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‘er a lGrientacia del Talent Emprenedor
ALIANCES ACTIVITATS PROPOSTA DE RELACIO AMB SEGMENT DE
CLAU CLAU VALOR ELS CLIENTS CLIENTS
A qui necessitaré Essencials, Inexcusables Qué proposo? Com els fidelitzo/vinculo En base a quin segment

perque m’aprovisioni
de productes/serveis,
o faci millor o a menor cost

Que he de fer per
construir-ho

RECURSOS
CLAU

Humans, materials o
informatics per fer el
qué només puc fer jo

Que soluciono?
En qué em diferencio?

Com m’hi relacionaré

COMUNICACIO/
DISTRIBUCIO

Com ho faré saber
Com els ho faré arribar

Cal distingir entre client i
destinatari
Cal prioritzar

Els costos variables

Els costos fixos

Terminis de pagaments
Finangament de circulant

ESTRUCTURA DE COSTOS

FLUXES D'INGRESSOS

El marge de contribucio

Politica de preus

Terminis de cobrament

Mode de cobrament / financament de vendes

Notes: Conceptes clars i sintetics, sense redaccid. Sense limitacions previes, millor descartar que oblidar. El paper ho aguanta tot; confrontarho amb tercers que s’assembilin als clients i proveidors potencials.
Refer, si cal. Evolucionar-ho a mesura que, un cop posat en marxa, vegis qué cal millorar o ajustar. Es una eina no un infograma.




