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De'la ldea ala'Realidad

e ¢Qué observas en laimagen?
* ¢De quién depende el emprendimiento?
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Lo que ve un Empresario
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ENTORNO
FODA
VALORES ESTUDIO DEL
VISION MERCADO
MISION
OBIJETIVOS
ESTRATEGIAS
IDEA PRODUCTO
-Atributos
-Marca
-Empaque
-Etiqueta
-Garantia

-Servicio Post-venta

-Publicidad

-Promocion de ventas

-Canales directos

L -Intermediarios
-Marketing directo L.
-Ubicacion
-Venta personal

. - -Transporte
-Relaciones publicas P

PLAN ORGANIZACIONAL /
LEGAL

-Costo de
produccion

-Utilidad esperada

-Precios de la
competencia

-Valor otorgado por
el cliente
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Rondas estables y ajustadas s
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—— @ MARKETING IMPACTO

Acciones rentables y low cost.
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Modelo de Negocio

Objetivos

Plan de Personas

¥
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Business Model
Generation

MODELO CANVAS
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Un modelo de negocios
describe los fundamentos de

como una organizacion Cred,
desarrolla y captura

valor
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Bloques de
consfruccion
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Los clientes son el corazédn de cualquier modelo de negocios. Para

EI bloque de deflne |OS satisfacerlos de la mejor forma posible es posible agruparlos en distintos
diferentes grupos de personas u segmentos, comportamientos comunes, o algun otro atributo.

Una organizacion debe realizar un andlisis sobre cudles segmentos servir

organizaciones que la empresa y cudles ignorar. Una vez definidos, el modelo de negocios debe ser

desea alcanzar y servir

disefiado en torno a un entendimiento de sus necesidades especificas.
¢Para quién estamos creando valor?

Mercados masivos

Nichos de mercado
Segmentos especificos
Segmentos diversificados



La segmentacion del mercado

El mercado se compone de @ Las empresas lo estudian

consumidores muy diversos para conocerlo mejor ‘A llll‘ clientes voy a atender?
' TR Target o publico objetivo: segmento del mercado
n® m al cual la empresa dirige sus esfuerzos de marketing
e
e"gs »
ol s
] B ] 2 Ol »? o S~ &
H(Omege/ ooy Yy
@ l; eon ,/--u \‘,
'
moe ] S ‘: Estrategia indiferenciada:
— ' | EuNee REEGe ,I +  misma estrategia para
B Enees ! todos los segmentos
\ go:g\g/ A
Por lo que lo dividen en segmentos s REDUD 2
homogéeneos siguiendo diversos criterios R e’
&)
@
==: Estrategia diferenciada:
distinta estrategia para
EEe cada segmento
nee
O
O /-——
1 ﬁﬁﬁ ====3\ Estrategia concentrada:
Los objetivos de la segmentacion pueden ser: Ty t—.;;,) oo?ciggiaclogé clle esfu'erzo;‘,
° a
-Hallar los segmentos de mayor rentabilidad para la cartera actual de productos. \'\"a'm' E‘:;,;—'- L
10001
- Identificar segmentos del mercado que presentan oportunidades de negocio no —
explotadas (nichos)
Jose Sande

www.compartiendo-conocimiento.com
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CLIENTE
EXIGENTE

éos perfiles

del consumidor

CLIENTE
INFORMADO

ot
Oe®

[ Lj

CLIENTE CAZA

OFERTAS
0, ¥ PROMOCIONES
W 8% en este 2015
FIEL Son cuatro, lamayoria de
clase media y poca fieles
e ﬂ -
LAl ,
. GENERO EDAD CLASE COMPRAS
CLIENTE CAZA 1. Impulsivos.
OFERTAS | Lamayoria 25 - 39 De clase 2. Compran solo cuando hay
¥ PROMOCIONES | S0 hom socioecons ofertas y promociones.
ANOS mica media. 3.Prue ElEI'I con nuevas tiendas,
1. Creen que todos venden lo
CLIENTE | Declase misma por lo que comparan para
INFORMADO | Lamayoria 40-65 media. O TC? hallar Hmeioropek,
| sonmujeres, 2.Mo les gusta probar algo nuavo,
ANOS 3. Compran aunque no hayan
ofertas y promociones.
— 1. Pueden cﬂafar s por
CLIENTE | De clase mejor calidad. .
EXIGENTE | lgual 40'65 satioecand 2. Visitan las mismas tiendas
| proporcidn mica media. y compran las mismas
entre hombres - mareas.
¥ MUjeres. ANOS 3. Pocos creen que todos los
locales ofrecen lo mismo.
CLIENTEFIEL  Lamayoria De clase 1 Prefieren las mismas tiendas
| sonmujeres, 25— 65 %ﬁccglmiﬁa . Pocos son impulsivas.

