudiantes como emprendedores tengan conocimiento respecto al uso de herramientas bésicas
que le permitan esquematizar o crear un modelo de negocios de manera sencilla y poder determinar
preliminarmente las posibilidades de éxito de sus ideas de emprendimiento.

El Lienzo de Modelo de Negocios es una herramienta ttil que puede contribuir a definir un modelo de
negocio; es aplicable desde un emprendimiento que se encuentre en su fase de gestacion, hasta una gran
empresa que esté en funcionamiento y que desee redefinir o relanzar algin producto o servicio.

Este modelo fue presentado inicialmente en el ano 2005 por Alexander Osterwalder en colaboracién con
el profesor Yves Pigneur como parte de sus estudios de Doctorado en la Universidad de Lausana, Suiza.

El objetivo de este articulo es presentar la metodologfa del Lienzo de Modelo de Negocios (Modelo
Canvas) como una herramienta sencilla para definir preliminarmente los aspectos principales que se deben
tomar en cuenta a la hora de formular una idea de negocio o emprendimiento, tales como la propuesta de
valor, el segmento de clientes al que va dirigido el producto o servicio, los canales a través de los cuales se
pretende alcanzarlos, las relaciones que se desea establecer con los clientes, los recursos, actividades y socios
clave para el éxito del negocio y algunos aspectos financieros esenciales como el flujo de ingresos y la estructura
de costos.

La caracteristica principal del lienzo o también conocido como modelo canvas, es que se basa en la
utilizacién de una representacion visual lo cual facilita y promueve la lluvia de ideas, propiciando la discusion
de diferentes alternativas para la definicién de un modelo de negocio; a la vez ayuda a comunicar el modelo
de negocio a todos los interesados, que podrian ser socios de negocio, empleados o inclusive los clientes.

Cabe mencionar que el Lienzo de Modelo de Negocios no pretende remplazar un estudio de factibilidad
formal, u otros analisis méds complejos, sino servir como una primera instancia de definicién que permita
analizar de manera rédpida diversas alternativas antes de entrar en otros andlisis (financiero, de mercadeo,
entre otros.) méds complejos que requieren de mayor tiempo y recursos.

METODOLOGIA

Se utilizard la busqueda y revision de literatura técnica sobre la materia y el método narrativo para
describir el modelo. Se realizardn comentarios e interpretaciones de la autora con la intencién de despertar
cuestionamientos en el lector y desarrollar nuevo conocimiento sobre la materia.

REFERENTES TEORICOS

Iniciamos presentando algunas definiciones respecto al concepto de modelo de negocios; una de ellas es la
que expresa Teece (2010) quien afirma que un modelo de negocios es una especie de hipétesis que plantea
la administracién acerca de lo que los clientes desean, cémo lo desean, qué pagarian, y como una empresa se
puede organizar para satisfacer las necesidades de los clientes y obtener un ingreso. Otra definicién podria
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ser que un modelo de negocios es una descripcion de la forma como una empresa se organiza para crear
y distribuir valor de una manera rentable (Baden-Fuller & Morgan, 2010). También se podria utilizar la
siguiente definicién expresada por Osterwalder & Pigneur, 2010 quienes afirman que un modelo de negocios
sirve paradescribir la razén fundamental de cdmo una organizacion crea, entrega y captura valor. En resumen,
podriamos decir que un modelo de negocio describe la forma como funciona un negocio, qué clase de valor
entrega y como se transfiere este valor a los clientes.

Podemos observar que la mayoria de estas definiciones tienen relacién con tres aspectos:

TABLA 1
Aspectos relativos a los Modelos de Negocios

eneracion de rentabilidad a través de
estidn de variables como fuentes de
ingreso v manejo de estructura de
0sh0s,
efinicidon de una arquitectura
rpresarial dirigida a la creacidn de
alor.
OSICI0TIATTIeTIHD de 3 ermpress,
omando en cuenta factores como la
ompetencia ¥ oportunidades de
recirmentd.

Fuente: Elaborado por la autora
Propésito de los modelos de negocios

Diversos autores establecen cuales serian a su criterio los propdsitos de los modelos de negocios. Uno de estos
podria ser que el modelo de negocios es una instancia de anélisis desde una perspectiva macro, respecto a la
forma como una empresa crea y captura valor (Zott, Amit, R, & Massa, L., 2011).

