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Business Model Canvas

Socios clave &

Enumera los agentes con los que necesitas
trabajar para hacer posible el
funcionamiento del modelo de negocio
(alionzas estratégicas, proveedores...).

Actividades clave

Cudles son las actividades nucleares para
tu empresa. Es importante tener claro este
blogue porque es a lo que se dedicard tu
empresa, el resto, lo que aporta menos
valor, podrds subcontratarlo.

Recursos clave

:Queé necesitas para llevar a cabo la
actividad de tu empresa? Los recursos
pueden ser fisicos, econdmicos, humanos o
intelectuales.

Nombre del proyecto

Propuesta de valor

Para definir tu propuesta de valor es critico
saber qué problema ayudas a solucionar a
tus clientes.

Persona responsable

Relacion con el cliente Q

Reflexiona sobre cudl va a ser tu relacion
con los clientes. Donde empieza y donde
acaba esta relacion. También tu estrategia
en Redes Sociales y en Marketing online
serd clave en tu relacion con clientes.

Canales

ldentifica cudl va a ser el medio por el que
vas a hacer llegar tu propuesta de valor a tu
segmento de clientes objetivo.
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Segmento de clientes

Para determinar tu nicho de mercado
preguntate a quién creas valor.

Estructura de costes

Después de analizar las actividades clave, los recursos clave y asociaciones clave, reflexiona sobre los costes que

tiene tu empresa.

Adaptacién para el Concurso de Ideas Innovadoras de la Fundacién Caja de Ingenieros del original de Strategyzer

Fuentes de ingresos

Tienes que tener claro como vas a ganar dinero. Al principio pon todas las opciones que se te
ocurran y posteriormente testa como y cudnto estd dispuesto a pagar tu cliente objetivo (venta de
activos, suscripcion, publicidad...).
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