Socios clave

;quiénes son nuestros socios clave?

;quiénes son nuestros suministradores clave?

;Qué recursos clave vamos a adquirir de nuestros socios?
;qué actividades clave realizan los socios?

motivaciones para socios:

optimizacion y economia
reduccion de riesgo e incertidumbre
adquisicion de recursos y actividades particulares

Actividades clave

;qué actividades clave requiere nuestra propuesta de valor?
;nuestros canales de distribucion?

;nuestras relaciones con clientes?

;nuestras fuentes de ingresos?

categorias

produccion
resolucion de problemas
plataforma /red

Recursos clave

;qQué recursos clave requiere nuestra propuesta de valor?
;nuestros canales de distribucion? ;relaciones con clientes?
;fuentes de ingresos?

tipos de recursos
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;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 cliente estamos satisfaciendo?

caracteristicas

personalzacion
“hacer el trabagjo"
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marca /status
precio

reduccion de coste
reduccion de riesgo
accesibnidad

corwemnencia / usabii

Relaciones con cliente

;qué tipo de relacion espera que establezcamos y mantengamos cada
uno de nuestros segmentos de cliente?

;cudles hemos establecido?

;como estan integrados con el resto de nuestro modelo de negocio?
;cuanto cuestan?

ejemplos

asistencia personal
asistencia personal dedicada
autoservicio

servicios automatzados
comumndades

co-creacion

Canales

;8 través de qué canales quieren ser contactados nuestros
segmentos de cliente?
;como les contactamos ahora?
;como estan integrados nuestros canales?
;cudles funcionan mejor?
;cudles son mas eficientes en costes?
;como los integramos con las rutinas de cliente?
fases del canal
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5. Postventa
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Segmentos de cliente

;para quién estamos creando valor?
;quiénes son nuestros clientes mas importantes?

Fuentes de ingresos

;para qué valor estan realmente dispuestos a pagar nuestros clientes?
;para qué pagan actualmente?
;como estan pagando ahora?
N ;como preferirian pagar?
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Estructura de costes

;cudles son los costes mas importantes inherentes a nuestro modelo de negocio?
;qué recursos clave son los mas caros?
;qué actividades clave son las mas caras?
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caracteristicas de ejemplo: venta de activos lista de precios negociacion (regateo)
costes fijos (salarios, rentas, utiidades) dependiente de (a funcionalidad del producto gestion de rendimientos
costes variables dependiente del segmento de cliente mercado en tiempo real
economias de escala préstamo / alquiler / leasing dependiente del volumen
economias de alcance licencias

tasas de intermediacion

g 08 A adoed
PUXIC 000




