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Fuente de ingresos 

¿Q
uiénes son nuestros socios 

clave? ¿Q
uiénes son nuestros 

proveedores clave? ¿Q
ué 

recursos clave estam
os 

adquiriendo de los socios? 
¿Q

ué actividades clave 
realizan los socios? 
 M

O
TIVA

C
IO

N
E

S
 PA

R
A 

A
S

O
C

IA
C

IO
N

E
S

: 
O

ptim
ización y econom

ía, 
R

educción de riesgos e 
incertidum

bres, A
dquisición de 

recursos y actividades 
particulares.  

¿Q
ué actividades clave 

requieren nuestras propuestas 
de valor? N

uestros canales de 
distribución? N

uestras 
relaciones con los clientes? 
N

uestros flujos de ingresos? 
 C

ATE
G

O
R

IA
S

: P
roducción, 

resolución de problem
as, 

plataform
a / red 

¿Q
ué valor le ofrecem

os al 
cliente? ¿Q

ué problem
as de 

los clientes estam
os ayudando 

a resolver? ¿Q
ué conjuntos de 

productos y servicios 
ofrecem

os a cada segm
ento 

de clientes? ¿C
uáles son las 

necesidades del cliente que 
satisfacem

os? 
 C

A
R

A
C

TE
R

ÍS
TIC

A
S

: 
N

ovedad, rendim
iento, 

personalización, "H
acer el 

trabajo", diseño, m
arca / 

estado, precio, reducción de 
costos, reducción de riesgos, 
accesibilidad, conveniencia / 
usabilidad 

¿Q
ué tipo de relación espera 

cada uno de nuestros 
segm

entos de clientes que 
establezcam

os y 
m

antengam
os con ellos? 

¿C
uáles hem

os establecido? 
¿C

óm
o se integran con el 

resto de nuestro m
odelo de 

negocio? ¿Q
ué tan costosos 

son?  

¿P
ara quién estam

os creando 
valor? ¿Q

uiénes son nuestros 
clientes m

ás im
portantes? ¿E

s 
nuestra clientela un m

ercado 
m

asivo, un nicho de m
ercado, 

una plataform
a segm

entada, 
diversificada y m

ultifacética? 

¿Q
ué recursos clave requieren 

nuestras propuestas de valor? 
N

uestros canales de 
distribución? ¿R

elaciones del 
cliente? ¿Flujos de ingresos? 
  TIP

O
S

 D
E

 R
E

C
U

R
S

O
S

: 
físicos, intelectuales (patentes 
de m

arca, derechos de autor, 
datos), hum

anos, financieros  

A través de que canales 
nuestros segm

entos de 
clientes quieren ser 
alcanzados? ¿C

óm
o los 

estam
os alcanzando ahora? 

¿C
óm

o se integran nuestros 
canales? ¿C

uáles funcionan 
m

ejor? ¿C
uáles son m

ás 
rentables? ¿C

óm
o los 

estam
os integrando con las 

rutinas de los clientes? 

¿C
uáles son los costos m

ás im
portantes inherentes a nuestro m

odelo de negocio? 
¿Q

ué recursos clave son los m
ás caros? ¿Q

ué actividades clave son m
ás caras? 

 E
S

 S
U

 N
E

G
O

C
IO

 M
Á

S
: C

ost D
riven (estructura de costos m

ás ágil, propuesta de 
valor de bajo precio, autom

atización m
áxim

a, outsourcing extenso), Value D
riven 

(enfocado en la creación de valor, propuesta de valor prem
ium

). 
 C

A
R

A
C

TE
R

ÍS
TIC

A
S

 D
E

 LA M
U

E
S

TR
A

: C
ostos fijos (salarios, alquileres, servicios 

públicos), C
ostos variables, E

conom
ías de escala, E

conom
ías de alcance 

¿P
or qué valor están realm

ente dispuestos a pagar nuestros clientes? ¿P
ara qué 

pagan actualm
ente? ¿C

óm
o están pagando actualm

ente? ¿C
óm

o preferirían pagar? 
¿C

uánto contribuye cada fuente de ingresos a los ingresos generales? 
TIP

O
S

: Venta de activos, tarifa de uso, tarifas de suscripción, préstam
os / alquileres / 

leasing, licencias, tarifas de corretaje, publicidad 
P

R
E

C
IO

S
 FIJO

S
: P

recio de lista, D
epende de las características del producto, 

D
epende del segm

ento de clientes, D
epende del volum

en 
P

R
E

C
IO

S
 D

IN
Á

M
IC

O
S

: negociación, gestión del rendim
iento, m

ercado en tiem
po 

real 

E
m

presa 
N

om
bre1, N

om
bre2, …
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