Preguntas del Business Model Canvas
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	Aliados Clave
Hace referencia a las organizaciones más importantes con quienes trabajamos para que la empresa funcione. (Alianzas, proveedores, colaboradores, entidades o redes de conocimiento)

·  
·  
·  
·  
·  
·  
· 
	Actividades Clave
Son las actividades necesarias para disponer y entregar nuestra oferta de productos o servicios. (Pueden estar relacionadas con los principales procesos directivos, operativos y de apoyo)
· 
·  
·  
·  
·  
·  

	[image: ]Propuesta de Valor
Hace referencia al producto o servicio por el que los clientes están dispuestos a pagar 
(Valor = Percepción de beneficio de prestaciones y sensación / precio, esfuerzo y riesgo). Es lo que hace a la empresa diferente de la competencia.

· 
·  
·  
·  
·  
·  

	Relación con el Cliente
Se identifican los modos para mantenernos en contacto con nuestros clientes y establecer relaciones a largo plazo.
· 
·  
·  
·  
·  
·  

	Segmentación de Clientes
Perfil de los clientes y su comportamiento de compra para poder ofrecerles productos o servicios que sintonicen con ellos. Los segmentos son los clientes agrupados por características comunes que, por ello, tienen necesidades específicas.

· 
·  
·  
·  
·  
·  


	
	Recursos Clave
Son las personas, medios intelectuales, tecnológicos y físicos sin los cuales no hay negocio.
· 
·  
·  
·  
·  
·  

	
	Canales de Distribución
Los canales hacen referencia a los puntos de contacto con los clientes y se relacionan con las actividades de: difusión, recogida de opinión, venta, entrega y postventa.
· 
·  
·  
·  
·  
·  

	

	Egresos
Identificamos los costes más relevantes en la operativa del negocio con el fin de calcular el precio de venta en el mercado y valorar su viabilidad. Es importante tener en cuenta todas las variables que suponen un desembolso económico estable (ej. instalaciones, equipos, materiales, producción, difusión, distribución, administración, planilla).

· 
·  
·  

	Ingresos
Es importante identificar los ingresos que provienen de cada segmento de clientes y el sistema de pago (Ej.: venta, comisión, servicio único, o periódicos como suscripción, licencia, alquiler, etc.), con el fin de tener una visión global de cuales segmentos son los de mayor rentabilidad.

· 
·  
· 
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Socios Clave Actividades Clave

Proveedor de Frutasy Verduras Proceso de comercializacin

Orgénicas - Validadas Basado enla comunicacién efectiva para madres nuUEricionistas - Usuarios -
Clientes - Deportstas Integra Emarketing - Ventas - Embudo de Ventas

Nutricionistas / Nutriologos

Expercos con red de clientes potenciales Proceso de administracion de proveedores

Creacion de estrategia de trabajo conjunto, basado en el logro de ganar - ganar
Academia de Gastronomias

Fuente de informacion, técnicas de produccion, Proceso de compras - Inventarios
potendiles colaboradores Administracion eficiente de recursos a través de programacién de proveeduria
Influencers deportistas am
Crea confianza por experiencia propia Creacion del mecanismo dave para administrar eficientemente informacion
el dliente que apoye a la generacion de ventas
Red de madres/padres
Con buisqueda a ograr balance de alimentacién, Administracién financiera - administrativa,
minimizando lergies u otras condiciones de Correcta organizacién y control del sistema de administracién interno.
salud
Recursos Clave
Recurso Humano.
‘Atament profesional, que actien de acuerdo a la losofia empresarial
Infraestructura
Espacio fisico adhoc con los requerimientos técnicos y equipos necesarios
Capital
Presupuesto de Inversién cubriendo 3 afios de operacion
Tecnologia
Landing Page con carro de compras APP compra por medio de dispositvos
‘Smart Redes Sociales
Costos/Gastos
Planilla
Salarios y Beneficios

Comercializacién
Comisiones de ventas Gastos de Ventas Muestras Post- Emarketing Sistema de CRM

Operaciones
Alquiler Servicios Generales

Produccién
Materz Prim, Materisles de empaque

Inversién
Capital de trabajo Infraestructura

Guillermo pérez [Gerente]

Propuesta de Valor Relacion con el Cliente

Equilbrio de vida Personalizacion

aundick

Desean ser tratados por su nombre desde el contacto en redes hasta el rato
personal.

Anticipacion

Requiere recordatorios - sistema de seguimiento - ogros que apoyen su
autoesdima

Facllidad
Requiere resolucion de problemas de forma agil Procesos de pago sin
Gemoras (en lines o presencia)

Canales

WEB / Landing Page
Portal de negocios amigable

RRSS
Educacién por redes sociales Ventay cobro a raves de mecanismos originados
por redes sociales

Whatsapp
Relacion personalizada desde el primer Click

Ingresos

Membresias por paquetes
Pago mensual de servicio de asesoria nutricional y paquetes de alimentos

Ventas de paquetes alimenticios especificos
Programas de plazos cortos y especiicos
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Segmentos de Clientes

Deportistas
152 35 afos. Entrenan na disciplina especial
Mantienen un régimen alimenticio especifico.
Desean sabor y faciidad de acceso para
consumirlo. Son parte de federaciones / equipos
1 grupos alineados a su estilo de vida.

Personas con condiciones médicas
Meayores a 40 afios. Requieren alimentacién
Saludable para mejorar su calidad de vida.
Buscan sabor, variedad y les gusta tener iempo
ara si mismas. Prefieren comprar que cocinar,
por su vida ocupada La faciidad de compray
pago es muy bien valorado

Madres de Familia
Meayores de 25 afios Preocupadas por lograr una
nutricén balanceada para sus hijos. Buscan
opciones rapidas, éciles, veriadas a un precio.
Justo. Valoran o que les ahorra tiempo pero les
‘generan beneficios reales Son parte de redes de
madres de apoyo mutuo.




