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7 /-Conocer' Y reflejar las caracteristicas, Visibles o no,
ES Crear ouna Ventaja Competitiva, | que atraen a vn posible
agregar factores que identifiquen y -Compradon, lo que define a la empresa como proactiva

di ! L dia  d ante sus clientes.
PROPUESTA< iferencien —a=lAECOMBRLIEESE -Comunicar lo que hate mejor la empresa o la

DE VALOR Ccompetidores y le den vna posicion l’miCa< diferencia de la competencia.
Yy Suvperior en el mercado. Desde una -Ser lo suficientemente simple y entendible, para que
perspectivVa estratégica el cliente potencial aprecie Los

— beneficios.
-Buscar la fidelidad del cliente al mostrar los
beneficios que ofrecen sus productos

QeﬂViCioS

NACIMIENTO —

DE LA IDEA - EL mercado: descripcion del pukblico al que va
DE NEGOCIO dirigida la propuesta de valor.

- La experiencia que reCibio el cliente: andlisis de la
En todas partes hay ideas que no opinion de los clientes en

GENERACION Pequieren, dl menoS en un Cvanto a la propuesta de valor, ya que es
DE IDEAS principio, una inversion importante recibir realimentacion directa
extraondinaria, y que Si Se tiene la y Veridica. = |
< capacidad para detectanlas — - EL producto o servicio que ofrece al cliente en

: términos de caracteristicas o
Pueden convertirse en la atributos de Valor para el cliente.

Solucion a las neceSidades o - Las dlternativas y las diferencias: qué otros
problemas que las personas productos existen en el mencado y qué
@uiepen, hace diferente al producto que la empresa ofrece.

- Las evidenCias o pruebas que tiene la empresa
sobre las Ventajas en el mercado.

-



MODELO DE
NEGOCIO

NACIMIENTO
DE LA IDEA
DE NEGOCIO

CARACTERISTI
CAS DE LOS
MODELOS DE
NEGOCIOS

el

— - Guia las operaciones de vna Compaiiia al
Describe la forma en prever el curso futuro de la empresa y
que vna onganizacCion Cred, Captura y ayuvda a planear vna estrategia para el éxito.
entrega Valor, ya Sea eConOmiCo o - Otrae a lideres e invVersionistas.
SoCial. - 0Obliga a los emprendedores a "aterrizar” sus

iniCiar y operar la misma.

- s

—

EL objetivo de un

modelo de negoCio eS
mantener (oS CoStos
fijos bajos y el Vvalor
para el cliente alto para
maximizar las ganancias.

=

Un modelo de negoCio podria Ser uvn ideas en la realidad.
diagrama de loS Componentes
Clave de la empresa a integrar al

Seleccionar a sus clientes.

Segmentar sus ofertas de
producto/senvicio.

Crear Valor para Sus Clientes.

Conseguir y Conservar a los clientes.

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

\\-— /”é'i\'oos COSTOS: Algunas medidas

que Se pueden tomar para
mantener loS
Y costos lo mas bajo posible son: ser
el nimero uno en el irea o Secton,
Para que un modelo de teniendo un muy buen control
negoCio resulte atractivo y INNOVACION Y DIFERENCIACION: La
proponrcione gananciads; empresa debe hacer algo diferente
debe poner especial al :estodde srs competidores en la
o Cadenad de Valob,
REraLon eS decin, en todas sus actividades y
e costos en el proceso de produccion,
desde la
adquisiCion Yy manejo de matenrias

\mmas



NACIMIENTO
DE LA IDEA
DE NEGOCIO

ELEMENTOS DE

LOS MODELOS _/

DE NEGOCIOS

NATURALEZA

DEL PROYECTO< naturaleza del proyecto, el

JUSTIFICACION

DE LA EMPRESA <<

.
EL modelo de negocCio proporciona
informacCion importante acerca
de la selecCion de
clientes, el producto o Servicio a
ofrecer, de coOmo Saldrj al
mercado, de loS recursos
neceSarios

NSy

o
A partir de la definiCion de la

emprendedor eStablece y
define qué es Sv negocio.

o
=

resvelve.
==

— el producto

Consumidonr

- Estructura de la

Cadena de Valon.

o

Proceso creativo
Padra determinanr
T
senvicio de la
empresa

(- Propuesta de Valor: ésta se obtiene mediante una
descripcion del problema del

- Segmento de mercado: es el grupo de consumidores a
Llos que Va dirigido el producto,

Cadena de Valor: posiCion de la

compadiiia y las actividades en la

- Generacion de ingresos Yy ganancias: forma en que Se
generan LoS ingresos
\(mediante Ventas, arrendamientos, suscripciones, etc.)

?lpr'imer' elemento a considerar

en la formacion de una
empresa de éxito radica en lo
creativVo de la idea que le da
origen. Las oportunidades estin
en Cvalquier parte, s6lo hay

e

Una Vez que ha SeleCCionado una idea, debe
Justificar la importancia de la misSma,
especCificar la neceSidad o CarenCia que
satisface, o bien el problema concreto que

(que sdber buscanrlas.

—




NACIMIENTO
DE LA IDEA
DE NEGOCIO

PROPUESTA DE
VALOR, NOMBRE DE
LA EMPRESA,
DESCRIPCION DE LA <<
EMPRESA PROPUESTA
DE VALOR

-Nombnre de la empresa

-Ubicacion y tamariio de la
La vbicacion de la empresa
ésta.

/-Pr'opuesta de Valor Ya que tiene claro cval es el producto o senvicio que
ofreceri la empresa, el Siguiente paso es redactar la propuesta de valor, es
aquella que tiene la fverza para impulsar el desarrollo del emprendimiento.

EL nombre de la empresa eS Sv Carta de presentacion, es el reflejo de sv
imagen (Descriptivo, Original, Atractive, Claro y simple, Agradable).
-Descripcion de la empresa (Comercial., Industrial, Servicios).

empresa
permite determinar el medio ambiente cercano a

e /es una herramienta que el /-I;ORTAI.EZAS
— emprendedor puede utilizar para -OPORTUNIDADES
-ANALISIS FODA: —< Valorar la Viabilidad actval y futura de— _DEBILIDADES
un proyecto, es decir, es un diagnostico -AMENAZAS
ANALISIS FODA, SR et e g =~

MISION Y VISION DE LA

EMPRESA,
PRODUCTOS Y -MISION Y VISION DE
SERVICIOS DE —< LA EMPRESA: motivo
LA EMPRESA
-PRODUCTOS Y SERVICIOS—
DE LA EMPRESA:
N

/_ /7
La mision de una empresa es sv
razon de ser; es el proposito o

Yy, por tanto, da sentido y guia
($vS actiVidades.
phv

(Una Vision clara permite
establecer objetivos y
estrategias que se convierten
en acciones que inspiren a
todos Los miembros del equipo

\pParad llegar a la meta.

por el cval existe

eS el medio a través del cval una empresa puede
satisfacenr las necesidades del cliente. Se trata
de la materializacion o respvesta que vna
empresSa da a las neceSidades reales de Los

_Clientes.
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