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- (1. Reflejar la funcionalidad, el servicio, la imagen, la oportunidad, la calidad y el precio que una empresa
ofrece a los clientes.

o 2. Incluir informacion importante para los clientes, como plazos de entrega y riesgos o expectativas.

caracterisiticas < 3, Comunicar lo que hace mejor la empresa o la diferencia de la competencia.

4, Ser lo suficientemente simple y entendible, para que el cliente potencial aprecie los beneficios.

es definida como la mezcla tinica de 5.Buscar la fidelidad del cliente al mostrar los beneficios que ofrecen sus productos o servicios.
PROPUESTA productos, servicios, beneficios y valores < L
DE VALOR agregados que la empresa ofrece a sus '
clientes. « Cualidades del producto.
Elementos « relacion con el consumidor.

* imagen y prestigio.

S

Es un proceso de descubrir nuevas ideas y soluciones, implica crear, refinar y
recopilar conceptos novedosos para los desafios y oportunidades existentes.

Caracteristicas del mercado potencial.

Necesidad que cubrirdn.

Beneficios de permanencia con el producto, servicio y
la marca.

Descripcién del producto que resalte sus ventajas
sobre la competencia.

-

« El mercado.
Analisis por parte | ° la experiencia que recibio el cliente.
del emprendedor < * El producto o servicio.

Se debe considerar una
serie de elementos muy

NACIMIENTO DE « las alternativas y diferencias. importalr.\te? parael ). politicas de atencién y servicio.
LA IDER DE < . . cliente ] A derd i bl |
« Las evidencias o pruebas. A qué precio se vendera, si es posible compararlo
NEGOCIO P con la competencia.

Caracterfsticas de las personas vendedoras o puntos
de venta.

Canal o canales de distribucién.

Servicios de posventa.

=

. Objetivo estratégico de la empresa.
. Cémo lograra la empresa ser percibida por el cliente de forma

GENERACION | apropiada. -

N

DE IDEAS Elemenos del punto| 3. Recursos fisicos, logisticos, tecnolégicos y humanos necesarios.
devistadela < 4.Inversiones necesarias, presentes o futuras.
empresa 5. Riesgos calculados y posibles acciones.
6. Objetivos del plan de ventas
7. Sistemas de informacién internos.
~ 8. Controles de calidad, del producto y del servicio a ofrecer.
-
e Mision de la Es su tarjeta de preentacion, por lo que exige una constante revicion y autoevaluacion del
funcionamiento ce lamisma para comprobar si estos son congruentes entre si.
Elemenos CLAVE empresa. P P 9
para tener exito.
e visionde la| Es una declaracion que ayuda al emprendedor a
empresa. seguir el rumbo al que se irige a largo plazo.
Son los principios sobre los que se fundamentan las
~ ~ * Valores. princip q

acciones y deciciones de una empresa.