ARNDS

3. Mo buscan pagar mas por
mejor calidad.

Nota: Los datos y atribuciones de génara, edad y clase corresponden a los porcentajes mds representativos de la musstra,

FUENTE: ELABORACICN FROPLA COM DATCS DELPERFIL EL QOMSUMIDOR 2015,

ESTERAN ESQUIVEL Y CRISTIMA FALLAS - ELFINANCIERD

Cada dia nacen 1.593 peruanos

Con proyeccionesdelInstituto Nacional de Estadistica e Informdtica (INEI), presentamosuna
muestraencifrasdeldiariovivirde los peruanos.

A ;C
realmente a nuestro pais? acciones.
(Ci by desupobla- N

quesalenal jero: 9.554
frente alos 7.701 nacionales

cién, d do, porej Cada dfa, en promedio, 298
i i (Esta- i mds personas se casan, mientras

de lami 4 do;Es  que36divorcios seinscril
enundia?

la tendencia razonable ouna elReniec.
My , 2 Cont

En la ltimas 24 horas han
nacido 1.593 bebes, 800 de
ellos son nifiasy 793 nifios.La  mil 15

i6n del INEI,
iariamente, un millén44  sobre una poblacién de 30
153 per i I ill 814 mil habi

Hay
15'375.28é

vidasigue, a i ion nie
na; en el dltimo dia falleci po, una didéctica infografia con mujeres
i it Hay
Lasci - Esd lacanti- entenderlos datos y lascifras ’ .
yarq
- b duen 15°438.887
con sus revelacio- anuestropaises Perd, pero que suelen pasar homnbres
nes, pero también nosadvier- mayor que la de los peruanos  desapercibidos. 10mores

24 horas
enelPerl

Secometen oo

Secreandiariamente ¢
enpromedio ‘
empresasy secierran

© gimas

INFRACCIONES
detrdnsito
Seregistran 2h
Elconsumodiariode

DENUNCIAS por myborperuanoesde 8
faltasydelitosy son 177, gramos; 54minutos
esdecir,

personasse
incorporan
alaFUERZA

detenidas
I]]I[]] PERSONAS por
cometerlos

Dedica

34 minuTos

deocio

conlosamigos ERNET para
conversar,

Semé‘
personassecasan nm‘"“:::::y Todoslosdiassalen 1 hpra yi2

72 PERSONAS
tramitansu

'§' divorcio

anteel Reniec

PERUANOS
alextranjero oh

minutos
de:

Todoslosdfas

A9 personas ¢ o
pasanaser

ADULTOS ]
MAYORES

escolaresasistenal colegio

1

estudiantes
asisten
alauniversidad

Losestudiantesde
AREASRURALES
ara

u Cadadiason atendidos

PACIENTES e
consultorios
Ministerio de

Seregistran
DEFUNCIONES
Todoslosdfasingresan

EXTRANJEROS
alPerd Esteafionaceran

581.450
personas

Seestimaque parael 2050
seremos mdsde

40°000.000

deperuanos

m SECUNDARIA
m PRIMARIA

INICIAL




Ejemplo: Revista de modas, precio medio alto, publicacion
segmentacion quincenal, contiene secciones de moda, sexualidad,
demografica belleza, hordscopos, novela, articulos de variedad,
dirigida especialmente a mujeres.

Edad De 15 a 49 anos

Sexo Principalmente mujeres

Estado Civil Solteras, Casadas, viudas, divorciadas
Religiéon Catédlica en su mayoria

Nivel Socioecon. | Estrato 6, 5, y algunos de 4

Nivel Instruccion | Media basica (Tecndlogos,

profesionales)

Caract. vivienda | Con todos los servicios




° La propuesta de valor es la razdén, es el por qué los clientes prefieren

LG desc:rlbe una empresa sobre ofra, satisface la necesidad del cliente al que

el set de producfos y/o servicios apunta. Es un conjunto de beneficios que una organizacién ofrece a
sus consumidores. Algunas propuestas pueden ser innovadoras y

que credn valor para un presentan una idea nueva o disruptiva. Otras, similares a las existentes,

sge . pero con nuevos atributos.
segmen’ro especmco de clientes ¢Cudl es nuestra oferta distintiva?

