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Socios clave Actividades clave Propuestas de valor (£ Relaciones con cliente Segmentos de cliente
;quiénes son nuestros socios clave? ;qué actividades clave requiere nuestra propuesta de valor? ;qué valor entregamos al cliente? | ;qué tipo de relacion espera que establezcamos y mantengamos cada ;para quién estamos creando valor?

;quiénes son nuestros suministradores clave? ;nuestros canales de distribucion? scudl de los problemas de nuestro cliente vamos a ayudarle a resolver? uno de nuestros segmentos de cliente? ;quiénes son nuestros clientes mas importantes?

j Ué Mecursos flEI‘l."E Vamos d Ellj Lirir dE nuestros socios? inuestras rE|E|fiD|-IES Con [liEﬂtES? j Ué aquetes dE deUftDS SErvVicios DﬁEEEHIDS d EEI[IE segmento dE EliEﬂtE? '[._UEI“ES hE||IDS EStﬂblEfidD? mercode de masas
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mercago o mcho

;qué actividades clave realizan los socios? ;nuestras fuentes de ingresos? ;qué necesidades del cliente estamos satisfaciendo? ;como estan integrados con el resto de nuestro modelo de negocio? RepiEEE
s e dwersific odo
motivaciones para socios: categorias carackteristicas ,1IILIE|I'I’[D cuestan? _.:ﬁ'i.'.:q."llln.'.'m:.ﬂu'.':.i'ate.'a.'
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reduccidn de resgo e incertidumbre resolucidn de problemas reminTiento _ _

aaquisicion de recursos y actividades particulares plotafonma /M red persommizgcicn EE.?EEE:TE::E_EE‘:‘EG‘.“E{ :
“hacer el trabaio” gsistenciT persomn dedicaa
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reduccidn de coste
reduccicn de riesgo

acc esibiidad

COMAFETHENC T/ LSt ioad

Recursos clave Canales

jqueé recursos clave requiere nuestra propuesta de valor? ; ja traves de qué canales quieren ser contactados nuestros

;nuestros canales de distribucion? jrelaciones con clientes? segmentos de cliente?
ifuentes de ingresos? ;jcomoles contactamos ahora?

jcomo estan integrados nuestros canales?
i ;cudles funcionan mejor?
hieslecinl (ot oR Ac e g et ;cudles son mas eficientes en costes?
financ iers ;jcomo los integramos con las rutinas de cliente?
Fases del canal

tipos de recursos

i. Conciencia
SCOITID COVISEGUNTIOS Covciencia sobwe los proauctos i servicios de nuestnd empvesa’”
2. Bvaluacidn
JCOMo oyuadmmos g nuestros clientes a evaluar [o propuesta de valor de nueskrT orgamizac idn?
3. Compra
JCOME permiitimos g nuestros clientes comprar proauctos i senvicios especificos?
4, El'ﬁ:'l'E'_EE
Joomo levamos g propuesta de valor a los clientes?
5. Postventa
SCOTID o oo Ciomaimos soporbe post-venta o los clientes?

Estructura de costes . Fuentes de ingresos

;para qué valor estan realmente dispuestos a pagar nuestros clientes?
jpara que pagan actualmente?
;como estan pagando ahora?
L, ;como preferirian pagar?
es tu negocio mas: i : . :
jcuanto contribuye cada fuente de ingresos a los ingresos totales?

basado en coste festructura de coste mds escueta, propuesta de valor de precio bajo, mdrima outomatizacidn, cubsourcimg extensivo)
basadio en walor (Ccemntradie en cregcidn de valor, propuestd de valor premiinT) . s opes A e i
. P J tipos precio fijo preciodinamico

;cudles son los costes mas importantes inherentes a nuestro modelo de negocio?
;qué recursos clave son los mas caros?
;que actividades clave son las mas caras?

caracteristicas de ejemplo: ventn de activos lista die precios regociacion (regates)
OG0 PO LS dependiente de la func ionalidod del producto gestitn de rendimiemtos
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costes fifos (salarios, revdas, ubi idodes)
costes variabies

ECOMHTITS de escald

ECOMmTIGS de glcance




