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Introducción
El CANVAS (lienzo) de modelo de negocio es una herramienta de gestión estratégica que permite representar los aspectos clave del negocio: sus relaciones y su cómo se alinean - equilibran entre sí.
Es una forma sencilla de representar negocios, muy adecuada para las empresas de nueva creación (aunque también se puede utilizar para documentar negocios ya existentes / consolidados) ya que facilita su análisis, pues muestra en un solo folio (estructurado en nueve bloques) y de manera gráfica cuál es la propuesta de valor, la infraestructura necesaria, los clientes a los que va dirigida y la estructura financiera de la empresa de nueva creación.

RELACIÓN DE ESTE MÓDULOS CON OTROS MÓDULOS DEL ITINERARIO
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1. [bookmark: _Toc83223922]canvas: lógica y estructura
El CANVAS describe a la empresa de nueva creación descomponiéndola en nueve bloques, que cubren sus cuatro áreas principales: oferta, clientes, infraestructura necesaria y viabilidad económica.
Utilizar el CANVAS:
· permite identificar “lo esencial” del nuevo negocio: visualizar la información de los clientes, la propuesta de valor que ofrece la empresa de nueva creación, cómo ingresa dinero, qué actividades son relevantes...
· sirve como presentación estructurada para transmitir el concepto del nuevo negocio a los grupos de interés, asegurando que todos tienen el mismo enfoque y que reciben rápidamente y de una forma sencilla de entender la información que es importante para ellos.
· Sienta las bases del Plan de negocio: el CANVAS es cualitativo, y por lo tanto no sustituye a un Plan de negocio detallado, pero se puede utilizar como estructura para construirlo, complementándolo con previsiones cuantitativas financieras, contables, de marketing… (ver MÓDULO 5).
· Se puede utilizar también para comprender el modelo de negocio de los competidores.
La representación gráfica del CANVAS y la lógica que subyace en ella se describe a continuación:
	[image: ]

	EN EL CENTRO – OFERTA
	Se representa la PROPUESTA DE VALOR de la nueva empresa: lo que nos hace especiales / diferentes en el mercado.

	A LA DERECHA - CLIENTES
	Se representa la nueva empresa “de puertas hacia afuera”: la propuesta de valor debemos transmitirla a los CLIENTES, para lo que debes establecer una serie de RELACIONES, a través de una serie de CANALES: visitas comerciales, on line, tienda física...

	A LA IZQUIERDA - INFRAESTRUCTURA
	Se representa la nueva empresa “de puertas hacia dentro”: las ACTIVIDADES CLAVE y los RECURSOS CLAVE, es decir, lo que debes hacer y lo que es crítico dentro del modelo de negocio de la nueva empresa, y los SOCIOS CLAVE con los que se va a trabajar.

	ABAJO - FINANZAS
	Todos estos aspectos están asociados a la ESTRUCTURA DE COSTES (izquierda) y a las FUENTES DE INGRESOS (derecha) de la nueva empresa.




2. [bookmark: _Toc83223923]canvas: elementos
A continuación, se describe cuáles deben ser los contenidos de cada uno de los nueve bloques que componen el CANVAS de modelo de negocio:
	BLOQUES DEL CANVAS

	1
	PROPUESTA DE VALOR
[image: ]
	¿Qué productos / servicios ofrece la nueva empresa? ¿Qué le distingue de la competencia? ¿Por qué sus clientes comprarán su producto/ servicio?
Es la “razón de existir” de la nueva empresa. Se trata del conjunto de productos / servicios que ofrecerá para satisfacer las necesidades de sus clientes, y qué la hará diferente de la competencia: diseño, precio, facilidad de uso, personalización de la solución, precio, reducción de riesgos, rapidez de respuesta, condiciones de entrega…
Es necesario que la nueva empresa se diferencie en algún aspecto del resto del sector, pero sin perder de vista que el cliente potencial debe estar dispuesto a pagarle por eso que la hace diferente: propuesta de valor y cliente deben ir de la mano, y ésta debe centrarse en resolver una necesidad de un cliente por la que esté dispuesto a pagar.