Otrosautores afirman que la definicién de un modelo de negocio le dala oportunidad aun emprendedor de
identificar el potencial o el valor de un avance tecnoldgico y hacerlo comercializable a través de un producto
o servicio encontrando la propuesta de valor apropiada, el segmento especifico de mercado, la estructura de
costos, el potencial de rentabilidad y la estrategia competitiva (Chesbrough & Rosenbloom, 2002). En otras
palabras, el modelo de negocios puede verse como el hilo conductor entre la innovacién tecnoldgica y una
necesidad insatisfecha de un grupo potencial de clientes. Cabe mencionar aqui que la definicién del modelo
de negocios es un proceso continuo de creacién y modificacion para identificar las oportunidades de capturar
y entregar valor.

Por otro lado, algunos autores afirman que la existencia de un modelo de negocios sélido es un factor
importante en la creacién de una empresa, pero no es predictor del éxito de la misma (Chesbrough &
Rosenbloom, 2002). Segtin otros autores, uno de los propésitos primordiales de un modelo de negocios es
refinar el valor potencial de la innovacién tecnoldgica (Zott, Amit, R., & Massa, L., 2011).

En resumen, podriamos decir de forma sencilla que el propdsito principal de un modelo de negocio es
identificar la forma de obtener rentabilidad de una idea o de un avance tecnoldgico materializado a través de
un producto o servicio que entregue valor a un conjunto de clientes potenciales.

Lienzo de modelo de negocios (Modelo Canvas de Osterwalder & Pigneur)

El lienzo de modelo de negocios propuesto por Osterwalder & Pigneur ofrece una metodologia que
permite analizar, comprender y compartir una idea de negocio de una manera sencilla.
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TABLA 2
Dimensiones del Lienzo de Modelo de Negocios

ezCla de productos, Servicios,
eneficios y valores agregados
ue la empresa ofrece a sus
lientes

odas las partes interesadas en
a creacion de la propuesta de
alor (socios clave, relacion con
05 clientes)

ctividades clave v recursos
lave necesarios para la
reacion de 1la propuesta de
alor

structura de costos v flujo de
N Zrescs

Fuente: Elaborado por la autora

Es decir, que el modelo propuesto por Osterwalder & Pigneur se concentra en cuatro elementos clave que
son: la propuesta de valor, la forma como se relaciona la empresa con su entorno, las actividades medulares
que realiza la misma y los aspectos financieros relativos a su funcionamiento.

El concepto de propuesta de valor tiene un rol importante; mediante la propuesta de valor se puede medir
la efectividad del modelo de negocio. Como lo afirman algunos autores, cuando el valor percibido es mayor
que el precio asignado a un producto o servicio, el cliente estard propenso a realizar la compra (Anderson
& Narus, 2004).

En otras palabras, en términos del modelo de negocio, la propuesta de valor percibida por el cliente debe
ser mayor que la suma del costo de cada uno de los componentes individuales, tales como materia prima,
fabricacién, ensamblaje, distribucion, publicidad, entre otros. Ampliando més atin este concepto, la creacion
de valor no es solo para el cliente; el valor creado debe ser el valor total percibido por todas las partes
interesadas en el negocio, es decir, los clientes, los socios de negocio, los suplidores e incluso los empleados
(Brandenburger & Stuart, 1996).

Dos autores, Chesbrough & Rosenbloom, (2002), enfatizan la propuesta de valor como un elemento
principal de cualquier herramienta para disefiar el modelo de negocio: segtin afirman estos autores, el modelo
de negocio debe ser una especie de hipétesis de cémo entregar valor al cliente y no una descripcion de cé6mo
funciona un negocio.

En un modelo de negocio se debe explicar en qué consiste la creacién, captura y entrega de valor a todas
las partes interesadas, siendo el cliente la principal de ellas.

