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Nueve bloques son los que dividen al diagrama de
flujos entre cliente y empresa y describen qué
relacion hay entre ellos. Una manera de definir
modelos de negocio que expliquen como se generay
entrega valor.

;,Como se hace?

Los blogues constan de las siguientes categorias:

alianzas, costes, actividades clave, recursos clave,

propuesta de valor, canales, relacion, clientes y

beneficios.

Ademas, podemas ayudarnos de cuatro preguntas:
° Para quién trabajo.

Que ofrezco o hago por mi cliente.

Cémo le entregd la propuesta.

De dénde provienen los costes y los

ingresos.

El diagrama nos ayuda a partir de un concepto de

producto o posicionamiento y desarrollarlo en un

posible negocio teniendo en cuenta escenarios de

funcionamiento.

Visualizamos de una manera esquematica y
simplificada cual es el funcionamiento futuro de
nuestro negocio en base a una idea, definiendo un
contexto sobre el que se pueda conversar y discutir.
A su vez, se trata de la construccion.
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5.¢Tenemas alguna alianza o socio externo?

6. ;Como que ganamas dinero? ;Con qué perdemos
dinero?
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LI CANAL 1. ;Cual es nuestro nicho de cliente?

2.¢Cual es nuestra propuesta de valor? ;Cual es
nuestra promesa hacia él?
H 3. ;Sabre qué canales llegamos a él? ;Como es
} : nuestra relacion?

: : : 4.Para qué nuestra propuesta de valor se cumpla
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