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Es una herramienta estratégica que organiza las
. actividades, recursos, tiempos y responsables
4.1 Plan de traba]o necesarios para poner en marcha o hacer crecer

un modelo de negocio.




4.2 Marketing

Main TopicEl marketing en un modelo de negocio
es el conjunto de estrategias y acciones
enfocadas en conocer, atraer, convencer y
fidelizar clientes.

es conectar el producto o servicio con el mercado, asegurando
que llegue al publico adecuado de la forma correcta.

funcion

Define a quién va dirigido tu producto o servicio.

Identificacion del cliente ideal (segmento de mercado)

Permite personalizar las estrategias y mensajes.

Comunica por qué el cliente debe elegirte.

Propuesta de valor

Resalta lo que te hace diferente o mejor frente a la
competencia.

Uso de medios como redes sociales, anuncios, email, etc.

Estrategias de promocion y comunicacion

Busca generar visibilidad, interés y confianza.

Determina como se entrega el producto o servicio al cliente.

Canales de distribucion

Ejemplos: tienda fisica, tienda online, delivery, plataformas
digitales.

Cémo se mantiene el contacto antes, durante y después de la
venta.

Relacion con el cliente ]

Clave para generar lealtad y repetir compras.

Investiga necesidades, tendencias y rivales.

Andlisis de mercado y competencia ]

Sirve para ajustar precios, mejorar productos y destacar en el
mercado

El precio debe estar alineado al valor que el cliente percibe.

Precios y percepcion de valor ]

Incluye estrategias como descuentos, ofertas, paquetes, etc.

Permite atraer y retener clientes

Genera posicionamiento de marca

éPor qué es esencial el marketing en un modelo de negocio?

Aumenta las ventas y la rentabilidad

Facilita el crecimiento sostenible del negocio



La produccién en un modelo de negocio se refiere al proceso
de crear los bienes o servicios que la empresa ofrecera a sus
clientes.

[ Es la forma en que se fabrica o presta el producto o servicio. ]
Proceso productivo >—<[

Puede ser manual, automatizado, en serie, por pedido, etc. ]

Son los insumos, materiales, herramientas, tecnologia y
personal necesarios para producir.
Recursos clave

Su correcta gestion impacta directamente en la calidad y los

Determina cuanto puede producir la empresa en un periodo
de tiempo

Capacidad de produccién )

Es clave para cumplir con la demanda y evitar pérdidas. J

( 4.3 Produccion

La produccién debe garantizar que el producto cumpla con

estandares de calidad.
Calidad del producto o servicio )
Un buen sistema de control de calidad evita devoluciones y

mejora la reputacion.

p
Incluye materia prima, mano de obra, energia,
mantenimiento, transporte, etc.

(& J

Calidad del producto o servicio

p
Controlarlos bien permite establecer precios
competitivos y sostenibles.

AN

Es lo que genera el producto o servicio que se
vendera.
J/
N
Afecta directamente la calidad, el precio, el tiempo
¢Por qué es clave la produccién en el modelo de entrega y la satisfaccion del cliente. )

de negocio?

Define parte de la estructura de costos del negocio. ]

Tiene impacto en la competitividad y sostenibilidad
del proyecto.




Una buena estructura facilita la comunicacién y el flujo de

Especificar quién hace qué dentro de la empresa.

Cada puesto debe tener claras sus funciones, objetivos y

Roles y responsabilidades

Evita duplicidad de tareas y conflictos internos.

Liderazgo y toma de decisiones | Estratéqicas (alta direccion) |

4.4 Organizacion

Son las actividades sistematicas y repetitivas que permiten
cumplir con la mision del negocio

Procesos internos Ejemplos: procesos de ventas, produccion, atencion al cliente,
logistica.

Su optimizacién mejora la eficiencia y calidad.
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Reclutamiento, seleccion, capacitacion y retencién del personal
adecuado.

Gestidn del talento humano La motivacion y el desarrollo profesional del equipo son clave

o

para el éxito

Crear un ambiente laboral saludable y productivo.

Conjunto de valores, normas y practicas compartidas que

. CUltura organizacional

B 5 .z

Una cultura fuerte promueve compromiso, innovacion y

La organizacidn debe ser capaz de ajustarse rapidamente a

Garantiza que todas las partes del negocio trabajen alineadas
y coordinadas.

Optimiza el uso de recursos humanos y materiales.

éPor qué es fund?mental la Organizacién en un Mejora la productividad, calidad y satisfaccién del cliente.
Modelo de Negocio?

Facilita la creacion de valor sostenible y el crecimiento del
negocio.
Permite responder eficazmente a retos y oportunidades.




4.5.1 Inversiones > ....................

funcionando.

