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MODELO DE NEGOCIOS LEAN CANVAS

A

Problemas

Es la necesidad que presentan
loa clientes en determinada
situacidn y lo que bos lleva a

buscar una solucidn.

ir

Soluciones

Son los producios o 2| serdicio
gue usted propone y satisface las
necesidades de sus clientes.

bl

Meétricas

Son las claves gue miden el
desampeafo, indicando &l avance
de manera que se pueda alcan-
zar &l objetivo.

\ 4

Propuesta
de Valor

Enuncia el valor propio y caracte-
ristico de su compania. El motivo
por el cusl sus clisntes, quisnsn
hacer negacios con usted.

v

Ventajas

E= aguello que no puede sar
facilmente igualzdo o copiada.

Canales

Describe medios gue se utilizan
para llegar a los clisntes con
quisnes s interachia y entregan
la solucidn.

Clientes

Son todas las personas u ongani-
ZECIONES para quienes se desa-
molla la propuesta de valor, y
quienes estdn dispusstos a
pagar por ella.

¢

Costos

Considera los principales costos
y gastos que usted tendria para
generar la propuesta de valor.

Se refiers a los medios por los
cuales usted tendré ganancia
monetana.

(o]

Ingresos
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1. PROBLEMA

*;Tengo un problema que vale la pena

resolver?
»;Cual es la necesidad que detecto?

*;Cual es el dolor de mis clientes?




2. SEGMENTO DE CLIENTES

e ;Cual es mi cliente meta?
*;Hay usuarios y clientes?

*;Cual es la identidad de mi cliente?




3. PROPUESTA DE VALOR

*Promesa hacia el cliente
Interseccion entre el problema y la solucion

*;Qué puede hacer el cliente con mi

producto? (usos)

*Captura la atencion del cliente




4. SOLUCION

»;Cual es mi solucidn al problema /
necesidad detectada?
« ;Como curo el dolor de los clientes?

*Lista de caracteristicas / rasgos esenciales




5. CANALES

;Como voy a llegar a mis clientes?

*;COomo voy a entregar mi solucion?




0. INGRESOS

*;COmo voy a ganar dinero con mis

clientes?
* ;Quée necesito de mis usuarios?

(FB: atencion / Youtube: contenido)




7. COSTOS

e ;Cuanto me sale adquirir un cliente?
» ;Cuales son mis costos fijos?

e ;Cuales son mis costos variables?

e ;Cual es la inversion inicial?

*;Tuve en cuenta mi mano de obra?




8. METRICAS

*Traccion: compromiso de tus clientes con

tu producto

*;COmo mido si mi startup es exitosa?




9. VENTAJA COMPETITIVA

» ;Cual es la barrera de entrada para posibles

competidores?
* ;Por qué mi solucion no puede ser facilmente
coplada?

« ;COmo me diferencio de la competencia?




;QUE APRENDISTE HOY?




info@agilmentor.com



