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¿Qué es 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” 



http://www.flickr.com/photos/ig_fotografia/507827833/
http://www.flickr.com/photos/ig_fotografia/507827833/


Un modelo de negocio describe los 
fundamentos de cómo una 
organización crea, desarrolla y 
captura valor



EL CANVAS NO SALVARÁ TU EMPRESA NI TU NEGOCIO.

EL CANVAS ES UN BOCETO PARA CREAR LOS PLANOS DE 
TU EMPRESA.

EL CANVAS VA A LLENAR DE HIPÓTESIS PENDIENTES DE 
VALIDAR.

EL CANVAS ES MEJOR HACERLO CON TODO EL EQUIPO.

EL CANVAS VA CAMBIANDO CONSTANTEMENTE.





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.





Segmentos de clientes

Business Model Generation Book.



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








Propuestas de valor 
(Propuestas únicas de venta)

Business Model Generation Book.









Canales de distribución y comunicación
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Relación con el cliente
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Flujos de ingreso
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Recursos clave
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Actividades clave
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Red de Partners (socios estratégicos)

Business Model Generation Book.
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Estructura de costes

Business Model Generation Book.
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