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Proyecto: Generacion de capacidades para la agricultura
sostenible y seguridad alimentaria en Cuba mediante una
escuela de Posgrado Hispano-Cubana

Modelo CANVAS

Descripcion de la herramienta
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EL MODELO CANVAS

d Herramienta simplificada para la elaboracidon de un
modelo de negocio. La herramienta se basa en la
descripcion de un modelo de negocio a tfravés de nueve
bloques que reflejan la ldgica que sigue una empresa
paAra crear, proporcionar y captar valor.

 Permite saber qué haremos, codmo lo haremos, a qué
coste, con qué medios, quienes serdn los clientes, como
venderemos, qué ingresos son previsibles, etc.

 Se considera una herramienta dindmica que permite
reflexionar sobre la empresa desde su concepcion, vy

segun avanza, saber como pulirla, qué aspectos
necesitan mejorarse, etc.
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; COMO? ; QUE? ;s QUIEN?
INFRAESTRUCTURA RED DE
PARTNERS
RECURSOS
ACTIVIDADES

. CUANTO?

z

RELACION CON

PROPUESTA EL CLIENTE
DE CLIENTES
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EL MODELO CANVAS

me Segmento de clientes

e Tu propuesta de valor estara orientada a
satisfacer las necesidades de uno o varios
segmentos de mercado. Por ello es vital
conocer a qué publico se quiere orientar.

e E| publico se puede segmentar por distintos
criterios, por ejemplo, su procedencia, su
edad, comportamiento, etc.

é¢Para quién se creara valor?
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EL MODELO CANVAS

mm Propuesta de valor

e Su objetivo debera ser el de generar
valor para los clientes y demas grupos
de interés involucrados en la
propuesta.

e Es importante destacar los elementos
diferenciadores de la misma que
puedan despierten el interés.

¢Qué beneficios proporcionara?
¢Qué otros problemas ayuda a resolver?
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EL MODELO CANVAS

—NeEREIER

e Las propuestas de valor llegan
a los segmentos de clientes a
través de distintos canales de
comunicacion, distribucion vy
venta.

¢Qué canales se prefieren para los segmentos de mercado?
¢Como se establece actualmente el contacto con los segmentos de clientes?
¢Como se conjuga el canal anterior con el canal elegido?
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EL MODELO CANVAS

== Relaciones con los clientes

e Las relaciones con los clientes se
establecen y mantienen de forma
independiente en los diferentes
segmentos de mercado

¢Qué tipo de relacion se espera crear con los
diferentes segmentos de mercado?
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EL MODELO CANVAS

s Fuentes de Ingresos

e las fuentes de ingresos se
generan cuando los clientes
adquieren o se benefician de
la propuesta de valor ofrecida

éPor qué valor estan dispuestos a pagar los clientes?
¢Cuanto reportaran las diferentes fuentes de
ingresos?

I/
:/:/311/3/""‘4\4\4\4\/\/\/\/\/\1‘;‘,



©

ESCUELA

Hispano-Cubana

EL MODELO CANVAS

== Recursos clave

e Los recursos clave son los activos
necesarios para el buen funcionamiento
de la propuesta.

e Es importante identificarlos y clasificarlos.

e Materiales, humanos, economicos,
intelectuales, etc.

¢Qué recursos clave requiere esta
propuesta de valor?
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EL MODELO CANVAS

== Actividades clave

e Son aquellas acciones que generan
mayor atractivo y que hacen que la
propuesta de valor funcione. Se
necesitan para convencer a los
segmentos de clientes y asi poder
vender, fidelizar y generar ingresos.

é¢Qué actividades clave sustentan la
propuesta de valor?
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EL MODELO CANVAS

== Asociaciones clave

e Algunas actividades se externalizan
o determinados recursos se
adquieren fuera de la empresa

e Existen personas/empresas con los
gue es vital mantener una buena
relacion y colaborar, etc.

é¢Quiénes seran los socios clave?
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EL MODELO CANVAS

== Cstructura de costes

e |l 0s diferentes elementos del
modelo de negocio conforman
la estructura de costes.

e Analiza |la  propuesta vy
responde.

¢Cual sera la prioridad de la propuesta, reducir costes o dar valor al
producto/servicio?
é¢Cuales seran los costes mas importantes en la propuesta de valor?
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EJEMPLO VISUAL
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Asociaciones clave Actividades clave Propuesta de valor

Relaciones

con los clientes

Segmentos
del mercado




\V
ACTIVIDAD PROPUESTA

ESCUELA

Detallar la idea integrada de emprendimiento
sostenible que han venido desarrollando
durante el curso, haciendo uso del CANVAS,
sin perder de vista el contexto de la estrategia

emprendimiento e innovacion propuesta.
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