. Fecha: I
Canvas modelo de negocio  wieradon

Disefado por:

/ Alianzas claves \ f Actividades clave} Oferta de valores ﬁelacién con cliente\ /" Segmentos clienteA

¢Quiénes son nuestros socios clave? 4Qué actividades clave requiere nuestra 4Qué valor estamos entregando alos clientes? 2Qué tipo de relacién espera que establezcamos Para quién estamos creando valor?
£Qué recursos clave estamos adquiriendo de propuesta de valor? Cusl problema estamos ayudando a resolver? ymantangamos cada uno de nuestros segmentos Quiénes son nuestros clientes més importantes?
nuestros socios clave? 4Con nuestros canales? 4Cudl necesidad estamos satisfacienda? do clientes? Mercado masivo
&Qué actividades realizan nuestros socios clave? Muestras relaciones con los clientes? 2Qué paguetes de productos o servicios estamos. 2Qué relaciones hemos establecido? Nichos de mercado
¢Quiénes son nuestros proveedores clave? éNuestras fuentes de ingresos? ofreciendo a cada segmento de clientes? dCudn costosas son? Segme:
mativaclones para realizar alianzas: categorias Novedad 2C8mo se integran con el resto de nuestro Diversificado
Optimizacién yeconomia Produccién Desempeo modelo de negocio? Plataforma mdltiple
Reducir riesgos  incertidumbre Solucién de problemas Personalizacion ejemplos |
Adaquisiciinde recursos y actividades particulares Plataforma / Red “Ayuda a hacer ef trabajo” Asistencia Personal

Disefio Asistencia Personal Dedicada

Marca/Status Auto Servicio

Precio Servicios Automatizados

Reduccionde Costas Comu

Reduccionde Riesgos

Accesibilidad

Convenlencia / Usabilidad

\ J N

./ Recursos claves Canales

#Qué recursos clave requiere nuestra ¢Através de que canales nuestros segmentos
propuesta de valar? nuestros canales? de clientes quieren ser akanzados?
nuestras relaciones con los clientes? £€6ma los estamos alanzando ahora?
2nuestras fuentes de ingreso? Cémo estén integrados nuestros canales?
tipos de recursos 4Cudles Funclonan Mejor?
Fisicos £Cuiles son los més rentables?
Intelectuales {Marcas, patentes, derechos de autor, datos) 2Céma podemos integralos a las rutinas de
Humanos nuestros clientes?
Financleros fases del canal:

1,Crear conciencia

e

2. Evaluacion

3.Compra

C que
4.Entrega

iComaproveemos servicio Post vents
G cliente

5.PostVenta

\ AN /

i Estructura de costos N/ Flujos de ingresos

2Cudles son los costos més g 2Por cusl valor nuestros chientes estin dispuestos a pagar?
#Cuales recursos clave 50n los mas costosos? qué se paga? {Ch doi

¢Cuales actividades clave son las més costosas? 2Céma prefieren pagar? ¢Cudnto aporta cada fuente de ingresos a los ingresos generales?
Sunegoclo es mas: tipos: Precios fijos Precios  dinamicos
Enfocado de. de volor de b dxim: Venta de activo Lista de preclos Negoclacién
Enfocado al valor{ Enfocado a la 0 premium) Cargoporuso i Gestin

Ejemplo de caracteristicas: c real
Costos fijo (Salarios, rentas, Utilidades) ' Subastas

Costos Variables Licenciamiento

Economias de escala Cargo de corretaje

Economias de akance Publicidad

\ FAY
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