	2
	SEGMENTOS DE CLIENTES
[image: ]
	¿Quiénes serán los clientes de la nueva empresa? ¿Qué piensan -qué ven - qué sienten - qué hacen?
La propuesta de valor es la “razón de existir” de la nueva empresa, pero sin clientes no irá muy lejos: la nueva empresa puede nacer de una idea asombrosa, pero sin ningún interés comercial (porque nadie quiera pagar por ello, porque no cubra ninguna necesidad, porque no solucione ningún problema…) Es necesario pensar de forma coordinada en el binomio cliente - propuesta de valor para ese cliente.
Generalmente la nueva empresa dirigirá sus productos / servicios a más de un grupo de clientes, por lo que es conveniente segmentarlos (por nichos de mercado, por volumen de compra, por tipo de producto, por origen sociológico, por zona geográfica…): identificando las necesidades – expectativas de cada segmento y qué valor le aportaremos (ver MÓDULO 1 – MÓDULO 3). También es adecuado priorizar los segmentos de clientes de acuerdo con su importancia en el éxito de la nueva empresa.
Una buena práctica que ayuda a reflexionar sobre cómo son tus clientes – cuáles son sus necesidades (¿qué piensan – sienten – ven – hacen?), es la elaboración de uno-varios buyer persona (plantilla buyer persona_empresa) – mapa de empatía (plantilla - Mapa de empatía), que representen a cada segmento de clientes.
Es razonable que la nueva empresa arranque focalizándose en un determinado tipo de cliente – nicho de mercado (no “disparar a todo”, sino dirigirse a un pequeño nicho / resolver una necesidad de un grupo muy concreto de clientes potenciales), y con el tiempo y la consolidación del nuevo negocio, ampliar y/o modificar los segmentos de clientes.

	3
	RELACIÓN CON EL CLIENTE
[image: ]
	¿Cómo interactuará la nueva empresa con sus clientes? ¿Qué tipo de relación establecerá con ellos?
La continuidad de la nueva empresa se basa en la relación que establece con sus clientes: atención personal y presencial, atención on line, atención automatizada, autoservicio, atención telefónica, a través de terceros (externalización)… 
Se debe tener en cuenta que el tipo de relación puede ser diferente para cada segmento de clientes, pues cada grupo de clientes tiene necesidades específicas.

	4
	CANALES
[image: ]
	¿Cómo promocionará, venderá y entregará la nueva empresa sus productos / servicios? ¿Por qué? ¿A través de qué canales se comunicará con los clientes?
La nueva empresa puede poner sus productos / servicios a disposición de sus clientes a través de diferentes canales de comunicación, distribución y ventas: propios (atención en tienda propia, escaparates…), mediante socios (asociándose con un distribuidor), equipo comercial propio, mediante canales físicos o digitales (tienda online), una combinación de todos ellos…
Se recomienda encontrar el equilibrio entre los diferentes tipos de canales, y usarlos de forma integrada para optimizar “la experiencia global” del cliente, considerando las seis etapas de esta relación: conocimiento del producto / servicio, evaluación del del producto / servicio, cómo se realiza la compra, cómo se realiza la entrega de lo comprado, posventa y medición de la satisfacción del cliente. 

	5
	ACTIVIDADES CLAVE
[image: ]
	¿Cuáles son las actividades más importantes para la ejecución de la “propuesta de valor de tu nueva empresa”? ¿Qué hace de una forma “especial” tu nueva empresa para elaborar su producto / prestar su servicio?
De este bloque depende que tengamos claro –y que así lo transmitamos al mercado– qué somos y qué queremos ser.
Un buen conocimiento de lo que serán las actividades clave de la empresa de nueva creación te dará una comprensión más completa de la propuesta de valor: no se trata solo de producir / prestar servicios, sino de enfocarte a la resolución de problemas y a la excelencia de tu producto / servicio.
Si tienes claro cuál es el valor diferencial que ofreces al cliente puedes desarrollar una mejor relación con los clientes actuales, lo que te facilitará llegar a nuevos clientes y diferenciarte de la competencia.

