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Aparece la posibilidad de crear un

Tienen las cualidades de ser atractivas, . P
Las oportunidades que se | proyecto emprendedor dinamico, con

NACIMIENTO DE _J Una idea original es aquella que duraderas y estar sustentadas en productos — - 1 S ! rd
LA IDEA DE tiene la fuerza para impulsar el 0 servicios que crean o agregan valor a verti ) ! alto p’otz?nual de crecn_n_uento
NEGOCIO desarrollo del emprendimiento negocio cuando econémico, sustentabilidad y

clientes dispuestos a pagar por ello. perdurabilidad

e  Reflejar la funcionalidad, el servicio, la imagen, la
B Describe que la meta de oportunidad, la calidad y el precio que una
elaborar y desarrollar un Como la mezcla tnica de empresa ofrece a los clientes.
Propuesta de valor plan estratégico es crear una productos, servicios, beneficios | Cumplir con las siguientes _J ®  Incluir informacion importante para los clientes,
— Vventaja competitiva, agregar Metzgel y Donaire y valores agregados que la caracteristicas como plazos de entrega y riesgos o expectativas.
factores que identifiquen y empresa ofrece a sus clientes. e Conocer y reflejar las caracteristicas, visibles o no,
diferencien a la compafiia que atraen a un posible comprador
de sus competidores . Buscar la fidelidad del cliente al mostrar los
- - beneficios que ofrecen sus productos o servicios.
- . El mercado
B — . ¢ Por qué es necesario el producto? — . La experiencia que recibi6 el
. . . ;Donde puede hacerse? cliente
Las ideas tienen que . ) . o
L . I oroducto: a Utilizar algunas de las . ¢Cuando deberia hacerse? ) Je EI_ producto o servicio que ofrece al
Generacion de ideas _| Ver conle pd toesol — PreguntasqueAlex I e (Como se hace? _ El emprendedor requiere cliente
\,:i(;eni: pz:g |ch3:5 ¢ Osborn (2005) propone e ;Debe ser algo nuevo? analizar e Las alt_ernati_vas y las diferenciz_as
Unidad 2 [ varfa es el precio para generar idea e (Modificado? e Lasevidencias o pruebas que tiene
L . ¢Mejorado? la empresa sobre las ventajas en el
— — mercado.
. Caracteristicas del mercado —
potencial o .
Elementos . Necesidad que cubriran . Objetivo estratégico de la
relacionados conel ~— ¢  Beneficios de permanencia con el Elementos relacionados con el ermprese
o ] punto de e  Como lograra la empresa ser
cliente producto, servicio y/o la marca vista de la empresa J o ]
e Descripcion del producto que resalte percibida por el cliente de forma
sus ventajas sobre la competencia apropiada
. Sistemas de informacion

internos, necesarios para un
— buen control

. Seleccionar a sus clientes

. e  Segmentar sus ofertas de
Describe la forma en que una

- ) - i roducto/servicio
Modelo de También conocido como disefio de organizacion crea, captura y Los modelos de negocio J P .
i ; ' - comprenden los aspectos que | e  Crear valor para sus clientes
negocio negocios entrega valor, ya sea econémico - S - .
ial se enlistan a continuacion e Conseguir y conservar a los clientes
0 socia

. Salir al mercado
(estrategia/canales/logistica/distribucid
- n)




Caracteristicas de
los modelos de
negocios

—

Elementos de los modelos
de negocios

Naturaleza del proyecto

_J Cuales son los objetivos de

Si la compafiia tiene los mismos costos que sus

. . . Bajos costos - . - .
. Mantener los costos fijos bajos y el competidores, entonces tendra las mismas ganancias.
valor para el cliente alto para Para que un modelo de
maximizar las ganancias _l negocio resulte atractivo y

e  Cuentan con una especie de secreto proporcione ganancias

que los diferencia de otros.

seleccion de clientes, el producto o
servicio a ofrecer, de como saldra al

roceso creativo para
sterminar el producto o

crearlo o
xrvicio de la empresa

. Posicién de la compafiia en —
la red de oferentes
(competencia)

-

La empresa debe hacer algo diferente al resto de sus
y . L competidores en la cadena de valor, es decir, en todas sus
¢ Innovacién y diferenciacion actividades y costos en el proceso de produccion, desde la
adquisicion y manejo de materias primas, el procesamiento y
el resultado final o producto terminado

_
e  Propuesta de valor Esta se obtiene mediante una descripcion del problema del
r consumidor, el producto que resuelve ese problema
El modelo de negocio proporciona . A
. A Es el grupo de consumidores a los que va dirigido el producto
informacién importante acerca de la e Segmento de mercado grup q Y P

mercado Posicién de la compafiia y las actividades en la cadena de valor
L . Estructura de la cadena de
valor
_J Forma en que se generan los ingresos (mediante ventas, arrendamientos,
e Generacion de ingresos y suscripciones, etc.)
ganancias -

Identificacién de competidores, compafiias complementarias, proveedores y
consumidores.

Manera en que la compafiia intentara desarrollar una ventaja competitiva,

lL_e  Estrategia competitiva aprovechable y sostenible

En lo creativo de la idea que le da
origen. Las oportunidades estan en
cualquier parte, s6lo hay que saber
buscarlas.



Justificacion de la empresa

Propuesta de valor, nombre de la
empresa, descripcion de la
empresa Propuesta de valor

Anélisis FODA, mision y visi

productos y servicios de la empresa de un proyecto, es decir, es un

Una vez que ha seleccionado una idea,
debe justificar la importancia de la
misma, especificar la necesidad o
carencia que satisface, o bien el
problema concreto que resuelve.

Aquella que tiene la fuerza
para impulsar el desarrollo del
emprendimiento, la idea que
diferenciara un producto de
elementos similares a los de la
competencia

Es una herramienta que el
emprendedor puede utilizar para
6n de laempresa, | yajorar la viabilidad actual y futura

diagnéstico que facilita la toma de
decisiones.

FODA por las iniciales de sus cuatro
componentes

Fortalezas, Debilidades (ambas, directamente
relacionadas con el proyecto y son de tipo interno, es
decir, bajo el control del emprendedor para
aprovecharse y/o complementarse) Oportunidades y
Amenazas (variables externas dificiles de modificar
pero predecibles y, por tanto, que hasta cierto punto
se pueden prevenir o aprovechar).



