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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















¿Habrá una nueva 

transformación de este 

producto tras el COVID-19?

¿Incluirá un nuevo sistema 

de desinfección posterior al 

labado?

¿Incluirá además un 

dispensador de gel 

desinfectante?

?

















TENDENCIAS Y OPORTUNIDADES

• La crisis provocada por el COVID-19 de 

momento no ha cambiado nada, pero lo 

ha cambiado todo.

• Se van a consolidar muchas tendencias 

de estos últimos años.

• Aparecerán nuevas tendencias, dinámicas 

y hábitos.



1. Autosuficiencia

• Nuevo concepto de autosuficiencia.

• Aprovechar las posibilidades de ser globales.

• Vamos a creer en la red global y en todas las 

posibilidades, por lo que las empresas van a tener que 

ser algo más que proveedores.

• El consumidor va a ser más exigente. Fidelización.

• Personalización, compra a través de Internet, servicios 

añadidos por parte de la empresa, impresión 3D, etc.



2. Durabilidad

• Esta crisis llena de incognitas nos afecta a todos.

• Se pueden ir desarrollando productos con mayor 

durabilidad en todos los ámbitos. Ahora tenemos la 

«obsolescencia programada».

• Alimentario: La compra de congelados y conservas han 

crecido un 150%.

• Se valoraran productos o servicios con mayores 

garantías.



3. Logística

• Que me llegue lo más rápido y con las mayores 

garantías.

• Compras online y de comercio local.

• Vamos a valorar cada vez más nuestra red de 

proveedores seguros.

• Nuevo sentimiento de formar parte de.



4. Sostenibilidad inclusiva

• El mundo no tiene límites. Lo que pasa en China, pasa 

aquí.

• La tendencia de la sostenibilidad se va a consolidar. Nos 

estamos cargando el planeta y está reaccionando contra 

nosotros.

• Ámbitos: salud, bienestar, smart, movilidad, etc.



5. Privacidad-Información

• Nuevo concepto de la privacidad. Las nuevas 

generaciones creen en entornos abiertos.

• Ligado con la información ¿Cuántos enfermos hay?

• Antes esta incertidumbre: información fiable, productos 

fiales, ahorro de tiempo, uso privado en el hogar de 

cultura y ocio, etc.



6. Las nuevas distancias

• No hay fronteras y hay más fronteras que nunca.

• La digitalización va a ofrecer nuevas oportunidades y 

experiencias.

• Miedos o imposibilidades a: viajar lejos, formarnos, etc.

• Ámbitos: Formación on-line, viajes virtuales, tele-trabajo, 

e-commerce, relación virtual con amigos/familias, etc.

• Amazon pone en mi pantalla 300 modelos de butacas y 

me sirve como máximo en 1 semana.











HERRAMIENTAS PARA 

IDENTIFICAR TENDENCIAS
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Es la forma en la que la empresa va a atender a 

sus clientes, tanto desde el punta de vista 

estratégico como operativo. La forma con la que 

obtendrá ingresos y, a ser posible, beneficios.

Modelo de negocio



Una gran

idea 

por si sola 

no vale 

nada, 

lo importante 

es su 

ejecución

¡ RECUERDA !



El CANVAS no salvará tu empresa ni 

tu negocio

… pero te ayudará a 

conocer, plasmar, 

evaluar y presentar la 

información con la que 

conseguir el éxito



El CANVAS se va a llenar de hipótesis 

pendientes de confirmar

… pero el trabajo real 

nos servirá para 

asegurar y validar las 

hipótesis



El CANVAS es mejor hacerlo con todo 

el equipo

… el líder hará que el 

equipo conozca y 

participe en los pasos 

que vaya dando el 

proyecto



El CANVAS va cambiando 

constantemente

… es una 

herramienta viva 

para una empresa 

en constante cambio 

y que le permite 

pivotar en cualquier 

momento



F_O_R_M_A







Bloques de 
construcción

9



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.







Hace referencia a lo que queremos proyectar 

de nuestra empresa.

Saca nuestro lado emocional, nuestra 

diferenciación.

Nos hace llegar al público al que nos dirigimos.

Es la responsable de nuestros ingresos.

Nuestro motor y nuestros mecanismos.

Lo que hace posible que la propuesta de valor 

exista.

Lo que hace que nuestros canales de 

comunicación y ventas funcionen.

Es la responsable de nuestros costes.



Segmentos de clientes

Business Model Generation Book.

… conocer las características y necesidades de nuestros clientes para generar nuestra 
propuesta de valor



Caso SEGWAY
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Emprendedor: Dean Kamen – DEKA
Mantuvo en secreto el proyecto

Idea innovadora
Cuidado al mínimo detalle – Sonido del 

motor agradable
Campaña de MKT intensa

FEED BACK Clientes
Vehículo incomodo para largos 

desplazamientos al trabajo.
Para recados, mejor caminar

Previsiones: 40.000 uds./año
Realidad: 6.000 uds./año
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ANTES DE DESARROLLAR UNA OPORTUNIDAD DETECTADA…

Debemos tener en cuenta SI:

▪ Se proporciona “Valor Añadido”

▪ Tenemos Clientes interesados

▪ El Segmento del Mercado tiene un
“Tamañomínimo”

▪ Es el momento adecuado

▪ La necesidad va a durar un cierto tiempo
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2houses.com teaser - Is that your life story- on Vimeo.mp4




Propuestas de valor 

Business Model Generation Book.

… cubrir las necesidades de los clientes con propuestas de valor únicas. Seremos su mejor 
opción





https://vimeo.com/237769306


Canales de distribución y comunicación

Business Model Generation Book.

… definir las formas de darle a conocer al cliente y hacerle llegar nuestra propuesta de valor











Relación con el cliente

Business Model Generation Book.

… establecer la forma en la que nos vamos a comunicar con los diferentes segmentos de 
clientes























Flujos de ingresos

Business Model Generation Book.

… definir las fuentes de obtención de ingresos, su frecuencia y forma







Recursos clave

Business Model Generation Book.

… definir los recursos internos que nos permiten desarrollar las actividades clave







Actividades clave

Business Model Generation Book.

… definir las tareas clave para desarrollar y hacer realidad nuestro modelo de negocio







Socios estratégicos

Business Model Generation Book.

… establecer los socios considerados clave y que aporten valor a nuestra estructura y a los 
servicios que vamos a generar







Estructura de costes

Business Model Generation Book.

… identificar los principales costes de aplicar el modelo de negocio a fin de pivotar y 
reconstruirlo si no es viable
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Uno o varios 
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Flujos de ingreso
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Business Model Generation Book.















Dos cosas contribuyen  a avanzar:  ir 

más deprisa que los otros o ir por el 

buen camino 
René Descartes



Muchas Gracias
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