The Business Model Canvas

Key

P &
artners

« Empresas luchisticas.

* Otros luchadores.

* Promotores de lucha libre.

* Artistas de arte popular.

* Artesanos.

* Mascareros.

* Historiadores.

* Proveedores de productos.

+ Agencia de comunicacion.

+ Disefiador industrial.

* Prensa especializada.

« Coleccionistas luchisticos.

+ Otros negocios de luchadores.
* Empresa de desarrollo digital.

« Consumidores que se convierten
en embajadores o distribuidores.

* Proveedores de contenido
especializado.

+ Contenido generado por usuario.

* Patrocinios.

Key Activities @
* Definicion de marca.

« Comunicacion y contenido.

+ Acuerdos con el gremio luchistico,
iniciando por el mas cercano.

+ Capacitacion de empleados.
+ Negociacion con proveedores.

+ Adaptacion a touchpoints.

+ Atencion al cliente.

» Experiencia de usuarios y partners.
* Resolucién de problemas.

« Comunicacion y contenido.

* Logistica.

« Planificacion de desarrollo eficiente.

* Instalaciones.

« PDV.

+ Patentes.

* Asociaciones.

+ Base de datos de clientes.

+ Comunidad luchistica.

+ Espacio fisico (tienda).

* Hijo del Santo y Santo Jr.

* Proveedores y sus margenes.
* Empleados.

* Equipo de comunicacion.

+ Red de contactos.

* Alianzas estratégicas.

« Coopeticion.

* Marca y sus valores (Santo Sr.)
* Propiedad intelectual.

Key Resources o4t
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Value

Propositions

Customer
Relationships

+ Captacién

+ Fidelizacion.

* Asistencia personal.

+ Creacion colectiva.

* Amor a la marca.

+ Comunidad.

+ Espacio y experiencia unica.

* Productos y experiencia exclusiva.
- B2C y B2B

* Alternativas en la entrega.

El recinto
de la lucha libre.

B

Channels

+ Equipo comercial.

. * Tienda fisica.
Donde se vive

la lucha libre.

+ Tienda online.

« Empresas.

* Prensa especializada.
* Redes Sociales.

* Eventos.

* Internos y externos.
La lucha se hace.
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Customer
Segments

* Nichos de mercado.

* Mercado segmentado.

+ Coleccionistas.
 Fanaticos constantes.
 Fanaticos regulares.

+ Aficionados esporadicos.
* Nuevos aficionados.

+ Extranjeros.

+ Padres e hijos.

+ Aficionados a la cultura popular.
* Los ninos

* Amas de casas

» Familias completas

Cost Structure &

+ Costes variables.
* Empleados.
+ Margenes con proveedores.
+ Margenes con el gremio luchistico.
* Marketing.
« Comunicacion.
* Produccion.
* Gestion y logistica.

+ Costes de capacitacion.

* Desarrollo.

* Eventos.

* Puntos de contacto moviles.
* Tienda Online.

* Propiedad intelectual.

+ Costes fijos.

« Escenificacion luchistica

* Renta

* Luchadores

* Licencias

* El espectaculo

* Desarrollo con comunidades

* Renovacioén

Revenue Streams

+ Venta de productos oficiales.
+ Venta de productos de otros luchadores.
* Venta de productos de otros dentro del gremio.
* Intercambios y subastas.
+ Experiencias luchisticas.
+ Concesion de licencias.
* Venta de activos.
+ Cuota por uso.

* Museo.
* Boletaje

+ Gastos de corretaje.

* Publicidad (patrocinios).
+ Colaboraciones.

+ Garantias.

* Membresias.

* Transmisiéon




