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SEMANA 15 - Ml PRIMER PROYECTO DE EMPRENDIMIENTO- VII PARTE 

 Esta semana continuaremos con el lienzo del modelo de negocio Lean Canvas, para trabajar con 
Lean Canvas hay que tener en cuenta que es una herramienta flexible, no debemos obsesionarnos 
con hacer un modelo perfecto lo mejor es trabajar de forma interactiva, completando y ajustando 
cada bloque a medida que pongamos a prueba nuestras hipótesis. 

 Ash Maurya es el creador del Lean Canvas o Lienzo Lean, lo construyó sobre la base del Lienzo Canvas, 

en una entrevista brindó respuestas muy valiosas a continuación algunas de ellas: 

 

 

 

 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ESTABLECER EL LIENZO DE MODELO DE NEGOCIO 

Partiremos del siguiente ejemplo el cual solo será un referente para que tú y tu 
equipo puedan establecer su lienzo de modelo de negocio de acuerdo con lo que 
decidan emprender y de acuerdo también con sus campos de interés.  
EJEMPLO:  
1. Un grupo de estudiantes del 5° grado que comparten las mismas inquietudes 

y campos de interés referidos a la Apicultura y cuyos padres y otros familiares 
poseen algunas colmenas han formado un equipo emprendedor al que han 
denominado “Eco Miel”. 

2. Establecerán su marca, su logotipo, su mantra, en general su imagen 
corporativa cuando se vayan consolidando y aprendiendo más sobre estos 
puntos en las sesiones radiales. El equipo ha percibido que ante la pandemia 
ocasionada por el COVID- 19 muchas personas están consumiendo productos 
naturales para reforzar su sistema inmunológico. 

3. Los estudiantes han decidido comercializar la miel de abeja y productos como 
el propóleo, el polen, la jalea real que producen diferentes familias de su 
comunidad por lo tanto han acordado en primer lugar definir cuál será el 
modelo de negocio que asumirán. 

4. En esta semana seguirán con la construcción del lienzo del modelo de 
negocio, establecerán la secuencia de trabajo que deben seguir en los 
bloques y trabajarán el primer bloque de acuerdo con lo que establezca 
dicha secuencia, genial tú serás un emprendedor(a) en canal físico y en 
canal web. 

EL PROGRAMA DE HOY SE 
LLAMA 

“Mi Primer proyecto de 
emprendimiento parte VII” 

 Ya tenemos elaborado nuestro lienzo de modelo de negocio Lean Canvas, esta semana 
nos corresponderá primero establecer la secuencia de trabajo que debemos seguir, 
luego corresponderá redactar la hipótesis del primer bloque y en las sesiones siguientes 
seguiremos redactando las hipótesis por cada bloque hasta completar todos los 
bloques. 

 Recuerden que lo que vamos a establecer son suposiciones, hipótesis que luego tendrán que irse 

mejorando y contrastando con la realidad por lo tanto el modelo de negocio irá variando hasta 

encontrar el modelo más adecuado. 

          QUINTO GRADO – EDUCACION PARA EL TRABAJO   /   ANGEL MENDEZ YALLI. 

“El propósito en mi vida es ayudar a más 
emprendedores a tener éxito, me 
preocupa malgastar mi tiempo, el tiempo 
es nuestro recurso más escaso, una idea 
que todo emprendedor debe conocer, es 
tener fe en ti mismo no en tu idea” 

“El éxito, para mi es la libertad 
para perseguir una vida con un 
propósito, el desafío más grande 
no es que nos roben nuestras 
ideas, sino que nos escuchen” 
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COLOCAREMOS UN NUMERO A CADA BLOQUE. 

 

 
 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
PROBLEMAS 
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CLIENTES 
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FLUJO DE INGRESOS 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

DESARROLLEMOS EL LIENZO DE LEAN CANVAS 
 

Para conocer más el Lienzo de modelo de 
negocios y como trabajar con él vamos a 
ponerle un número a cada bloque y vamos a 
hacerlo con la participación de ustedes, como 
son 9 bloques vamos a numerar del 1 al 9 a ver 
chicos(as) empecemos leyendo los nombres de 
sus bloques que ustedes colocaron la semana 
pasada. 

Flujo de ingresos, estructuras de 
costos, segmento de clientes, 
ventaja especial, canales, 
propuestas de valor única, solución, 
métricas clave y problema. Los 
bloques se enumeran según la 
secuencia de trabajo, teniendo en 
cuenta la secuencia. 

