7. Recursos clave:

Para que funcione nuestro modelo de negocio de semillas, es importante contar con ciertos

activos clave. Estos activos pueden variar dependiendo de la naturaleza especifica de

nuestro negocio, pero aqui hay algunos ejemplos de los principales activos necesarios:

Semillas de calidad: Las semillas son el corazén de nuestro negocio de semillas. Es
fundamental contar con semillas de alta calidad que sean viables y estén libres de
enfermedades o defectos. Esto garantizara que nuestros clientes obtengan productos
de calidad y nos ayudara a mantener una buena reputacidn en el mercado.
Instalaciones de produccion: Necesitaremos contar con instalaciones adecuadas para
la produccién de semillas. Esto puede incluir invernaderos, campos de cultivo, areas
de almacenamiento y equipos especializados para el procesamiento y envasado de
semillas.

Personal capacitado: Contar con un equipo de trabajo capacitado y experimentado es
fundamental para el éxito de nuestro modelo de negocio de semillas. Necesitaremos
agrénomos, técnicos agricolas y personal de produccion que estén familiarizados con
las mejores practicas de cultivo y produccion de semillas.

Red de distribucion: Para llegar a nuestros clientes, necesitaremos establecer una red
de distribucidn eficiente. Esto puede incluir acuerdos con distribuidores locales,
tiendas de jardineria, viveros o incluso la venta directa a través de nuestra propia
tienda en linea.

Investigacion y desarrollo: La investigacion y el desarrollo son fundamentales para
mantenernos actualizados en cuanto a las Ultimas tendencias y avances en la industria
de las semillas. Necesitaremos invertir en investigacion para mejorar nuestras
variedades de semillas, adaptarlas a las necesidades del mercado y desarrollar

nuevas tecnologias de produccion.

Estos son solo algunos ejemplos de los principales activos necesarios para que funcione
nuestro modelo de negocio de semillas. Es importante evaluar nuestras necesidades
especificas y adaptar estos activos a nuestra situacion particular.



