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Socios clave

quiénes son nuestros socios clave?

quiénes son nuestros suministradores clave?

#qué recursos clave vamos @ adquirir de nuestros socios?
#qué actividades clave realizan los socios?
motivaciones para sacios:

aptimicacin  economis

reduccién e riesqo eincertidumbre.
adquisicidn de recursos y actividades particulares

Actividades clave

1qué actividades clave requiere nuestra propuesta de valor?
inuestros canales de distribucion?

inuestras relaciones con clientes?

inuestras fuentes de ingresos?

categorias

eaeluctindeproblemas

Pletaformaced

L

Recursos clave

1qUE recursos clave requiere nuestra propuesta de valor?
inuestros canales de distribucién? ;relaciones con clientes?
ifuentes de ingresos?

tipos de recursos

i(J
Propuestas de valor 5

#qué valor entregamos al cliente?

;cudl de los problemas de nuestro cliente vamos a ayudarle a resolver?
#qué paquetes de productos y servicios ofrecemos a cada segmento de cliente?
#qué necesidades del diente estamos satisfaciendo?

caracteristicas

Relaciones con cliente

#qué tipode relacion espera que establezcamos y mantengamos cada
uno de nuestros segmentos de cliente?
icudles hemos establecido?
c6mo estan integrados con el resto de nuestro modelo de negocio?
icuanto cuestan?

ejemplos

asisterciapersonol dedicada

Canales

48 través de qué canales quieren ser contactados nuestros
segmentos de cliente?

scémoles contactamos ahora?

scomo estan integrados nuestros canales?

;cudles funcicnan mejor?

scudles son més eficentes en costes?

scomolos integramos con las rutinas de cliente?

Fases del canal

2 Bualuacidn

4 entregs
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ames ta propuesta de valor afos clientes?

Segmentos de cliente

ipara quién estamos creando valor?
iquiénes son nuestros clientes mas importantes?
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o de nicho
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Estructura de costes

seudles son los costes mas importantes inherentes a nuestro modelo de negocio?
JQué recursos clave son los mas caros?
¢qué actividades clave son las mds caras?

estunegocio mas:

basartoen coste (estructura de coste ms escuet pr
or (centradoencreac o

ta de vaor de preciobai, mdxima automatizacion cutsoL

para qué pagan actualmente?
como estan pagando ahora?
como preferirian pagar?

Fuentes de ingresos

¢para qué valor estan realmente dispuestos a pagar nuestros clientes?

;cudnto contribuye cada fuente de ingresos a los ingresos totales?
tipos precio fijo

precio dinimico
negaciaciénireg
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