¿Cuál de 
los bloques 
debe tener 
el número 
1? 

yo creo que para comenzar la secuencia de trabajo del lienzo del 
modelo hay que empezar por el cliente, sin cliente no hay nada 
no hay negocio entonces el bloque de segmento de clientes debe 
tener el número 1, el bloque segmento de clientes al inicio debe 
estar dirigido a los más cercanos no pretendamos abarcar a un 
número elevado de clientes, esto es lo que llamamos canal físico 
al que vamos a diferenciar del canal web, para el caso del canal 
web se debe conocer lo siguiente respecto a los clientes, cuánto 
tiempo están conectados durante el día, se conectan desde su 
escritorio, desde su portátil o desde un dispositivo de mano en 
el camino a casa, como se enteran de los nuevos productos, son 
lectores habituales de revistas técnicas o de revistas del corazón 
o de sitios de comentarios sobre juegos o de Feeds de noticias, 
utilizan Twitter con frecuencia, leen tweets de dos personas o de 
cincuenta, envían mensajes de texto dos veces al día ó cien, a 
quienes, de donde obtienen información sobre productos en 
general con qué frecuencia y durante cuánto tiempo como 
sabemos los negocios cada vez más se realizan vía web Y 
debemos estar preparados para ese campo laboral. 
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RAUL, 
desde 
Tumbes 
nos dice 
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El fracaso es  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nos dice profesor 
yo creo que el 
número 2 le 
corresponde al 
bloque de 
problema, 
porque lo que 
tenemos que 
solucionar son los 
problemas y las 
necesidades de 
nuestros clientes. 

En este bloque se deben colocar los tres principales 
problemas que tienen los posibles clientes, los más 
cercanos, recuerda que los clientes no están interesados 
en tus productos sino en resolver sus problemas, eres tú 
quien debes ofrecerles productos para que lo resuelva. 
Los clientes compran porque quieren resolver 
problemas o satisfacer necesidades, sus problemas se 
pueden identificar con una sencilla escala de 
reconocimiento de problemas un problema latente, 
tienen un problema pero no lo saben, un problema 
pasivo saben del problema pero no están motivados o 
no son conscientes de la posibilidad de cambio, un 
problema activo o urgente reconocen un problema y 
están buscando una solución pero no han hecho ningún 
esfuerzo para resolverlo, una visión tienen una idea para 
resolver el problema incluso ellos mismos han 
improvisado una solución pero estarían dispuestos a 
pagar por una solución mejor. 

Nos quedan 8 bloques, flujo de ingresos, estructura de 
costos, ventaja especial, canales, propuesta de valor 
única, solución, métricas clave y problema, a cuál de 
ellos le pondremos el número dos para continuar con la 
secuencia en el lienzo del modelo de negocio. 
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Raquel desde  

Huancavelica 

nos dice 
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Nos dice profesor yo creo que el bloque que sigue es la 
PROPUESTA DE VALOR UNICA, ese bloque debería ser 
el 3 pues en realidad la propuesta de valor es la que 
RESUELVE LOS PROBLEMAS DEL CLIENTE. 

En producto resuelve un problema fundamental o satisface una necesidad 
principal del consumidor, cuando un producto resuelve un problema de los que 
quitan el sueño a los clientes o de los que hacen perder ingresos o beneficios, 
entonces las cosas están bien, por otra parte no todos los productos solucionan 
problemas algunos proporcionan diversión o información otros reconocimientos 
o relaciones por ejemplo: las redes sociales no resuelven problemas y tienen 
millones de visitantes satisfacen necesidades y deseos de los consumidores 
aunque sea por diversión o por puro placer hay que reconocer que los 
consumidores necesitan una justificación para comprar. 

Nos quedan 7 bloques, flujo de ingresos, estructura de costos, 
ventaja especial, canales, propuesta de valor única, solución y 
métricas clave, a cuál de ellos le pondremos el número dos para 
continuar con la secuencia en el lienzo del modelo de negocio. 
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Kelly  desde  

Moquegua 

nos dice 
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Nos dice profesor como ya tenemos los problemas y la 
propuesta de valor el bloque que sigue debería ser solución 
con el número 4. 

Es correcto como ya se conocen los tres problemas 
de los clientes hay que colocar las tres características 
que resuelven esos problemas a través de la 
propuesta de valor. 

Nos quedan seis bloques flujo de ingresos, estructura de costos, ventaja 
especial, canales, solución y métricas clave. Cuál sería el siguiente 
bloque al que le corresponderá el número 4 en la secuencia a trabajar. 

4 

Hilda  desde 

Chimbote 

nos dice 
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Profesor yo opino que el número 5 le corresponde al bloque canales, 
es momento de pensar cómo vamos a distribuir nuestro producto 
será reparto a domicilio, se distribuiría en las ferias. 