Precio Customisacién Reduccion de riesgos
Novedad Diseno Accesibilidad

Desempeno Marca/status Excelencia

Velocidad de servicio Reduccion de costos Eexperiencia del consumidor
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QEVERNOTE PRODUCTOS v BLOG LA GALERIA
@ Proveemos un lugar amigable,
confortable y bien localizado que
oferta una amplia gama de café de

Recuérdalo todo.

persona que valora una buena
experiencia y una buena bebida.

F ,me’r
2 L aanddeS .

salty ramen recipe

Nueva

Captura cualquier Accede desde Puedes buscar por ; R MaCBOOk AI [
cosa. cualquier lugar. palabra clave. Wy ) i s ¥ I | Todo el poder que quieres. Todo el dia,
Guarda tus ideas y todas las cosas que te Evemmote funaona practicamente con Buscar por palabra dave, ebqueta o ! / . 5 \ 32 1L pelgaidas desde §54,009

gustan, que escuchas y que ves. todos Jos ordenadores, teléfonos y induso en el texto en letra de mprenta o / / ’ y | ¥ 13 gulgadas shora desde $16,499
dispositivos moviles del mercado. esaito 3 mano dentro de im3genes.

Q DESCARGUE EVERNOTE - ES
GRATIS >

“Trabajamos para que tu tienda online ARl eV EERVECET S Roibf=Tale (611

obtenga entre un 22y un 37% mas donde quieras.
ventas” Planes desde $89 al mes.

Comienza tu mes gratis

Empresa de Disefio Web

A iab
oA caTmmma re LA evoctn

e Mty
N ome e A



Los describen cémo una o .
— . Los canales de comunicacion, distribucion y ventas son la interfase con
compania comunicay IIegc a suv los clientes. Son puntos de contacto que juegan un rol importante en la
. experiencia del cliente.
segmen’ro de clientes para ¢Como se entrega la propuesta de valor al cliente?
entregar su propuesta de valor

Etapas . Propios Ventas web
* Reconocimiento Subcontratados Tiendas propias

- Evaluacion del cliente
« Compra

* Entrega del producto
* Post venta

Directos Distribuidores
Indirectos Concesiones
Fuerza de ventas Publicidad




Como se comunica y llega a sus clientes para dar la propuesta de valor.
Directos e indirectos. Propios y de socios. fases:

1 2. 3 4 5.

Informacién  Evaluacion Lcomp"a Entrega Posventa
3.
2.
1. Compra
Informacion Evaluacion . ;
¢C6mo damos a conocer ¢Como ayudamos alios} "?fs"l‘.’[é’é’é‘ien"u‘é‘éﬁff'
los productos y servicios clientes a evaluar nuestra TR
de nuestra empresa? propuesta de valor? ooy
presa? y servicios?
Fabricantes
4. 5.
Entrega Posventa
¢, Coémo entregamos a los ' £ Qué servicio de
clientes nuestra ;;ropuesta atencién Fabricantes
de valor? posventa ofrecemos?

Fabricantes

Fabricantes

Fabricantes

¢ Qué canales funcionan mejor?

Tiendas

fuerzd & Propios
ventas
E— yentos
por
Internet
-—/
Noyoristas
Tiendas de
oliodos

d Mayorista Minorista “Consumidor

e Agente Mayorista Minorista Consumidor

Mayorista Mayorista
de origen de destino

Consumidor

Minorista Consumidor




El bloque de

describe los tipos de
relaciones que una compania
establece con un segmento
especifico

Se deberia clarificar el tipo de relacién que la empresa quiere
establecer con su segmento de clientes. Las relaciones pueden ser
desde personalizadas a automatizadas. Las relaciones pueden ser
motivadas por: adquirir nuevos clientes, retener clientes o incrementar
ventas.

¢ Qué tipo de vinculo creamos con el cliente?

Asistencia individual
Asistencia personalizada
Avutoservicio

Comunidades
Co-creacion de productos
Servicios automatizados




U ¢ Que tipo de relacion esperan que establezcamos y mantengamos cada
uno de nuestros segmentos de clientes?

U ¢4 Que relaciones hemos establecido?

O ¢, Cuanto cuestan?

U ;Como se integran con el resto de nuestro modelo de negocio?

