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clave

Red de 
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clave

Relaciones
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Segmentos
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Canales de
distribución y 
comunicación

Fuentes de
ingresosCostos

Propuesta
de valor

LA MODELIZACIÓN DE LA ESTRATEGIA (basada en Osterwalder)

EL CLIENTELA EMPRESA

LA INTERSECCIÓN
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ATRACTIVO
/ ANZUELO 

CEBO Y ANZUELO (A)



CEBO Y ANZUELO (A)



Actividades
clave

Red de 
aliados
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clave

PERCEPCÍÓN 
POTENCIAL 

COSTO CERO

AMPLIO 
SEGMENTO
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INGRESOS 
INFORMACI
ÓN CAUTIVA

Costos

Propuesta
de valor 

MUY 
ATRACTIVA

CEBO Y ANZUELO A FREE DATA (D)



CEBO Y ANZUELO A FREE DATA (D)

https://www.columnfivemedia.com/100-best-free-data-sources-infographic

La estrategia que Facebook tiene es aprovechar sus anuncios 
(Facebook Ads), utilizando los datos de usuarios 
recogidos por WhatsApp.

https://solidaridadlatina.com/modelo-negocios-whatsapp/
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Red de 
aliados

Recursos 
clave

PERCEPCÍÓN 
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PUBLICIDAD
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A 
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FREEMIUM MODEL BASICO (A-D)



FREEMIUM MODEL BASICO (A-D)

ALTA PERCEPCIÓN DE VALOR, BAJO COSTO PERCIBIDO, 
GENERA  OPORTUNIDAD DE VENTA DEL PRODUCTO FULL 
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ACOTADO
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SUSCRIPCIO

N
Costos

PROPUEST
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PREMIUM

FREEMIUM MODEL PREMIUM



FREEMIUM MODEL (PREMIUM)



Actividades
clave

Red de 
aliados

PLATAFORMA

Relaciones
con clientes

AMPLIO 
SEGMENTO 
CLIENTES

Canales de
distribución y 
comunicación

VENDER 
MENOS DE 

MAS

INFIMO COSTO 
ALMACENAMIEN

TO

GRAN 
CANTIDAD 

DE 
CONTENIDO

S
DE NICHO 

LONG TAIL (D)



LONG TAIL (D)



ATRACCIÓN 
DE 

TALENTOS

Red de 
aliados

GESTION 
DEL 

TALENTO

Relaciones
con clientes

BASE DE 
CLIENTES 

RESTRINGID
A

Canales de
distribución y 
comunicación

PRECIO 
PREMIUM

COSTOS DE 
RECURSOS

Propuesta
de valor 

INNOVADO
RA

LIDERAZGO EN PRODUCTO (A)



LIDERAZGO EN PRODUCTO (A)

RESTRINGIDA
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RECUPERAC

IÓN
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aliados
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ÓN
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PLATAFORMA
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RETORNAB
LE

ECONOMÍA CIRCULAR (A-D)



ECONOMÍA CIRCULAR (A-D)



DIEÑO 
PROD/ 

GESTIÓN 
LOGÍSTICA

Red de 
aliados

PRODUCCIÓN / 
DISTRIBUCIÓN/ 

ADM COSOS

Relaciones
con clientes

Segmentos
de clientes

Canales de
distribución y 
comunicación

BAJO MARGEN 
(ROTACIÓN)

ALTOS 
COSTOS 

FIJOS

SERVICIOS/ 
PRODUCTO 

INFRAESTRUCUR
A

EXCELENCIA OPERATIVA



EXCELENCIA OPERATIVA
https://arrizabalagauriarte.com/inditex-zara-modelo-logistico-caso-estudio-historia-exit-referencia-los-programa-mba/

https://www.accenture.com/cl-es/insights/consulting/nunca-normal



ADQUISIÓN / 
RETENCION 
CLIENTES

RED DE 
INNOVACIÓ

N

PLATAFORMA
S  AGILES

RELACIONES 
CERCANAS 

BASADAS EN 
CONOCIMIENTO

FOCO EN EL 
CLIENTE
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FUERTES

ALTO 
SHARE OF 
WALLET
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RETENCIÓN
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A 

ORIENTADA 
AL 

SERVICIO

INTIMIDAD CON EL CLIENTE (A)



INTIMIDAD CON EL CLIENTE (A)



ADQUISIÓN / 
RETENCION 
CLIENTES

RED DE 
INNOVACIÓ

N

PLATAFORMA
S  

ORIENTADAS

RELACIONES 
CERCANAS 

BASADAS EN 
CONOCIMIENTO

FOCO EN EL 
CLIENTE

CANALES 
FUERTES
/REDES 

SOCIALES

ALTO 
SHARE OF 
WALLET

ALTOS COSTOS 
ADQUISIÓN / 
RETENCIÓN

PROPUESTA 
ORIENTADA A LA 

EXPERIENCIA

ECONOMIA TRANSFORMACIONAL (D)



ECONOMIA TRANSFORMACIONAL (D)

https://www.businessinsider.com/best-airbnb-online-experiences

UNA EXPERIENCIA DE MÚSICA, 
DIVERSIÓN Y APRENDIZAJE
PROVISTA POR AIRBNB



PRODUCTOS / SERVICIOS
(TANGIBLE)

PRODUCTOS / SERVICIOS
(SIMBOLICO)

CONTEXTO TECNOLÓGICO

CONTEXTO COMPETITIVO
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ZONA DE COSTOS

SEGMENTOS          

TIPO DE RELACIONAMIENTOPROCESOS        

RECURSOS CANALES  DE 
VINCULACIÓN

RED DE SOCIOS CLAVE

RESTRICCIONES

DEMANDAS         

COMPETIDORES    ZONA DE INGRESOS                          

CANVAS AMPLIADO



Elevator pitch:

Dolor: 
Doctor
Tratamiento
Beneficio
Invitación a participar.
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