También conocido como disefio de negocios describe la forma en que una
organizacidn crea, captura y entrega valor, ya sea econémico o social.
e e
* propdsito de la misma. .
. ¢ Operaciones.
RANGO DE ¢ Estrategias. . Politicas
ACTIVIDADES | ° Ir}fraestructura. * Relacién con los clientes.
* Bienes que ofrece. ¥ o .
o * Esquemas de financiamiento y obtencién de recursos.
« Estructura organizacional.
. .
» Andlisis FODA (Fuerzas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas).
ELEMENTOS . Ana}1§1§ dei la ‘1ndustr1a y del mercado (incluso la competencia). IMPORTANCIA se aplica al inicio de las operaciones de la
FUNDAMENTALES | ° An:a1.1s.1s tecnico-operativo. empresa determina su éxito o fracaso.
* Andlisis organizacional y de gestién del recurso humano.
+ Andlisis financiero.
~
-Seleccionar a sus clientes. I
-Segmentar sus ofertas de producto/servicio. I
ASPECTOS OUE | -Crear valor para sus clientes. I
NRCIMIENTO DE Q < -Conseguir y conservar a los clientes. 11
LAIDERDE < COMPRENDEN : . o
NEGOCIO MODELO -Salir al mercado (estrategia/canales/logistica/distribucién).
-Definir los procesos clave de negocio que deben llevarse a cabo.
DE ) -Configurar sus recursos para utilizarlos eficientemente. I
NEGOCIOS \ -Asegurar un modelo de ingreso adecuado, que satisfaga a todos sus clientes internos y externos.
* Gufa las operaciones de una comparifa al prever el curso futuro de la empresa y ayuda a planear una
FUNCIONES estrategia para el éxito.
ESENCIAES | . Atrae a lideres e inversionistas.
* Obliga a los emprendedores a “aterrizar” sus ideas en la realidad.
( . . . .
-Describe las operaciones de la compafiia, incluyendo todos sus componentes, procesos y funciones.
-Mantiene los costos fijos bajos y el valor para el cliente alto para maximizar las ganancias.
-
-
CARACTERISTICAS . Para aumentar el margen de ganacias debe disminuir
< Bajos costos < . .
, , los costos y asi hacer frente a las competencias.
Para que un modelo de negocio resulte atractivo y
proporcione ganancias, debe poner especial < ~
atencion en (
L Innovacion y Hacer algo diferente al resto de los competidores en la
L diferenciacion. I cadena de valor, en el proceso de produccion.
-
\ ~ 1. Segmento del mercado: los consumidores constituyen el elemento primordial de cualquier modelo de negocio, sin ellos la compafiia seria incapaz de
sobrevivir mucho tiempo.
Segln Osterwalder y Pigner existen nueve elementos 2. Propuesta de_ va!or: es szl razon por la cual los consumldores, prefieren a esa empresa sobre las _demas.
< esenciales en el modelo de negocio, y éstos cubren 3. Canal_e:s de distribucion: es la forma en que la empresa hara Ilegz_;lr los produg:,tos a sus consumidores. _
( ELEMENTOS 4.Relacion con los consumidores: la empresa debe establecer el tipo de relacion que desea con los segmentos de mercado que le interesan.

las principales areas del negocio: consumidores,

oferta, infraestructura y viabilidad financiera. 5. Flujos de efectivo: es imprescindible que la empresa se cuestione hasta qué precio estaria dispuesto a pagar por su producto un consumidor.

6. Recursos clave: bienes mas importantes para trabajar el modelo de negocio.

~ 7. Actividades clave: describe las acciones mas importantes que una empresa realiza para hacer funcionar su modelo de negocio.

8. Socios clave: red de proveedores y socios que hacen funcionar el modelo de negocio.

9. 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.

S



NACIMIENTO DE LA IDEAR
DE NEGOCIO

NATURALEZA
DEL

PROYECTO )

Es decir:
o . . . « Cudles son los objetivos de crearlo.
Antes de miciar Cua]quler negoclio, es necesarlo « Cudl es la misién que per‘sjg;ue_
definir la esencia del mismo. * Por qué se considera justificable desarrollarlo.

1. El primer elemento a considerar en la formacién de una empresa de éxito radica en lo creativo de
Proceso creativo para laidea que le da origen.
determinar el producto o< 2. Realizar una lluvia de ideas para determinar el producto o servicio de la futura empresa.
3. Evaluarlas mediante los criterios que el emprendedor juzgue convenientes, a fin de seleccionar la

servicio. .

mejor de ellas.
4. Una vez que selecciona una idea, es necesario que defina con mas detalle en qué consiste.

JUSTIFICACION DE LA Una vez que ha seleccionado una idea, Especificar la necesidad o carencia que satisface,

ENMPRESA debe justificar la importancia de la misma. o bien el problema concreto que resuelve,
PROPUESTA DE VALOR Ya que tiene claro cual es el producto o servicio es aquella que tiene la fuerza para impulsar el desarrollo del
gue ofrecera la empresa, el siguiente paso es emprendimiento, la idea que diferenciara un producto de elementos
redactar la propuesta de valor similares a los de la competencia

= Descriptivo. La denominacién, por si misma, debe reflejar el giro de
la empresa y/o sus caracteristicas distintivas de especializacion.