La creacién de valor se logra a partir de contribuyentes individuales que podrian no tener valor por si
mismos, pero si en combinacién con otros. Por ejemplo, una innovacién tecnoldgica podria no tener valor
por si sola, pero si podria comercializarse a través de un modelo de negocio. Tal es el caso en la actualidad de
diversas aplicaciones de transporte de pasajeros como Uber, Cabify o in Driver, o de pedidos para entrega a
domicilio como Uber Eats, Glovo, Asap, entre otras, todas las cuales sacan provecho a

la tecnologia de posicionamiento global (GPS), para entregar un valor al cliente. Otro ¢jemplo que
podemos mencionar respecto al aprovechamiento de nuevas tecnologias para entregar valor al cliente es
el uso de drones para tomar fotografias aéreas en aplicaciones de topografia o para aplicar fertilizantes en
la agricultura; también es el caso del uso de cdmaras de video conectadas a internet para aplicaciones de
videovigilancia.
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Frecuentemente se tiende a confundir los conceptos de modelo de negocios y estrategia de negocios, por
lo cual conviene hacer algunas definiciones:

TABLA 3
Conceptos de Modelos y Estrategias de Negocios

s 1a gestidn administrativa que tiene
ue ver con la creacién de una ventaja
ormpetitiva v es el resultado de todas
as decisiones de negocio, 1las respuestas
Acticas v la capacidad gerencial
Mansfield & Fourie, 2004)

Es una descripcidn de la forma como
ra empresa trabaja para llenar las
ecesidades de sus clientes (Seddon &
ewls, 2003)

Fuente: Elaborado por la autora

La estrategia y el modelo de negocios se complementan y son dependientes entre si (Zott & Amit, R,
2008). El éxito lo determina la forma de lidiar con la competencia, en términos de un desempefio superior
respecto a los competidores (Magretta, 2002).

El modelo Canvas propuesto por Osterwalder y Pigneur (2010) se presenta como una herramienta que
ayuda a definir un modelo de negocio y a hacer una representacién visual del mismo, lo cual facilita su
comunicacion.

Descripcién de los elementos del lienzo de modelo de negocios (Modelo Canvas) propuesto por
Osterwalder & Pigneur

Primeramente, conviene recordar la definicién del concepto modelo de negocios propuesto por los autores
Osterwalder & Pigneur quienes afirman que un modelo de negocios describe la razén fundamental de c6mo
una organizacion crea, entrega y captura valor. Es decir, es un modelo que estd centrado en una propuesta
de valor.

El lienzo de modelo de negocios es una herramienta util para definir y alinear las actividades clave que se
requieren para realizar la actividad de negocio con la propuesta de valor del mismo.

Siendo una herramienta esencialmente visual, ayuda en la discusion y el debate, lo cual permite recabar
informacion valiosa y extraer conclusiones de forma estructurada para implementarlas de manera efectiva.

La estructura del lienzo de modelo de negocios propuesta por Osterwalder & Pigneur estd compuesta por
nueve bloques o elementos los cuales pasamos a describir:

Propuesta de valor: El bloque de propuesta de valor es el corazdn del lienzo. En este bloque se describe el
conjunto de productos y servicios que entregan valor a un segmento especifico de clientes. La propuesta de
valor estd disefiada para servir alos clientes. Si la propuesta de valor no satisface las necesidades de los clientes,
la empresa no sobrevivird por mucho tiempo; de alli que el cliente es el factor més importante parala empresa.
La propuesta de valor se debe elaborar cuidadosamente y debe contener los productos y/o servicios que crean
valor para el cliente. Se podria decir que la propuesta de valor es el conjunto de productos y servicios que crean
valor para un segmento especifico de clientes (Osterwalder & Pigneur, 2010). Es la oferta que se adectia a la
necesidad o que resuelve un problema de un segmento especifico de clientes. Como ejemplos de propuesta
de valor podriamos mencionar: reduccién de costos, reduccién de riesgos, mejor calidad y mejor precio.

Segmento de clientes: En el bloque designado como segmento de clientes se deben definir los diferentes
grupos de personas u organizaciones con necesidades especificas que la empresa aspira a satisfacer a través de
sus productos o servicios (Osterwalder & Pigneur, 2010). Como mencionamos anteriormente, la propuesta
de valor debe estar disenada para un segmento especifico de clientes. Al crear un producto o servicio es
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sumamente importante conocer el segmento de clientes con necesidades similares que nuestro producto o
servicio debe satisfacer. Si no estd bien definido, el modelo de negocios tendrd una propuesta de valor vaga
y por lo tanto no se percibird su valor. En otras palabras, para disenar un modelo de negocios que sea viable,
es indispensable alinear la propuesta de valor con la necesidad de un segmento particular de clientes. Una
empresa debe estar al tanto de lo que quieren los clientes; debe tener presente siempre el postulado que indica
que, sin clientes, no existird un negocio.