Asistencia Personal
Asistencia Personal exclusiva
Auto Servicio

Servicios Automatizados
Comunidades

Asistencia personal Creacion colectiva

Por telefono

« Comerciales (asistencia personal exclusiva)
« Entiendas

Autoservicio: los clientes pueden contratar tarifas, resolver
udas, consultar sus facturas, etc. Registrandose como cliente en la web

Servicios automaticos: “area cliente” en la web: te puedes registrar gratis
y en funcion de los servicios que tengas contratados anteriormente, te
ofrecen otros servicios que se adeclan a tus necesidades

Eventos:
« Conferencias para PYMES
« Ewventos, sorteos para SOHO's y residenciales
= Jornadas de trabajo con las grandes cuentas
«  “Euskalparty”

Enfoque del cliente
Ofgan]mdon 9 Comunicacion Informacion |

Grafica 1. Pirdimide del enfoque en la Relacién de los clientes




Una compania deberia preguntarse por qué propuesta de valor los

EI ﬂUjO de Ingresos represen’ra |CI clientes estan dispuestos a pagar. Contestando esta pregunta, se

CGjCI que una empresda generq, detectan los distintos flujos de ingresos.
. o e Los flujos pueden tener diferentes mecanismos de precios,
proveniente de los distintos dependencia de mercado, volumen, etc.

¢Cuanto estan dispuestos a pagar por la propuesta de valor?

segmentos de clientes




Ingresos= Precio de Venta x N° de Unidades vendidas

Mecanismos de Precios. (Muestra esencial)

Precios fijos.

Basados en Variables Estaticas

Precios dinamicos.
Basados en condiciones de mercado

Lista de precios Precios por productos Negociacién Depende de las partes que
individuales negocian (contratos de venta,

soluciones), Largo Plazo

X caracteristicas del Depende de atributos de A pedido Depende del inventario del cliente,

producto producto, calidad o fase de compras

X Segmento de clientes | Depende del tipo de cliente | Tiempo Real Basado en ofertay demanda del
momento (acciones bursatiles)

X Volumen En funcion de la cantidad Licitaciones Sistema abierto de ofertas en el

comprada

tiempo




Los recursos clave describen los
elementos mds importantes que
se requieren para que el modelo
de negocios funcione

Toda empresa requiere de recursos que le permitan crear y ofrecer una
propuesta de valor, alcanzar sus mercados, mantener sus relaciones
con los clientes y generar ingresos. Se requieren diferentes recursos
para distintos modelos de negocios. Ellos pueden ser fisicos, financieros,
intelectuales o humanos y pueden ser propios, arrendados o adquiridos
de socios.

¢ Que recursos necesitamos para generar la propuesta de valor,
hacerla llegar al cliente, relacionarnos con el cliente y generar
ingresos??




Identifica los Recursos Clave que necesitas

materiales ‘!l

(=
-

inmateriales ¢ \*n
Recursos | personas
Clave

talento

eCoONoOMIcos




Son las actividades necesarias para crear y ofrecer la propuesta de

LGS GCHVIdeeS Clqve ; valor a los clientes, alcanzar ciertos mercados, mantener relaciones con
describen las acciones mas clientes y generar ingresos.

. . ¢ Que acciones criticas debemos realizar para operar de manera
importantes que se requieren exitosa?

para que el modelo de negocios

funcione




Normalmente en cada modelo de negocio predomina una de las
siguientes actividades claves

" PRODUCCION .

Relacionadas con el diseho, la
fabricaciony la entrega de un
producto en grandes cantidades
o con una calidad superior.

Es la actividad predominante en
los modelos de negocio de las
empresas de fabricacion.

RESOLUCION DE
PROBLEMAS

Implica la busqueda de
soluciones nuevas a los
problemas individuales de cada
cliente como: consultorias,
hospitales, empresas de
servicios, etc.

Su modelo de negocio exige la
gestion de informaciény la
formacion continua.

¥ PLATAFORMA/RED'§

Las redes, las plataformas de
contactos, el software e incluso
las marcas, pueden funcionar
como una plataforma.

Entre las actividades clave se
encuentra la gestion de
plataformas, la prestacion de
servicios y la promocion de la
plataforma.

Ejemplo de plataformas: Ebay,
Visa, Microsoft, etc.




L as actividades clave del
restaurante son:

= Identificar la * Decorar restaurante ccn
Infraestructura ubicacién ambkiente fusion
eslralegice guuremel
»  Contratar meseros y

= Contratar chef especializados

Recursos
Hurmanos en comida gourmet adminlstradores
. = Sistema de toma de pedidos y
Tecnologla facturacion a cliente
*  Buscar provecdores de ¢  Comprar insumos del
Compras ingredientes gourmet restaurante [platos, cublertos).