» Original. La ley establece que el nombre de una empresa debe

ser nuevo (que no exista ya en el mercado)
El nombre de la empresa es su carta de presentacién, es
NOMERE DE LA EMPRESA el reflejo de su imagen, su sello distintivo y, por ende, <  Atractivo. Debe ser llamativo y facil de recordar

debe reunir una serie de caracteristicas especificas. . . .
P = Claro y simple. Que se escriba como se pronuncia y

viceversa.
= Significativo. Que se pueda asociar con formas o significados
positivos.

= Agradable. Una caracteristica muy importante es que el nombre sea
agradable, de buen gusto

» Comercial. Se dedica a la compraventa de un producto determinado.

DESCRIPCION DE ) » Industrial. Cualquier empresa de produccion (manufacturera o de transformacion) que ofrezca un
LA EMPRESA Tipos producto final o intermedio (a otras empresas) se ubica en este giro.

» Servicios. Las empresas que ofrecen un producto intangible al consumidor se clasifican en este giro.

. La ubicacion de la empresa permite
UBICACION Y TAMANO determinar el medio ambiente cercano a ésta.
DE LA EMPRESA

< Industria Comercio.  Cervicio.
Microempresa. 1-30 1-5 1-20
El tamafio de la empresa se determina de acuerdo con la Pequefia empresa.  21-100 6-20 21-50
clasificacion establecida por organismos de gobierno. Mediana empresa. 101-500  21-100 51-100

Gran empresa. 501 100 100



NACIMIENTO DE LA
IDEA DE NEGOCIOS.

ANALISIS FODA <

MISION DE LA EMPRESA <

COMPONENTES

Fortalezas.
Oportunidades.
Debilidades.
Amenazas.

-+ F

—

Es su razdn de ser; es el propdsito o motivo por el cual
existe y, por tanto, da sentido y guia sus actividades.
—

otros articulos o lineas similares.

REQUISITOS

VISION DE LA EMPRESA <

OBJETIVODE LA

EMPRESA son los

la misio

\_ dirigen y trabajan en ella.

N

Es una declaracion que ayuda al emprendedor a
seguir el rumbo al que se dirige a largo plazo.

Clara y entendible.
¢COMO DEBE SER?

Es una herramienta que el emprendedor puede utilizar para valorar la viabilidad actual
y futura de un proyecto, es decir, es un diagndstico que facilita la toma de decisiones.

Es necesario realizar constantemente el andlisis FODA pues
es una herramienta muy util en las revisiones periddicas
indispensables para toda empresa.

Es tarea del emprendedor utilizar esa informacién para planear acciones que
conviertan las debilidades en fortalezas y las amenazas en oportunidades.

Debe contener y manifestar caracteristicas que le
permitan permanecer en el tiempo.

=  Amplia. Dentro de una linea de productos, pero con posibilidades de expansién a

= Motivadora. Que inspire a quienes laboran en la empresa; pero que no sea tan
ambiciosa que se perciba como inalcanzable.
=  Congruente. Debe reflejar los valores de la empresa, asi como de las personas que la

Una vision clara permite establecer objetivos y
estrategias que se convierten en acciones que inspiren
a todos los miembros del equipo para llegar a la meta.

Motivadora para todos los integrantes de la empresa.

Factible o alcanzable, aunque no sea facil.
Realista, considerando el entorno actual y cambiante en el que se vive.

Proporcionar lineas de accion especificas (actividades).

N—
Alineada con la misién y los valores de la empresa.
] ) % Ser alcanzables en el plazo fijado.
puntos intermedios de oo
*
n. o

O/

8

X3

%

Ser claros y entendibles.

ser medibles (cuantificables).
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