Canales: Un canal se puede definir como el medio a través del cual se logra la comunicacién y se alcanza a
un segmento de clientes para entregarles la propuesta de valor. La estrategia de ventas y distribucién se debe
ajustar para que el segmento de clientes meta perciba la propuesta de valor a través de este canal. Los canales
son responsables de llevar la propuesta de valor hasta los clientes. El bloque de canales conecta el bloque de
propuesta de valor con el bloque de segmento de clientes. Podriamos decir que los canales son los puntos de
contacto y juegan un rol importante en la experiencia del cliente.

Relacién con los clientes: El bloque de relacion con los clientes define el tipo de relacion que una empresa
desea establecer con un segmento de clientes especifico. Aligual que el bloque de canales, este también conecta
el bloque de propuesta de valor con el de segmento de clientes. El propésito de esta relacion con los clientes
es el de aumentar la capacidad de venta de productos o servicios mediante estrategias de fidelizacién de los
clientes existentes o alcanzando nuevos clientes. Una empresa establece su relacién con los clientes desde
el primer momento en que el cliente muestra interés en el producto o servicio que la empresa ofrece; esta
relacién debe continuar mediante un acompanamiento durante la adquisicién del producto o servicio y luego
mediante el

ofrecimiento de soporte en la guia de uso del producto o servicio o un respaldo de garantia.

Socios clave: Este bloque describe los socios de negocio y la red de suplidores que hacen posible que
el modelo de negocios funcione (Osterwalder & Pigneur, 2010). Esta red de socios y suplidores pueden
contribuir en aspectos tales como la reduccién de costos, reduccion de riesgos o para obtener recursos que
son dificiles de conseguir. Es légico suponer que ninguna empresa cuenta con todos los recursos o es capaz de
realizar por si sola todas las actividades que pudieran ser necesarias para la creacién de la propuesta de valor.
Elbloque de socios clave es esencial para la creacién de valor en los modelos de negocios, debido a que esta red
de socios complementa, como ya mencionamos, los recursos de la empresa. Ademads de la complementariedad
que se logra a través de la red de socios clave, el modelo de negocios también puede generar valor para dichos
socios o suplidores (Branderburger & Stuart, 1996).

Recursos clave y actividades clave: Estos bloques describen los activos mds importantes que se requieren
para que el modelo de negocios funcione (Osterwalder & Pigneur, 2010). Los recursos son necesarios
para crear y entregar la propuesta de valor, y, como es de suponer, se requieren diferentes recursos para
cada negocio. Estos pueden ser tangibles como lo son los insumos para la produccién, o pueden ser
intangibles como el conocimiento, la experiencia o la reputacién. También podriamos mencionar los recursos
financieros, los recursos humanos, entre otros. Los recursos por si solos no son suficientes para llevar a cabo el
negocio; se requieren diferentes actividades para la creacién de valor. Las actividades clave se pueden definir
como las actividades mas importantes que debe realizar una empresa para lograr que su modelo de negocios
funcione (Osterwalder & Pigneur, 2010). Entre estas podriamos mencionar la produccién, el mercadeo, la
distribucidn, el servicio al cliente, entre otras.

Aspectos financieros: Ellienzo de modelo de negocios contempla dos bloques relacionados con los aspectos
financieros; estos son: el flujo de ingresos y la estructura de costos. Los bloques de propuesta de valor,
segmento de clientes, canales y relaciones con los clientes, todos guardan relacién con la entrega de valor a
un segmento de clientes

en particular. En las empresas comerciales, el propésito final es obtener una utilidad, esto es, que los
ingresos superen a los costos. En el lienzo de modelo de negocios, el flujo de ingresos se representa mediante
un bloque en el cual se describe la forma de obtener los ingresos provenientes de cada segmento de clientes
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(Osterwalder & Pigneur, 2010). En dicho bloque se deben describir los mecanismos de precio para capturar
el valor entregado a los clientes. Por otra parte, los bloques de recursos clave, actividades clave y socios clave,
guardan relacién con la creacién de valor, la cual se describe en el bloque de propuesta de valor. Estos bloques
no generan ingresos, sino mas bien representan los costos necesarios para la creacién y entrega de valor a los
clientes. En el bloque llamado estructura de costos dentro del lienzo de modelo de negocios se deben describir
los costos que se incurren en la operacién del negocio, siendo estos fijos o variables. La utilidad generada viene
a ser la diferencia resultante entre los ingresos y los costos.

