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1. ¢Cudles son las propuestas de generacion de ideas segun Alex Osborn

20057
e ¢ Por qué es necesario el producto?
e ¢Dobnde puede hacerse?
e /;Cuando deberia hacerse?
e (;Cbmo se hace?
¢ De ahi podrian derivar otra serie de preguntas, por ejemplo:
e ¢debe ser algo nuevo?
e ¢;modificado?
e ¢;Mmejorado?
e ;econdmico?
e ;combinado?

2. ¢Cuales son los aspectos del modelo de negocios?

e Seleccionar a sus clientes.

e Segmentar sus ofertas de producto/servicio.

e Crear valor para sus clientes.

e Conseguir y conservar a los clientes.

e Salir al mercado (estrategia/canales/logistica/distribucion).

¢ Definir los procesos clave de negocio que deben llevarse a cabo.

e Configurar sus recursos para utilizarlos eficientemente.

e Asegurar un modelo de ingreso adecuado, que satisfaga a todos sus
clientes internos y externo

¢ Cuédles son las funciones del modelo de negocios?
e Guia las operaciones de una compafia al prever el curso futuro de la
empresa y ayuda a planear una estrategia para el éxito.
e Atrae a lideres e inversionistas.
e Obliga a los emprendedores a “aterrizar” sus ideas en la realidad.
¢ Cuales son las caracteristicas del modelo de negocios?

e Bajos costos

¢ Innovacion y diferenciacion
¢, Cuales son los elementos de un modelo de negocio segun Chesbrough y
Rosenbloom?

e Propuesta de valor: ésta se obtiene mediante una descripcion del
problema del consumidor, el producto que resuelve ese problemay
el valor de ese producto desde la perspectiva del consumidor.

e Segmento de mercado: es el grupo de consumidores a los que va
dirigido el producto, reconociendo que los distintos segmentos del
mercado tienen diferentes necesidades. En ocasiones el potencial de
un producto solo se aprovecha cuando se dirige a un nuevo
segmento de mercado que resulta ser mas adecuado.




Estructura de la cadena de valor: posicion de la compafiay las
actividades en la cadena de valor, asi como la forma en que la
comparniia captura o genera el valor creado en la cadena.
Generacion de ingresos y ganancias: forma en que se generan los
ingresos (mediante ventas, arrendamientos, suscripciones, etc.), el
costo de la estructura y los margenes de ganancia.

Posicion de la compafiia en la red de oferentes (competencia):
identificacion de competidores, compafiias complementarias,
proveedores y consumidores. La determinacion de estos
componentes permite utilizar las redes para hacer llegar mayor valor
al consumidor.

Estrategia competitiva: manera en que la compaifia intentara
desarrollar una ventaja competitiva, aprovechable y sostenible, por
ejemplo, a partir de los costos, diferenciacion o eficiencia de
operaciones.

6. ¢Cuales son los elementos de un modelo de negocio segun Osterwalder y
Pigner?

Segmento del mercado: los consumidores constituyen el elemento
primordial de cualquier modelo de negocio, sin ellos la compafiia
seria incapaz de sobrevivir mucho tiempo. Podemos definir distintos
segmentos del mercado y la compafiia debe decidir a qué segmento
de mercado le interesa llegar. Esto permitira que desarrolle
estrategias dirigidas a esa poblacion y entender mejor sus
necesidades.

Propuesta de valor: es la razén por la cual los consumidores
prefieren a esa empresa sobre las demas. Forma en que la empresa
resuelve un problema o satisface una necesidad del cliente. Por lo
general son soluciones innovadoras, que presentan una nueva oferta
o tienen ciertas caracteristicas distintivas. Las propuestas pueden
ser cuantitativas, como el precio, velocidad en el servicio, o
cualitativas como un disefio innovador en el producto, etc.

Canales de distribucion: es la forma en que la empresa hara llegar
los productos a sus consumidores. Estos canales juegan un papel
importante en la experiencia del consumidor, ademas de dar a
conocer los productos y servicios de una compafia, permiten a los
consumidores evaluar facilmente la propuesta de valor.

Relacion con los consumidores: la empresa debe establecer el tipo
de relacion que desea con los segmentos de mercado que le
interesan. Las relaciones pueden ser de dos tipos: personales y auto
matizadas. Puede incluir aspectos como asistencia personal al
consumidor y atencion a necesidades particulares del consumidor,
entre otras.




Flujos de efectivo: es imprescindible que la empresa se cuestione
hasta qué precio estaria dispuesto a pagar por su producto un
consumidor del segmento de mercado al que se dirige y con base en
esto, elegir la estrategia de precio. Asimismo, qué otras formas de
generacion de ingresos pueden tener las empresas, adicionales a la
simple venta del producto.

Recursos clave: bienes mas importantes para trabajar el modelo de
negocio. Permiten a la empresa crear y ofrecer la propuesta de valor,
mantener relacion con los segmentos del mercado y, por supuesto,
obtener ganancias; incluye todos los tipos de recursos: fisicos, de
informacion, técnicos, humanos y financieros.

Actividades clave: describe las acciones mas importantes que una
empresa realiza para hacer funcionar su modelo de negocio, pueden
relacionarse con la produccion, la prevencion y solucién de
problemas o el desarrollo de sistemas de soporte a la logistica de
operacion.

Socios clave: red de proveedores y socios que hacen funcionar el
modelo de negocio. Implica crear alianzas estratégicas para
optimizar el modelo de negocio, reducir el riesgo, o0 adquirir recursos.
Las alianzas pueden ser entre no competidores, competidores,
distribuidores, financieros o proveedores para asegurar
abastecimientos confiables.

Estructura de costos: incluye todos los costos en que se incurre,
tanto para poner en marcha el modelo de negocio, como para crear y
entregar el valor ofertado en la propuesta, asi como mantener las
relaciones con el consumidor, y generar ingresos. Los costos pueden
calcularse una vez que se definen los recursos, actividades y socios
clave. Los costos deben minimizarse en cualquier modelo de
negocio, ya sea bajando costos u ofreciendo una propuesta de alto
valor que aprecie el cliente.

7. ¢Qué es necesario definir antes de iniciar cualquier negocio?
La esencia del mismo, es decir, cuales son los objetivos de crearlo, cual es
la misién que persigue y por qué se considera justificable desarrollarlo.

8. ¢ Qué es un analisis FODA?
Es una herramienta que el emprendedor puede utilizar para valorar la
viabilidad actual y futura de un proyecto

9. ¢Qué significan las siglas FODA?

Fortalezas
Oportunidades
Debilidades
Amenazas
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