Actividades clave

nuestros canales de distribucion?
nuestras relaciones con dientes?

nuestras fuentes de ingresos?

{qué actividades clave requiere nuestra propuesta de valor " o

1-1 Buscar apoyo del gobiernoy
realizar convenios con las
empresas, universidades, y centros
educativos.

1-2 Definir cursos especializados con
temas claros y concisos que
generen la atencion del cliente.

1-3 Desarrollar la plataforma virtual de
la empresa para facilitar el acceso
del cliente.

1-4 Realizar una convocatoria 'y
seleccionar a profesionales que
ayuden a propiciar una informacion
adecuada al cliente.

1-5 Propiciar la estabilidad de la

empresa realizando un plan de
- marketen difiindiendn Ins servicins

Propuestas de valor

1Qué valor entregamos al chente?
¢cudl de los problemas de nuestro cliente vamos 3 ayudarle a resolver?

1Qué paquetes de productos y servicios ofrecemos a cada segmento de cliente?
;Qué necesidades del cliente estamos satisfaciendo?

1-1 Acercar a empresas con los talentos
profesionales.

1-2 Explotar el talento profesional para
resolucién de problemas reales
empresariales.

1-3 Crear comunidad profesional con
intereses afines para la resolucion
de problemas de alto impacto.

1-4 Brindar mayor oportunidad de
acceso a trabajo formal en
empresas.

1-5 Aumentar la visibilidad de los
profesionales.

1-6 Proporcionar capacitaciones
practicas especializadas en areas
estudio.

Segmentos de cliente

para quién estamos creando valor!
quienes son nuestros dientes mas importantes?

Entidades publicas o privada.
Gobierno y estado.
Inversionistas.
Empresas y grandes cadenas que
necesitan capacitar a su personal.
Universidades sin fines de lucro.
Estudiantes que requieran una
experiencia laboral.
Profesionales en general.
Operadoras de todos los rubros.

Fuentes de ingresos

dpara qué valor estan realmente dispuestos a pagar nuestros dientes?

1-1 Opciones de cuotas por (inscripcién), usuarios
Premium, usuarios convencionales y usuarios de

ye cada fuente de inpresos a los ingresos totales?

pracio fijo precio)

capacitaciones especificas. Cuotas diversificadas en
virtual y presencial.

1-2 Grandes empresas con derecho de acceso a
revisién de una problematica de empresas terceras.
1-3 Pago diferenciado por problemas resueltos.

1-4 Porcentaje por cada emprendimiento

realizado.