En la Figura 1 presentamos el Lienzo de Modelo de Negocios (Modelo Canvas); como guia general, dentro
de cada bloque incluimos las interrogantes tipicas que se deben responder para desarrollar el modelo.

versom
xy

Dsenzon pare: Disenson por

Mombre1, Nombre2,

Facns:

Empresa DDMM/AAAA

PLANTILLA MODELO CANVAS

Socios clave Actividades clave j_

-
;Cudles socios
¥ suplidores apoyan
& modelo?

Propuestas de valor Relacion con clientes

—

£Qué problema se
est soluci

£Coéma vamos a captar alos

¢ Cudles son
actividades que debe tlener
tu em prendimientopara que
el modelo de negocio
funcione?

ZEn quiénes se
necesita confiar?

Motivaciones para las
asociaciones de negocio:
Opfimizacion y economia,
reduccion de riesgos e
incertidumbres, adquisicion
de recursos y acfividades

Recursos clave

™

clientes?
£ Dénde sera masposible

£0u8
esta creando?
2qué percibe como valorel

Segmentos de clientes |

cliente? encontrarlos?

/% Por qué van acomprartu
producto y no el de
Ia competencia?

£ Quiénes son

nuestros clientes y por qué
mofivonos van acomprar
algo?

#Aquiénle vamos

a entregar valor?

£ Cudl es el perfil delos

Canales - 77
2 isticas: Novedad,

particulares, - - -

¢ Qué necesitas? ;Cudles
son los actives necesarios
para que tu modelo
funcione?

£Goémollega el productoa los
clientes?

£Coémo vamosa entregarle a
nuestros clientes

primeros clientes en
adoptar el producto
servicio?

rendimiento, personalizacion,
"Hacer el trabajo’, dissfio,
marca/ estado, precio,

nuestra propuesta de valor?

Estructura de costos

-

Fuente de ingresos

&

2 Cudles son los gastos méas im portanies al crear fu negocio?
i Cudles recursos clave son los més caros?

¢ Cuanto estan dispuestos a pagar nuestros clientes?
¢ Por qué valor esta pagando el cliente?

2Cudles sonlas aclividades mis caras?
2 Cudles sonlos gastos fijos? ;Y los gastos variables?

& Cémoestan pagando actualments?

& Coémopreferirian pagar?

£Qué estrategia vamos a usar para captar ese valor?

¢ Venta de activos?, tarifa de uso?, suscripcion?, alquiler?

FIGURA 1
Lienzo de Modelo de Negocios

Fuente: www.businessmodelgeneration.com/canvas

El lienzo de modelo de negocios y la estrategia

En la literatura sobre modelo de negocios se hace énfasis en la asociacion, la creaciéon de valor de forma
compartida y la cooperacién, mientras que en la estrategia de negocios se hace énfasis en conceptos como la
captura de valor, la ventaja competitiva y la competencia (Zott, Amit, R., & Massa, L., 2011).

Debemos indicar en este momento que una cosa es realizar un disefio o conceptualizacién de un modelo de
negocios y otra muy diferente es aplicar dicho modelo a una organizacién de manera que el modelo disenado
resulte exitoso.

La aplicacién del modelo de negocios depende de factores externos a la empresa; la estrategia corporativa
justamente trata de analizar y adaptar el modelo a estos factores externos que inciden sobre la empresa.

El andlisis del entorno permite determinar las fuerzas externas que inciden sobre la empresa; ejemplos
de dichas fuerzas pueden ser: fuerzas del mercado, fuerzas de la industria, fuerzas macroecondmicas
(Osterwalder & Pigneur, 2010).

