
PLANTILLA SIMPLE DE LIENZO DEL MODELO DE NEGOCIOS 
Siga las instrucciones que se mencionan abajo para completar cada sección del lienzo del modelo de negocios, de modo que pueda desarrollar una comprensión integral del marco operativo y estratégico de su negocio. 

ASOCIACIONES CLAVE ACTIVIDADES CLAVE PROPUESTAS DE VALOR RELACIONES CON 
LOS CLIENTES 

SEGMENTOS DE CLIENTES 

RECURSOS CLAVE CANALES 

ESTRUCTURA DE COSTOS FLUJO DE INGRESOS 

https://es.smartsheet.com/try-it?trp=28101


DESCARGO DE RESPONSABILIDAD 
 
Todos los artículos, las plantillas o la información que proporcione Smartsheet en el sitio 
web son solo de referencia. Si bien nos esforzamos por mantener la información 
actualizada y correcta, no hacemos declaraciones ni garantías de ningún tipo, 
explícitas o implícitas, sobre la integridad, precisión, confiabilidad, idoneidad o 
disponibilidad con respecto al sitio web o la información, los artículos, las plantillas o los 
gráficos relacionados que figuran en el sitio web. Por lo tanto, cualquier confianza que 
usted deposite en dicha información es estrictamente bajo su propio riesgo. 


	ASOCIACIONES CLAVE Enumere sus pr i nc i pa l es soc i os proveedores y a l i anzas que lo ayuden a operar y alcanzar sus objet i vos: Enumere sus principales socios, proveedores y alianzas que lo ayuden 
a operar y alcanzar sus objetivos

	ACTIVIDADES CLAVE Descr i ba l as tareas operat i vas cr í t i cas l os servicios o las actividades de producción esenc i a l es para su modelo de negoc i os: Describa las tareas operativas críticas, los servicios o las actividades de producción esenciales para su modelo de negocios.
	RECURSOS CLAVE Espec i f i que l os recursos f í sicos ntelectua l es humanos y f i nanc i eros de l os que depende su mode l o de negoc i os: Especifique los recursos físicos, intelectuales, humanos y financieros de los que depende su modelo de negocios.
	PROPUESTAS DE VALOR Descr i ba l os benef i c i os y so l uc i ones únicos que su negoc i o ofrece a sus c l i entes para reso l ver sus prob l emas o sat i sfacer sus neces i dades: Describa los beneficios y soluciones únicos que su negocio ofrece a sus clientes para resolver sus problemas o satisfacer sus necesidades.
	SEGMENTOS DE CLIENTES Segmente a sus c l i entes en func i ón de sus neces i dades comportam i entos y otros rasgos que afectan la forma en que va l oran sus productos o serv i c i os: Segmente a sus clientes en función de sus necesidades, comportamientos y otros rasgos que afectan la forma en que valoran sus productos o servicios.
	ESTRUCTURA DE COSTOS Menc i one todos los costos principales que i mp l i que la operación de su negocio haga una d i st i nc i ón entre costos f i j os y var i ab l es: Mencione todos los costos principales que implique la operación de su negocio; 
haga una distinción entre costos fijos y variables.

	FLUJO DE INGRESOS Espec i f i que cómo obt i ene i ngresos a través de cada segmento de c l i entes y deta l l e l os mecanismos de prec i os l os modelos de suscr i pc i ón o l as transacc i ones de ventas: Especifique cómo obtiene ingresos a través de cada segmento de clientes y detalle los mecanismos de precios, 
los modelos de suscripción o las transacciones de ventas.

	Text4: Identifique los canales a través de los cuales interactúa con los clientes y difunde su propuesta de valor, como sitios web, tiendas minoristas o ventas directas.
	Text3: Detalle cómo interactúa con los clientes a través de la asistencia personal, los servicios automatizados o la participación de la comunidad.