» Desarrollar * Preparar * Publleldad * Hacer
menu platos * Res=rvas encuestas de
gourmet gourmet * Promociones satisfaccion
Logistica . Logistica Marketing Servicio
Operaciones
Interna Extema vy Ventas Posventa



Las companias crean alianzas y partnerships para optimizar sus modelos

LG red de pdrtners descrlben |CIS de negocios, reducir riesgos o adquirir recursos. Se pueden generar

alianzas mas im porfqnfes que se alianzas estratégicas entre no competidores, alianzas estratégicas con
competidores, joint ventures para nuevos negocios, alianzas con

requieren para que el modelo de | poveedores, socios, efc.
¢Que dlianzas criticas debemos concretar para que el modelo

seda exitoso?

negocios funcione




* Aqui se identificaran quienes son los
agentes clave con los que se debe
interactuar para que la empresa marche
adecuadamente. Puede ser un grupo muy
amplio que vaya desde los proveedores

Red de partners Alianzas

estratégicos, a un determinado inversor,fun |\ ¢

distribuidor especifico o una autorizacio
por parte de algun érgano de la
Administracion Publica. éQué tan
importantes son? ¢Se pueden reemplazar?
¢Se pueden convertir en competidores?

® Alianzas entre no competidores
* Cooperacion entre competidores

* Empresa conjunta (Joint venture) para la
creacion de nuevos negocios

* Relaciones entre comprador y distribuidor




Se describen los costos mds relevantes que deben solventar para
LG eStrUCturd de COS"’OS operar bajo un modelo de negocios en particular. Crear y entregar
describen los costos que valor, mantener relaciones con los clientes, y generar ingresos llevan un
. . costo asociado.
debemos incurrir para operar el ¢Cudles son los costos mas relevantes del modelo?

modelo de negocios




Tipos de Costos - Modelo Canvas®
» Seguln el Modelo Canvas® son 4 tipos:

= COSTOS FUOS.

» COSTOS VARIABLES.

« ECONOMIAS DE ESCALA. OF SCALE
s+ ECONOMIAS DE CAMPO (DE GAMA).

BY AN INCREASE IN VOLUME
OF A SINGLE PRODUCT

OF SCOPE

IN A DECREASE IN THE
AVERAGE COST OF PRODUCTION




Propuesta de

2 valor
7 Acftividades Trata de resolver
problemas de los clientes .,
Cl%.veT | lzacic y saftisfacer las 4 Relacion con €l
meaianie jaredizacion necesidades del cliente cliente

de una serie de
actividades
fundamentales \

con/propuesTos de valor

8 Red de

partners
Algunas actividades
se externalizan y
algunos recursos se
adquieren fuera
la empresa

se establecen y mantienen
con cada segmento de
clientes

\ Segmentos

de clientes
Uno o varios
segmentos de
clientes

9 Estructura de costos
Los elementos del modelo de 6 Recurso; clave .
negocio dan como resultado son los medios necesarios

la estructura de costos. para ofrecer y entregar los
elementos descriptos

anteriormente

\ |

5 Flujos de ingreso

3 Canales Los ingresos son el
Las propuestas de valor se resultado de propuestas
enfregan a los clientes a de valor ofrecidas con
través de la comunicacion, éxito a los clientes.

la distribucién y los canales s
P

de venta s
} UNIVERSIDAD
FPRIVADA DEL NORTE



Begoria Martinez

| on19/09/2012

|

The Business Model Canvas | Jiramelo.es ‘ - ‘
Key Partners Key Activities Value Propositions Customer Relationships Customer Segments
Contenido / RRPP / SEO (|52::?;r|:rr::s
{ SEM / Adwords / PPC Autoservicio estudiantes) !
Escritores / SEO / :
blici ; Seleccion / pago / Mas barato, mas
[ cuidado de jurados rapido, mas facil
expertos PPC , . .
Solucionar problemas Asistencia personal
Relaciones publicas
Asistencia personal Prescriptores
Jurados Atencidn al cliente dedicada (universidades,
Mensajeros ONGs)
Key Resources Mas facil Channels
Desarrolladores
Canal
Plataforma online facil S (abogados,
Relaciones de usar Confianza: seguro, Sl _Scmal { gestores)
o X ; prescriptores
publicas rapido, con garantias
Contenidos y RRPP Personal / emails
seguimiento
Atencion al e e
cliente quipo: divertido, de Eamr—
remium: personal /
confianza, transparente acuerdos / packs
Revenue Streams Pago online