	6
	RECURSOS CLAVE
[image: ]
	¿Qué recursos – medios son críticos para que la nueva empresa lleve a cabo sus actividades clave? ¿Con qué medios vas a contar para llevar a cabo tu propuesta de valor?
Se trata de los medios necesarios para crear valor para el cliente: activos físicos (equipamiento, vehículos, infraestructura, instalaciones necesarias, recursos tecnológicos…), recursos humanos, recursos financieros o de información y conocimiento.
Es necesario un adecuado análisis y dimensionamiento de los recursos clave para que el negocio sea viable: puede que la propuesta de valor sea adecuada para el mercado, que haya clientes interesados en los productos / servicios … pero que una inadecuada valoración de los recursos clave requiera esfuerzos financieros, de acuerdos con socios (este elemento del CANVAS está íntimamente relacionado con el de socios clave) … que lo hagan fracasar.

	7
	SOCIOS CLAVE
[image: ]
	¿Con qué socios va a trabajar la nueva empresa? ¿Qué alianzas va a establecer? ¿Qué actividades va a “subcontratar” para centrarse en los procesos “clave” del nuevo negocio?
Es conveniente crear acuerdos de colaboración - alianzas con otras organizaciones para ser más eficiente a nivel operativo (permitiéndote que tú te centres en la ejecución de las actividades clave), compartir costes y recursos, y así reducir los riesgos del nuevo modelo de negocio. 
El grado de asociación con otras organizaciones puede ir desde la habitual relación cliente-proveedor hasta la creación de alianzas estratégicas con determinados proveedores – competidores… (socios inversores, socios industriales, centrales de compras…)

	8
	ESTRUCTURA DE COSTES
[image: ]
	¿Cuáles serán los principales costes de la nueva empresa? ¿Cómo se relacionarán con los ingresos?
Se debe analizar la estructura de costes de la nueva empresa: cuáles serán los costes fijos (salarios, alquileres, algunas tasas e impuestos…) y los costes variables (compra de materias primas, subcontrataciones…). De esta forma la nueva empresa conocerá qué volumen mínimo de ventas necesita para lograr beneficios y ser rentable.
En el arranque de la nueva empresa es necesario realizar un análisis de tesorería y definir su necesidad de financiación y cómo se cubrirá hasta que sea rentable: calculando la cantidad de dinero que se necesitará en la inversión inicial, cuál es el punto muerto y cuándo se alcanzará, cómo será el ciclo de venta hasta que llegue el dinero de las ventas (¿cuándo cobrará la nueva empresa? ¿cuándo pagará a sus proveedores?) – ver MÓDULO 5.

	9
	FUENTES DE INGRESOS
[image: ]
	¿Cómo generará ingresos la nueva empresa?
Antes de empezar a funcionar, la nueva empresa debe conocer cuáles serán sus fuentes de ingresos: ingresos por la venta de sus productos / servicios, tarifas de uso, tasas de suscripción, ingresos por arrendamiento, publicidad, patrocinios... y cuánto supondrá cada una de estas fuentes.
Tener clara la estructura de costes y las fluentes de ingresos y su flujo permite que la nueva empresa pueda responder a las preguntas que le harán posibles inversores / bancos / socios potenciales: ¿cuántos clientes se necesitan para generar beneficios? ¿Cuántos ingresos se necesitan para alcanzar el punto de equilibrio? ¿Cuál es el coste de cada producto? ... 