¢Por qué son fundamentales? >

(0STOS

DEFINICIONES CLAVE )

GASTOS

Las inversiones son el uso de recursos econdmicos
(dinero, tiempo o activos) con el objetivo de obtener
una ganancia o beneficio futuro.

La rentabilidad

La fijacion de precios

La sostenibilidad a largo plazo

La atraccion de inversionistas

Obtener ganancias (intereses, utilidades, rentas).

Objetivos

Hacer crecer el patrimonio personal o empresarial.

En el contexto de un modelo de negocio, costos y gastos representan el conjunto de
desembolsos econdmicos que una empresa realiza para operar, producir y mantenerse

Son los desembolsos directamente relacionados con la produccion o prestacion de servicios.

""""" Son los egresos asociados a la operacion general del negocio, pero no participan directamente
en la produccion.

CLASIFICACION DE LOS COSTOS }~+

4.5 Costos y gastos

CLASIFICACION DE LOS GASTOS >

IMPORTANCIA DE SU CONTROL )—t

RECOMENDACIONES PRACTICAS >—-{

Fijos: No cambian con el volumen (renta, salarios fijos).

Por comportamiento

Variables: Cambian con la produccidn (materia prima).

Mixtos: Parte fijay parte variable (luz, mantenimiento).

Por relacion con el producto {

Por funcion empresarial

Administrativos
De ventas o comerciales
Financieros

Legales y fiscales

Medicion de rentabilidad real.
Toma de decisiones estratégicas.
Deteccion de fugas de dinero.
Reduccién de gastos innecesarios.
Planificacion financiera confiable.

Aumento de la eficiencia operativa

Llevar presupuestos claros.

Directos: Se asignan directamente al producto (tela, tornillos).

Indirectos: No se asocian a un producto especifico (limpieza, sequridad).

De produccion: Fabricacion de bienes.

De distribucion: Transporte, logistica.

Financieros: Intereses, comisiones bancarias.

Oficina, sueldos del personal no productivo, papeleria.

Publicidad, promociones, descuentos, sueldos de vendedores.

Intereses por préstamos, cargos por servicios bancarios.

Impuestos, servicios juridicos, permisos

Analizar periddicamente los estados financieros.

(lasificar bien cada egreso (no mezclar costos con gastos).

Buscar equilibrio entre inversion y control.

Utilizar herramientas digitales (Excel, ERP, software contable).

Proteger el valor del dinero frente a la inflacion.



Su propdsito principal es captar rapidamente la atencion de
inversionistas, socios, bancos u otras partes interesadas, y darles una
idea completa de qué trata el negocio y por qué vale la pena
apoyarlo.

Resume lo mas relevante del modelo de negocio.

Facilita la toma de decisiones para quien evalua la viabilidad.
Atrae inversionistas o aliados estratégicos.

Presenta la propuesta de valor de forma convincente.

Refleja la seriedad y profesionalismo del proyecto

¢Como se llama el proyecto?
Nombre del negocio y giro ¢A qué se dedica?

¢En qué sector o industria opera?

¢Qué problema resuelve?

Propuesta de valor

¢Qué ofrece que lo hace diferente o mejor que la
competencia?

Objetivo del negocio ¢Qué se quiere lograr a corto, mediano y largo plazo?

¢A qué tipo de cliente se dirige?
Publico objetivo

éCual es el perfil del consumidor ideal?

4.6 Resumen ejecutivo

éQué se vende o se ofrece?
Descripcion del producto o servicio

¢Cual es su uso, utilidad o beneficio?

¢Como se va a dar a conocer el negocio?
Estrategia de marketing y ventas ¢éCémo se llegara al cliente?

éCémo se lograra vender?

No debe extenderse mas de 1 a 2 paginas. Va al punto sin

Breve rodeos.
Claro Usa lenguaje directo y comprensible para cualquier lector.
Atractivo !Debe,captar la atencidn desde el primer parrafo, generando
interes.
Persuasivo Presenta el proyecto como una oportunidad real, sélida y
rentable.
Flexible Se puede adaptar segun el publico (inversionistas, banca,

convocatorias).

Presentar una vision general del negocio
Explica qué es la empresa, qué hace y cudl es su propuesta de valor.

Captar la atencidn de inversionistas o lectores clave
Es lo primero que leen y muchas veces determina si seguiran leyendo
el resto del plan.

Facilitar la toma de decisiones
Resume los datos necesarios para que posibles socios, bancos
o instituciones evallen el potencial del negocio.

Ahorrar tiempo
Permite entender rapidamente lo esencial del negocio sin leer
todo el plan completo.



4.7 Contenido del resumen ejecutivo

Define la esencia del negocio ) Explica c’Ia.ramente qué es el proyecto, su actividad principal y
( su propésito.

Describe el tipo de proyecto (productivo, comercial, servicios,

Comunica el enfoque y el alcance . .
tecnoldgico, etc.) y el sector econdmico al que pertenece.