Es correcto como ya se conocen los tres problemas de los 
clientes hay que colocar las tres características que resuelven 
esos problemas a través de la propuesta de valor. 

Nos quedan cinco bloques flujo de ingresos, estructura de costos, 
ventaja especial, canales y métricas clave. Cuál será el siguiente bloque 
al que le corresponderá en la secuencia a trabajar el número 5. 
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María desde 

Madre de 

Dios, nos dice 

 

 

Profesor yo creo que el número 6 debe corresponderle al bloque 
flujo de ingresos ya es hora de que sepamos cómo vamos a ganar 
dinero eso es clave profesor. 

Nos quedan cuatro bloques flujo de ingresos, estructura de costos, 
ventaja especial y métricas clave. Cuál será el siguiente bloque al que le 
corresponderá en la secuencia a trabajar el número 6. 
 

6 

FLUGO DE INGRESOS 6 

María desde 

Huancavelica 

, nos dice 

 

 

Profesor yo creo que el número 7 debe ser el bloque estructura de 
costos necesitamos saber cuáles serán los gastos desde el inicio. 

Ahora nos quedan tres bloques estructura de costos, ventaja especial y 
métricas clave. Cuál será el siguiente bloque al que le corresponderá en 
la secuencia a trabajar el número 7. 
 

7 

ESTRUCTURA DE COSTOS 7 

Amy desde 

Huanuco , 

nos dice 
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1. Enumerar los bloques de tu LIENZO LEAN CANVAS que has elaborado en la 

sesión anterior, de acuerdo a la secuencia establecida. (en el cuadro arriba). 

2. Establecer la HIPOSTESIS de su proyecto de emprendimiento en el bloque, 

segmento de clientes. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

DATOS DEMOGRÁFICOS, 
supuestos tales como 
información general sobre 
la edad, el sexo, el lugar de 
residencia, a ocupación y 
los ingresos. 
DATOS PSICOGRÁFICOS, 
los cuales hacen referencia 
a la personalidad, el estilo, 
las aficiones y los valores. 

APLICANDO LO APRENDIDO 
 

Ahora de acuerdo a su contexto y de acuerdo también a lo que han avanzado 

en las sesiones anteriores establezcan las HIPOSTESIS O SUPOSICIONES de su 

Lienzo de modelo de negocio Lean Canvas. (abajo en el recuadro) 

El número 8 debe corresponderles a métricas clave 
profesor, tenemos que saber  que actividades 
debemos medir y de qué manera para ver cómo va el 
negocio. 

Nos quedan dos bloques ventaja especial y métricas clave. Cuál será el 
siguiente bloque al que le corresponderá en la secuencia a trabajar el 
número 8. 
 

8 

M
ET

R
IC

A
S 

C
LA

V
E 

8 

Rosa desde Ancash , nos dice 

 

 

Claro que sí Rosa 
debemos tener unos 
pocos indicadores, 
pero claves que nos 
ayuden a tomar 
decisiones. 

Nos quedan el último bloque 
ventaja especial. Que será el 
número 9, es a lo que hará 
destacar el producto pero que 
posiblemente se logre en el tiempo 
por ahora lo dejaremos en blanco 
al momento de llenar los bloques. 
 

9 VENTAJA 

COMPETITIVA 

9 

SEGMENTO DE CLIENTES. 
DATOS DEMOGÁFICOS. 

 Amas de casa de 30 a 40 
años, con un promedio de 
tres hijos de 15 a 10 años 
que tienen vivos a sus 
padres y que son 
habitantes de la localidad. 

DATOS PSICOGRÁFICOS: 

 Personas que desean 
reforzar su sistema 
Inmunológico, 
consumiendo productos 
naturales y practican 
hábitos de alimentación 
saludable. 

 En PRIMER LUGAR, 
llenando cada espacio con 
supuestos o hipótesis. Los 
estudiantes del equipo de 
ECO MIEL, comenzaran por 
el bloque 1 llamado 
SEGMENTO DE CLIENTES. 
Para definir el perfil de los 
clientes como hipótesis o 
suposición deberán colocar. 

ACTIVIDAD 

SEGMENTO DE 
CLIENTES. 

DATOS DEMOGÁFICOS. 

 Edad. 

 Sexo. 

 Residencia. 

 Ocupación. 

 Ingresos. 
DATOS 
PSICOGRÁFICOS: 

 Personalidad. 

 Estilo de vida. 

 Interés y aficiones. 

 Valores. 
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