Conocer la dindmica de las fuerzas externas que acttan sobre la empresa debe ayudar a determinar, por
ejemplo, cualquier cambio en las tendencias de los consumidores, o la aparicién de nuevas necesidades de los
clientes por las cuales se requiera ajustar el modelo, o, dicho de otra manera, hacerlo evolucionar.
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El modelo de negocios no puede ser estitico; se debe evaluar constantemente si este se adapta al ambiente
en el cual opera la empresa, y de ser necesario, actualizar cada bloque del lienzo para contemplar la realidad
del medio ambiente empresarial en el cual se desenvuelve.

Consideraciones en la implementacién del modelo basado en el lienzo de modelo de negocios

Hasta el momento hemos descrito los nueve bloques que componen el lienzo de modelo de negocios,
asi como su relacién con la estrategia empresarial. Conviene ahora mencionar algunas consideraciones
importantes para la implementacién del modelo.

De acuerdo con los autores Osterwalder & Pigneur, en el proceso de implementacién se debe tomar en
cuenta lo siguiente:

e - Estar conscientes de que existe una necesidad y que haya una motivacién real para crear un nuevo

modelo de negocio.

- Tener conocimiento sobre las nuevas tecnologias, las necesidades de los clientes y el ambiente de
negocios.

- Pasar a través de varios procesos de lluvia de ideas para refinar el contenido de cada bloque del
lienzo.

- Disenar varias opciones de modelos negocios y seleccionar el que se considere mas apropiado.

- Gestionar el modelo de negocios basindose en la evaluacion de la respuesta del mercado a dicho
modelo y adaptarlo segtin sea necesario.

El modelo Canvas es mucho mas que una lista de verificacion de lo que se debe incluir en un modelo
de negocios; més bien, se le debe considerar como una herramienta de utilidad para la creacién del modelo
deseado.

El modelo de negocio resultante se describe a través de cada uno de los nueve bloques que contiene el lienzo
y mediante el analisis de las relaciones entre cada uno de los bloques.

Ejemplo de implementacién del lienzo de modelo de negocios

Para ejemplificar el uso de la herramienta del lienzo de modelo de negocios utilizaremos una empresa
dedicada a la venta, instalacién y mantenimiento de baterias para vehiculos. Presentaremos las preguntas
clave que debemos hacernos en cada bloque, asi como las respuestas a dichos cuestionamientos. Conviene
mencionar aqui que cualquier propuesta es susceptible a mejoras y correcciones, por lo cual recomendamos
al lector levantar de forma paralela su propia versién tomando en cuenta cualquier aspecto adicional que
considere relevante y que no estemos presentando en nuestro analisis.

A continuacidn, presentamos el contenido de cada uno de los bloques del Lienzo de Modelo de Negocios
(Modelo Canvas) aplicado a la empresa dedicada a la venta de baterfas para vehiculos.
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MODELO CANVAS (EJEMPLO)

Disefiado pars: Disefiada por:

Empresa de Venta, Instalacién

v Mantenimiento de Baterias Ylenia Garcia Puga
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01/0ct/2022
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(s i i i bancaria, £Qué canales son més {emergencias).
“Inventario de diversas marcas y efectivo) eficientes? «Clientes que requieren
precios. Cadena de tiendas a nivel ~Solicitud de atencion por atencién a domicilio.
“Plataformas tecnologicas nacional. llamada telefonica o medios
para atencion expedia. Horario extendido. b I
*Tiendas localizadas 5 ~Atencion a domicilio.
estratégicamente a nivel CETEEL s *Atencién en horario extendido
nacional. -Garantia sobre los en tiendas a nivel nacional.
“Recurso humano con las productos.

competencias necesarias.

Estructura de costos \; Fuente de ingresos \;

£Cual s la estructura de costos resultante? Cules son los productos o servicios por los que los clientes realmente estin dispuestos
¢ i a pagar?

£Como estin dispuestos a pagar?

25e esth generando un flujo de ingresos recurrente?

*Si el motor de un vehiculo no arranca por fallas en la bateria, el cliente se encontrard en

una situacién i dra la necesidad de atencion a domicilio lo mas pronto

posible, por lo que estara en buena disposicion para pagar por el servicio que considera

de emergencia.

+Disponibilidad de diversos medios de pago.

*El ofrecer recibir la

et e )
£Cuiles actividades clave 50n las més costosas?

~Costos de importacion de baterias.

“Costos de exportacion de baterias para reciclaje.

*Costos de alquiler de locales y servicios necesarios {electricidad, teléfono, internet)

+Costos de mano de obra.