	[image: ]



	Ejemplo – CANVAS de UBER
[image: ejemplo de modelo canvas uber]


	Ejemplo – CANVAS de SPOTIFY

[image: ejemplo de modelo canvas spotify ]
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3. [bookmark: _Toc83223924]canvas: recomendaciones y ciclo de uso
De cara a la elaboración del CANVAS de una empresa de nueva creación, su utilización y mejora continua, es recomendable ejecutar el siguiente ciclo:
	PARA ELABORAR EL CANVAS DE LA NUEVA EMPRESA – ANTES DEL LANZAMIENTO
	1. ANALIZAR A LA COMPETENCIA
Elige algunas empresas consolidadas del sector en el que va a competir tu nueva empresa y elabora el CANVAS de sus modelos de negocio. De esta forma podrás analizar lo que los clientes de tu sector quieren y por lo que están dispuestos a pagar, así como los diferentes enfoques a la hora de satisfacer las necesidades de los clientes en el sector. 
Algunas de las preguntas esenciales que debes hacerte son: 
· ¿Quiénes son tus competidores?
· ¿Cuáles son sus productos de referencia?
· ¿Cuáles son sus precios?
· ¿Cuáles son los competidores más conocidos?
· ¿Cuáles son los competidores con una propuesta de valor más parecida a la de tu nueva empresa?
· ¿Cuáles son sus estrategias para captar clientes?
· ¿Cómo logran fidelizar a sus clientes?
· ¿Qué canales utilizan para relacionarse con los clientes?
· …

	
	2. CONSTRUIR EL CANVAS DE MODELO DE NEGOCIO EN EQUIPO
Puedes trabajar sobre tu CANVAS de manera individual, pero es recomendable hacerlo en equipo (3 o 4 personas). 
Si eres parte de un equipo emprendedor debéis reflexionar todos sobre el modelo de negocio. Si eres un emprendedor único, cuenta para la reflexión con un grupo de amigos, conocidos, socios, colaboradores de la nueva empresa, otras personas que tengan conocimiento y experiencia en el sector, y trabaja con ellos del siguiente modo:
1. Imprime el CANVAS y pégalo en una pared / pantalla. Prepara post-its de colores y rotuladores para todos los miembros del equipo.
2. Escribe tu idea de nuevo negocio en un post it para que todos tengan siempre presente la idea inicial en la que se está trabajando (probablemente esta idea inicial variará en el tiempo, en función de la respuesta obtenida del mercado real – ver apartado “UNA VEZ LA NUEVA EMPRESA ESTÁ OPERATIVA).
3. Rellena cada bloque del CANVAS. Comienza pensado de manera individual sobre cada uno de los bloques y anotando tus ideas para cada bloque en notas adhesivas. Por orden, de manera individual cada miembro del equipo va pegando en la plantilla CANVAS las notas que ha elaborado, a la vez que las explica, sin que haya opción al debate – réplica. Una vez que todo el equipo ha colocado y explicado sus notas, se abre un debate que culmina con el consenso sobre los contenidos de cada bloque del CANVAS. Conviene tener en cuenta las siguientes matizaciones:
Segmento de clientes: para complementar este bloque puedes utilizar herramientas como el buyer persona (plantilla buyer persona_empresa) o el mapa de empatía (plantilla - Mapa de empatía)
Propuesta de Valor: resumir en una frase simple y clara qué te hace especial y cómo vas a ayudar a tus clientes a solucionar su problema.
Canales: reflexionar para entender el proceso de compra de tu cliente (puede que cliente y consumidor no coincidan / que comprador y cliente no coincidan…).

	
	3. VALIDAR EL CANVAS DE MODELO DE NEGOCIO – RELACIONAR LA INFORMACIÓN OBTENIDA
Elabora el CANVAS con la información obtenida en las dos fases anteriores. La responsabilidad de tomar última decisión / el ajuste definitivo es del/los emprendedor/es que van a poner en marcha la nueva empresa.
Representa en el CANVAS los aspectos más importantes de tu modelo de negocio, sin centrarte en los detalles. Trata de que los conceptos sean muy claros, de modo que cualquier persona a la que debas presentar tu nueva empresa personas pueda “entenderla” fácilmente.
Recuerda que debe haber una relación propuesta de valor - segmento de clientes - flujo de ingresos (si tienes varios segmentos de clientes, puedes usar un color diferente para cada uno de manera que esta relación se visualice fácilmente).
Una vez completado el CANVAS de tu nueva empresa, reposa tus ideas y comprueba si todo es coherente, olvidaste algo o algún elemento requiere de una nueva reflexión antes de validarlo.
Utiliza el CANVAS para comunicar – promocionar – explicar fácilmente cómo funciona tu nueva empresa.

