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QUÉ ES Y DE DÓNDE VIENE?
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Es una metodología

para analizar y 

crear

modelos de negocio

Fue creada por Alexander Osterwalder y publicada en 2008:

• Libro: Generación de modelos de negocio, Deusto, 2011.

• Web de referencia: https://www.strategyzer.com/

• Herramienta digital: https://canvanizer.com/

• ¿Cuándo analizar? Cuando se quiera mejorar, innovar y 

aprender.

• ¿Cuándo crear? Cuando se quiera emprender.

Son sistemas para la generación e intercambio de valor que se 

basan en identificar necesidades y proporcionar soluciones que 

buscan satisfacerlas de manera viable

https://www.strategyzer.com/
https://canvanizer.com/
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ANÁLISIS
(las cosas 
como son)

EVALUACIÓN
(las cosas 

problemáticas)

ACCIÓN
(las cosas que 
hay que hacer)



LA PROPUESTA DE VALOR (2)
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Es el valor que se 

quiere aportar a los 

clientes / usuarios / 

partes interesadas

• Tiene un título, una manera en que 

debe ser formulado.

• Tiene una serie de características

que se adaptan a las necesidades del 

mercado.

• Tiene o puede tener distintas 

versiones o estructurarse en una 

variedad de productos y servicios.
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TRANSMISIÓN DE VALOR: SEGMENTOS DE CLIENTE (1), 
CANALES (3) Y RELACIONES CON EL CLIENTE (4) 
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Parte del modelo de 

negocio que se 

dedica a transmitir 

la propuesta de 

valor

• Los segmentos de cliente (1) son 

los grupos de personas a los que se 

dirige la propuesta de valor.

o Cada segmento de cliente puede 

tener sus propias 

características y necesidades 

específicas.

o Cada segmento de cliente puede 

requerir una versión concreta 

de la propuesta de valor

• Los canales (3) son las vías para 

establecer contacto con los 

segmentos de cliente.

• Las relaciones con el cliente (4) son 

los puntos de contacto que se 

tienen con los segmentos de cliente 

desde el inicio del ciclo hasta el final.
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GENERACIÓN DE VALOR: RECURSOS CLAVE (6), 
ACTIVIDADES CLAVE (7) Y SOCIOS CLAVE (8) 
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Parte del modelo de 

negocio que se 

dedica a generar la 

propuesta de valor

• Los recursos clave (6) son los 

medios con lo que es necesario 

contar para generar la propuesta de 

valor.

o Pueden ser materiales o 

inmateriales.

• Las actividades clave (7) son los 

trabajos que es necesario llevar a 

cabo para generar la propuesta de 

valor.

• Los socios clave (8) son las 

colaboraciones que cuya 

participación es necesaria para 

generar la propuesta de valor.
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INTERCAMBIO DE VALOR: FUENTES DE INGRESOS (5) Y 
ESTRUCTURA DE COSTES (9)
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Parte del modelo de 

negocio que se 

dedica al 

intercambio de 

valor desde el punto 

de vista de la 

organización

• Las fuentes de ingresos (5) son los 

flujos de entrada de valor 

económico. estructura de costes (9) 

es el conjunto de flujos de salida de 

valor económico.
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Es una metodología

para analizar y 

crear

modelos de negocio

Fue creada por Alexander Osterwalder y publicada en 2008:

• Libro: Generación de modelos de negocio, Deusto, 2011.

• Web de referencia: https://www.strategyzer.com/

• Herramienta digital: https://canvanizer.com/

• ¿Cuándo analizar? Cuando se quiera mejorar, innovar y 

aprender.

• ¿Cuándo crear? Cuando se quiera emprender.

Son sistemas para la generación e intercambio de valor que se 

basan en identificar necesidades y proporcionar soluciones que 

buscan satisfacerlas

https://www.strategyzer.com/
https://canvanizer.com/


http://responde.igape.es 

900 815 151
igaperesponde@igape.es

En Galicia, contigo, #SeguimosAdiante
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