Cost Structure
Desarrollo, publicidad

Produccion
Traductores jurados, mensajeria RRPP / desarrollo
Contenido / RRPP / SEO / de negocio

SEM/ Adwords / PPC Atencion al cliente

Intermediarios

(cobramos comision)

(PayPalltarjeta)
Merchandising

Mensual / bonos
descuento volumen

www.businessmodelgeneration.com



Lo que ve un Empresario
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LIENZO CANVAS PARA DESCRIBIR EL MODELO DE NEGOCIOS

Key 5 V| Key it Value L ey Customer i~ Cu st om er A
Partners - .-‘lr:i'lhq':ié-:_ ond T Proposition I ! Relationships -_J"f. Segment s ,l. i
entificacién de o
lastendenciasde Comunidad a
moda. través de la pagina
Disefiode los en Facebooke .
o .
* Colaboradores. accesorios. Belleza Y Instagram. Mujeres pertjanas
«  Auspiciadores. Elaboracién de los naturalidad Asistencia de 23 a 30anosde
x Brand accesorios. perscnal:los edad,
Distribucion a e Juventud y clientes pueden -
neci
ambassadors: domiciliodelos | interactuarconel :Jerte ecientes a
bloggers, pedidos online. color personalenel osNSEAyB.
celebritiesy Manejo de W - proceso deventa *  Mujeresen busca
3 B inventarios. CCESTIRIOS y post-venta. de disenos
universitarias. femeninos de : 4
s A . 2 ) . innovadoresy
Distribuidores Key 'S fantasia de Channels T
: 2% L V5 modernos que
(tiendas fisicas). Resources il ala bors CioH ~l}
v CaarerEnioA i Tienda virtual, complementen su
manual, con Facebook, correo estilo
domicilio). = Know-how. N e -
: disefios que electronico
* Proveedores de * Tendenciasde : la Glti Tiendas fisicas:
insumos de moda. s:gn;en a uitima Rommate, Cocd
produccién. * Insumosde tendent:la e JSO“E'%"”?O;E '
y moda. oup, Aalosanto,
produccion. One Blush.
Cost * Costosdetransporte. Revemnue =
Structure *  Insumos de produccion. Streamas oy
. Salarfosde mano de obra. » . R T AN P \__,..-'
* Salariosde personalde administracion. - Maquila
* Costos deoperatividaddetienda virtual y redes sociales. =
* Publicidad.
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Produccién Producto/Servicio Interaccién Compradores
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Propuesta de valor Relaciones con el consumidor
Actividades clave

Socios clave | | Mercado meta

Canales

Flujos de Ingreso

Estructura de costos

Lado Izquierdo Lado derecho |

® Parte emotiva
® Sobre la generacion de valor

® Parte l0gica
® Sobre la eficiencia



Las ideas para crear un modelo de negocio innovador pueden
partir desde cualquiera de los 9 bloques de construccion.

El enfoque mds utilizado es el de cliente

-- L

A parhr de los A parhr de A pqrhr de las A partir de A partir de multiples
recursos la oferta necesidades del las finanzas. epicentros
cliente

e

N

[rm——————————
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Propuesta de

2 valor
7 Acftividades Trata de resolver
problemas de los clientes .,
Cl%.veT | lzacic y saftisfacer las 4 Relacion con €l
meaianie jaredizacion necesidades del cliente cliente

de una serie de
actividades
fundamentales \

con/propuesTos de valor

8 Red de

partners
Algunas actividades
se externalizan y
algunos recursos se
adquieren fuera
la empresa

se establecen y mantienen
con cada segmento de
clientes

\ Segmentos

de clientes
Uno o varios
segmentos de
clientes

9 Estructura de costos
Los elementos del modelo de 6 Recurso; clave .
negocio dan como resultado son los medios necesarios

la estructura de costos. para ofrecer y entregar los
elementos descriptos

anteriormente

\ |

5 Flujos de ingreso

3 Canales Los ingresos son el
Las propuestas de valor se resultado de propuestas
enfregan a los clientes a de valor ofrecidas con
través de la comunicacion, éxito a los clientes.

la distribucién y los canales s
P

de venta s
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FPRIVADA DEL NORTE