	UNA VEZ LA NUEVA EMPRESA ESTÁ OPERATIVA
	4. REVISAR
Revisa periódicamente el CANVAS de tu empresa comprobando que siguen estando en vigor sus contenidos, y 
Comprueba asimismo que cada segmento de clientes sigue relacionándose con una propuesta de valor y una fuente de ingresos, y que el “lado izquierdo” sigue alineado con el “lado derecho”.

	
	5. EVALUAR
Evalúa periódicamente el rendimiento de tu empresa de nueva creación. Por ejemplo, creando un cuestionario de evaluación con preguntas de este tipo y asignándole una puntuación del 1 al 10 a cada una:
· ¿El modelo de negocio es estable: gana lo suficiente antes de gastar?
· ¿El modelo de negocio produce ingresos recurrentes?
· ¿Tu modelo de negocio está más “protegido” que la competencia (aprovecha mejor las barreras de entrada existentes – reacciona mejor ante cambios en las condiciones del sector)?
· ¿Cómo afectaría a los clientes un incremento en los costes? ¿Tu modelo previene su reacción?
· ¿Podrías trasladar alguna de las actividades clave (hasta ahora) a algún “socio clave” y así mejorar la rentabilidad?
· ¿Puedes hacer lo mismo que estás haciendo hasta ahora (producto / servicio) a una escala mayor (asumir más actividad productiva)?
· …

	
	6. MEJORAR
Promueve que los integrantes de tu empresa – socios clave… identifique aspectos a mejorar, discutan el modelo de negocio con otros y lo mejoren. Traslada las decisiones sobre las mejoras a una nueva edición del CANVAS.
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[bookmark: _Toc83223925]RECURSOS
Ahora que ya conoces cómo elaborar un CANVAS de modelo de negocio, puedes realizarlo para tu empresa de nueva creación.
Para ello, utiliza las plantillas Plantilla – CANVAS de modelo de negocio / Plantilla – buyer persona / Plantilla – mapa de empatía
También pueden serte de utilidad (de cara a cuantificar algunos aspectos de tu empresa de nueva creación) ciertas pestañas de las plantillas: Plantilla - Plan de Negocio - EMPRESA y Plantilla - Plan Estratégico - año – EMPRESA.

	OTROS RECURSOS ÚTILES RELACIONADOS CON EL PRESENTE MÓDULO

	https://www.youtube.com/watch?v=i1Le5GYkBT8
Modelo de negocio CANVAS explicado PASO A PASO en 6 minutos - YouTube
https://innokabi.com/canvas-de-modelo-de-negocio/
https://www.ingenioempresa.com/lienzo-de-propuesta-de-valor/
https://www.iebschool.com/blog/que-es-el-modelo-canvas-y-como-aplicarlo-a-tu-negocio-agile-scrum/