Detalla cdmo surgié la idea, qué problema o necesidad busca

Explica el origen y la motivacién )
resolver.

4.7.1 Naturaleza del proyecto

Facilita a inversionistas, socios o bancos entender

Guia la comprensién del lector ) L. .
rapidamente el concepto y valor del negocio.

Sirve como base para las estrategias, analisis de mercado y

Fundamenta la viabilidad y planificacién . . .
proyecciones financieras.

. . . Define quiénes son los compradores o usuarios a los que se
Identifica a los clientes potenciales . -
dirige el producto o servicio.

Permite entender qué buscan, desean o necesitan los

Conoce las necesidades y preferencias ) )
clientes, para adaptar la oferta.

Estudia quiénes son los competidores, sus fortalezas y
debilidades, para encontrar oportunidades

4.7.2 El mercado

Analiza la competencia )

- . . Facilita decidir como posicionar el producto, fijar precios,
Ayuda a definir la estrategia comercial .,
canales de venta y promocioén.

) Conocer el mercado permite prever posibles obstaculos y
Reduce riesgos )
preparar soluciones.

Describe cémo se fabrican los productos o se prestan los

o Explica los procesos, métodos y tecnologias que se utilizaran.
servicios

Identifica la materia prima, maquinaria, mano de obray

Define los recursos necesarios . .
tiempo requeridos.

Ayuda a calcular cudnto cuesta producir y cuanto tiempo

Permite estimar costos y tiempos de produccién
y P P tarda, lo que influye en el precio y la capacidad de respuesta.

Describe cdmo se mantendra la calidad del producto o

Garantiza calidad y eficiencia . , L
servicio, y cdmo se optimizaran recursos.

Facilita la organizacion diaria de la produccién, logistica y

Soporta la planificacién operativa
control.

Indica cuanto se puede producir, lo que es vital para cumplir
con la demanda esperada.

) - Establece quién hace qué dentro de la empresa, evitando
Define roles y responsabilidades: ) L
confusiones y duplicidad de tareas.
) . Facilita la coordinacién de actividades para optimizar tiempos
Mejora la eficiencia:
Yy recursos.
. ., Crea canales claros para que la informacién fluya
Facilita la comunicacion: . ;
adecuadamente entre equipos y areas.
. o Ayuda a monitorear el desempefio y corregir desviaciones en
Permite el control y seguimiento:
procesos o resultados.
. . Promueve la colaboracién y el cumplimiento de metas
Fomenta el trabajo en equipo: comunes
unes.

Llevar un registro claro de lo que entra (ventas) y lo que sale
(gastos).

Evalla la capacidad productiva

Control de ingresos y egresos )

Estimar cuanto se va a invertir, gastar y ganar en determinado

Presupuesto ) .
tiempo.

Es vital para saber si puedes pagar sueldos, materiales,
servicios y aln tener ganancias.

Punto de equilibrio )—( Es el momento en que los ingresos igualan los gastos. )

Proyecciones financieras )—( Son estimaciones de ingresos, gastos y ganancias futuras. )

Flujo de efectivo )

Presenta las tareas en orden légico y por etapas (inicio,

Organizado y estructurado
desarrollo, control).

Incluye un cronograma con fechas de inicio y fin para cada

Temporalizado
P actividad.

Establece metas concretas, medibles y comprensibles para

Objeti laro:
Jetivoy caro todo el equipo.

Define quién hace qué, lo cual mejora la coordinacién y el

Asignacion de responsabilidades: L
seguimiento.

Puede adaptarse a cambios imprevistos en el entorno o en el

Flexible
mercado.



es la base sobre la cual se organiza y funciona una
empresa. Describe de forma clara cémo una

/ empresa crea, entrega y capta valor para generar
ingresos de forma sostenible.

Es el beneficio o solucion que ofreces al cliente
/ Propuesta de valor Resolver una necesidad real.
Diferenciarse de la competencia.

Grupo o tipo de personas a quienes se dirige el
producto o servicio.

/ Segmento de clientes Identificar al cliente ideal.
Enfocar el servicio para satisfacerlo correctamente.

Medios por los que haces llegar el producto/servicio
al cliente.

° Canales de distribucién Entregar el valor de forma efectiva
4.8 Modelo de negocio
Mejorar la experiencia del cliente.

Forma en que la empresa se comunica y mantiene
contacto con sus clientes.

Generar confianza y lealtad.
Mejorar la retencion de clientes.

Las maneras en que la empresa obtiene dinero por
su actividad

Fuentes de ingreso Asegurar rentabilidad.
Diversificar las vias de ingreso.

Alianzas o colaboraciones que ayudan a operar o
crecer.

Socios clave Fortalecer el negocio.
Reducir costos y compartir recursos.

\ Relacién con el cliente