~Costos de flota vehicular y combusfible para el servicio a domicilio.

“Costos de publicidad. |

uso del servicio.

FIGURA 2
Lienzo de Modelo de Negocios

Fuente: www.businessmodelgeneration.com/canvas

CONCLUSIONES

Debemos tener presente que cualquier modelo de negocios, por més refinado que sea, siempre serd susceptible
de fallar. En términos pricticos, podriamos decir que un modelo de negocios no es mas que una suposicion
fundamentada en un andlisis [6gico sobre la forma de gestionar un negocio para generar rentabilidad a cambio
de la entrega del valor que percibe un segmento especifico de cliente por un producto o servicio.

En el mundo ideal, el lienzo de modelo de negocios, asi como cualquier otro modelo, no es mds que una
herramienta para describir la forma como una actividad de negocio entrega valor a los clientes para solucionar
sus necesidades. En el mundo real, ningtin modelo es infalible y aun cuando se tenga el mejor producto o la
mejor idea de negocios, no existird garantia de éxito.

El lienzo de modelo de negocios es una excelente herramienta para pasar de las suposiciones con base
en corazonadas, al andlisis ldgico; ayuda a definir elementos clave del negocio y a hacer los ajustes que
sean necesarios desde la concepcion de la idea, hasta desarrollar un producto minimo viable con el cual se
materializard la propuesta de valor y se probard con clientes de carne y hueso.

Este producto minimo viable debe evolucionar mediante un proceso iterativo en el cual se realizaran los
ajustes necesarios hasta encontrar el producto o servicio que contenga las caracteristicas y cualidades correctas
que desea percibir el cliente, antes de entrar en la produccién en masa.

Un propésito principal de un modelo de negocios es servir de enlace entre la aparicién de alguna tecnologia
o una idea de negocios y los clientes que la puedan aprovechar. El lienzo de modelo de negocios esta centrado
en la construccién de valor; esto es, se enfoca en capturar y entregar valor para los clientes. Por esta razén
consideramos que utilizar éste como herramienta para el disefio, representa una fortaleza.

En general, un modelo de negocios debe contemplar al menos cuatro elementos que son: la propuesta de
valor, la estructura del negocio, la relacién entre la empresa y las

partes interesadas (clientes, socios, suplidores), y los aspectos financieros. El lienzo de modelo de negocios
cubre estos cuatro elementos a través de sus nueve bloques.
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Otra fortaleza de utilizar el lienzo de modelo de negocios es que permite una clara representacion visual de
elementos importantes para la realizacién de la actividad de negocios y las interrelaciones de estos elementos
(segmentos de clientes, canales, actividades clave, flujo de ingresos, entre otros).

Derivado del punto anterior podemos mencionar otra fortaleza que es el hecho de que la clara
representacion visual a través de esta herramienta facilita la comunicacién del modelo entre todas las partes
interesadas, como lo son gerentes, empleados, socios y clientes.

No obstante, también debemos mencionar que el lienzo de modelo de negocios es una herramienta que
se enfoca en los aspectos internos de lo que una empresa produce, cémo se entrega el producto y lo que se
requiere para realizarlo. Hay una ausencia de estrategia en términos de analisis de la competencia. La estrategia
respecto de la competencia puede llevar al éxito o al fracaso de un modelo de negocios.

En términos pricticos, consideramos que el modelo Canvas es de utilidad particularmente cuando se desea
desarrollar un modelo de negocio apropiado para la implementacién de un emprendimiento; no obstante,
también es viable su utilizacién cuando se desea renovar un modelo de negocio, o relanzar un producto o
servicio ya existente.

Somos dela opinidén que la mayor ventaja de esta herramienta es que permite analizar y visualizar de manera
rapida los aspectos esenciales que se deben tener presentes para la realizacion de la actividad de negocio y que
son claves para tener una buena perspectiva de éxito.

Es una herramienta que no requiere de conocimientos especializados, y por tal razén, esta al alcance y es
apropiada para ser utilizada por cualquier individuo que tenga una idea de negocio, por lo cual consideramos
conveniente la difusién de este Lienzo de

Modelo de Negocios (Modelo Canvas) y hacerlo de uso comtin entre estudiantes y emprendedores en
general.
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