BIBLIOGRAFÍA
1. What Is Strategy?  - Michael E. Porter
2. Reinventing Your Business Model - Mark W. Johnson, Clayton M. Christensen, and Henning Kagermann
3. Modelo EFQM 2020 – European Foundation for Quality Management
4. Lean startup en educación – Pablo Peñalver
5. Álvarez, A., De las Heras, R. y Lasa, C. (2012). Métodos agiles y scrum. Madrid: Anaya.
6. Blank, S. (2013). The four steps to the epiphany: Successful strategies for products that win. BookBaby.
7. Blank, S. y Dorf, B. (2013). El manual del emprendedor. Barcelona: Gestión 2000.
8. Macías Rodríguez, M. (2017). El camino para innovar: cómo pasar de la idea al modelo de negocio creando valor para tus clientes. Barcelona: Deusto.
9. Osterwalder, A. y Pigneur, Y. (2011). Generación de modelos de negocio. Barcelona: Planeta.
10. Sánchez, Javier. Business Model Canvas: Aprende a crear modelos de negocio. Octubre, 2011.
11. Andrade, S. (2012). Metodología Canvas, una forma de agregar valor a sus ideas.
12. Canós Darós, L., & Santandreu Mascarell, C. (2014). Business Model Canvas y redacción del Plan de Negocio. Valencia: Universidad Politécnica de Valencia. Escuela Politécnica Superior de Gandia.
13. El Modelo Canvas. Analice su modelo de negocio de forma eficaz (50minutos.es).
14. The long tail (Chris Anderson).
15. 90 formas de ganar dinero, que puedes usar en tu modelo de negocio (Javier Megías)

24 de enero de 20XX                                                                                                                                                  1
































[image: ]        [image: ]

PROYECTO: AULAS DE EMPRENDIMIENTO
PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA PARA EMPRENDEDORES

image6.png
‘ NOS Y
IMPULS/ B Junta de ‘

Castillay Leon




image5.png
N,  FUNDACION
EMPRESA FAMILIAR
CASTILLA Y LEON




image3.png
marco estratégico estratégico estrategia estrategia

MODULO 1: MODULO 2: MODULO 3: MODULO 4: :
Establecimientodel Anélisisy diagnéstico Definiciénde la Despliegue de la :
|

|

MODULO 5:
Plan de negocio

MODULO 6:
CANVAS de modelo de negocio

MODULO 7:

Lean Startup




image5.emf
SOCIOS CLAVE ACTIVIDADES CLAVE RELACION CON EL CLIENTE SEGMENTOS DE CLIENTES

RECURSOS CLAVE CANALES 

Estructura de COSTES Fuentes de INGRESOS



PROPUESTA DE VALOR


image6.emf

image7.emf

image8.emf

image9.emf

image10.emf

image11.emf

image12.emf

image13.emf

image14.emf

image15.png
SOCIOS CLAVE

Quiénes son nuestros socios clave
Quiénes son nuestros proveedores
clave

Qué recursos clave podemos
adquirir de nuestros clientes

Qué actividades clave desempefian
nuestros socios

Motivaciones para la asoci
Optimizacién y economia
reduccion de riesfos e
incertidumbres
Adquisiciones de recursos concretos
yactividades

Estructura de COSTES

ACTIVIDADES CLAVE

Qué actividades clave requiere
nuestra propuesta de valor
éNuestros canales de distribucion?

éRelaciones con los clientes?

#Fuentes de ingresos?

Categorias
Produccion

Venta
Soporte

RECURSOS CLAVE

Recursos clave para nuestra
propuesta de valor

Para nuestros canales
éRelaciones con los clientes?

Tipos de recursos
Humanos

Fisicos

Econdmicos

De conocimiento

Cuéles son los costes més importantes de nuestro modelo de negocio

Qué recursos cuestan mas.
Qué actividades clave cuestan mas

PROPUESTA DE VALOR

Qué actividades clave requiere nuestra propuesta
de valor

Qué problemas estamos ayudando a resolver

Qué productos / servicios ofrecemos a cada
segmento de clienyes

Qué necesidades estamos satisfaciendo

precio

Novedad
Calidad

Marca o status,
Desempefio
Reduccion de riesgos
Reduccion de costes

Disefio
Personalizacién
Conveniencia

RELACION CON EL CLIENTE

Tipo de relaciones con cada
segmento de dlientes
Qué relaciones hemos establecido

Asistencia personal

Autoservicio
Automatizacion de servicios

online

CANALES

A través de qué canales queremos
llegar a los clientes
Qué canales funcionan mejor
Cudles son més eficientes

