
Diseñado para: Diseñado por: Fecha: 

Colaboradores Ac�vidades Clave Propuesta de Valor Relación con los clientes Segmentos de Clientes

Iden�fique a sus socios clave 
actuales, tales como 
proveedores, distribuidores, 
fabricantes de materias 
primas, compañías de envío 
y otras personas que lo 
ayudarán a administrar su 
negocio. 

Enumere las ac�vidades que 
deben llevarse a cabo para 
que su negocio funcione. 

¿Qué hace su 
producto/servicio mejor que 
los demás? 
Resalte el valor que los 
nuevos productos y servicios 
brindarán a sus clientes. 
¿Qué necesidad está 
cubriendo? 

¿Cómo interactuará con sus 
clientes? 
Determine qué esperarán los 
clientes de usted 

¿Quién está interesado en su 
producto/servicio? 
Iden�fique los grupos de 
personas o empresas a las 
que intenta llegar para 
promocionar o vender su 
producto/servicio. 

Recursos Clave Canales

Determine los recursos que 
necesita para entregar su 
servicio/producto, como 
personal, equipo, materia 
prima, so�ware, dinero, 
�empo etc. 

¿Cómo se promoverá el 
negocio? 
Enumere cómo dará a 
conocer su negocio y sus 
productos/servicios. 

Estructura de Costos Fuentes de Ingreso

Cuales son sus mayores costos? 
Considere la I+D, los gastos de capital, los costos fijos y variables y el costo de 
los bienes vendidos. 

¿Cómo va a ganar dinero? 
Determine cómo pretende financiarse y cuánto pagarán sus clientes por el 
valor que proporciona 
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