Tipos de canales
conocimiento del producto / semvicio
evalua

n del del producto / senvicio
como se realiza la compra
como se realiza I3 entrega de lo comprado

posventa
medicion de Ia satisfaccion del cliente

Fuentes de INGRESOS

Qué precio estan dispuestos a pagar los clientes
Qué precio pagan actualmente
Cudles son los métodos de pago

C6mo prefieren pagar

SEGMENTOS DE CLIENTES

A quién va dirigida nuestra
propuesta de valor

Quiénes son nuestros clientes mas
importantes

Nichos de mercado

Segmento

Diversificacién

Qué porcentaje de ingresos constituye cada una de las vias de ingresos




image16.jpeg
8

Conductores con
automévil

ot

Provudor da Mapas

5ﬁ}3

lnversiontstas

Estructura de
Costos

lnfraestructura  Empleados
Tecwologica

IDEA

; g;f\kpnquorma Y [Minimo Hiempo

TN
y

f‘;i;rk-ef;ug
Recursos

Clave

Plataforma

/‘umfoga

Base

(g quorhz =

Evaluacitn y
Contratos

\’iili

Conductores

sexpertos

4 espera - £ 28
Pago poriihy r ecorrido

Iformmacion de precio

’hformnuon del w?ium
Visibilidad / R
delaruta / "’

Oftrl'a d valor
para conductoras;

Fuente de ingresos adiconal i)
WA

¢ « Flexibilidad v dias
Y horarios de frabajo

Marketing y
Evantos

Ricardo Aguilar Osorio

Q :
a‘ﬂ’af Media ﬁ‘oh

Raseiras y Calificaciones

gfﬂ#

Soport-¢ a usuarios Y Conducfores

Aplicaciones moviles:
) Android

Windows Phone
V05 (Apple)

Cobro por Kim
Tarifa variab

0% 0% 2076

Segmento de
Mercado

Usuarios que: = =

No cuentan con automovil
No quieren manejar
Buscan viajar con estilo VIP

Buscan servicio de calidad

¥4

Conductores que:

Som dueiios de automoviles que
buscan ofra fuente de ingrasos.
Qua o5 gusta mane jar,

Que desean ser socio de dueiio
4 un automovil,

"QCOT)”IJO
2 con respecto ala demanda

Costo por tipo d servicio:
Uber Taxi, Uber Black, UberX, Uber Pool,
Uber SUV, Uber Cargo..

00060





image17.png
Socios Clave Actividades Clave Propuesta do Y Rolacién con ‘Sogmentos Do
-5 Y. | valor & | Clentes \Z | Ciéntes

+ Espacioy comunidades

<Farconameroy + isponibiidad de Facemook o e dem

e miltiples cancones de | inicr sesion conese

~ Discogréficss ~ Discogréficss

+ Gente que quiere y e
gusta escuchar msica en
cuslquier lado de mogo
Slbumes sumando forma online legaly csmodo

diferentes playlists para
cualquier momento via

| seamine =
Recursos Clave ' Canales 7

< ~J

~Apps

diversos artistas de la perfil donde compartic
- Publicidad entre mayoria de sus experiencias musicales ce
cancion y cancién en el
modo Freey por los

laterales (siempre) -~ Empresas de publicidad

+Marca
+Sporifyes
+Appsy Web poti.

- Acuerdos con las
aiscograficas

~Empleados

Estructura De Costos Fuente De Ingresos -
Fios: Seridores y personal fre

0¢ (modo sleatorio) Premium: 3 meses = 0S8€ (promocion,
s 555% mesen 1997, smessnsescy 1ot N

Variables: cuotas de los clientes

Familiar (5 personas) = 1499€/mes y los estudiantes 50%/mes
Licencias con discogréficas

Publicidad





image1.jpg




image2.jpg




image4.png
N,  FUNDACION
EMPRESA FAMILIAR
CASTILLA Y LEON




