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1. Laidea de negocio

1. Laidea de negocio:

2. ¢Qué necesidades hay en el entorno? ¢Qué interés tiene el cliente en comprar el

bien o servicio?

3. ¢éQué me gusta hacer?

4. ¢Qué se hacer?

5. ¢éConsideras que éste en el momento para comenzar tu aventura? ¢ Tu entorno te

apoya?
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6. Valor afiadido.

- ¢éCubre tu producto/servicio una necesidad del mercado?

- ¢éLle has dado un toque creativo a tu iniciativa?

- éComo se situia tu negocio con relacion a la tendencia de consumo?

7. Clientes. ¢Quiénes son nuestros clientes?
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8. Competencia. ¢Existen productos similares en el mercado?

Linea de Nombre de la Producto o Precio producto  Mi precio Ubicacién/area Ventaja
negocio empresa servicio que dela geografica competitiva frente

competidora ofrece similar competencia a
al mio ellos/diferenciacion

Linea de
negocio 1

Linea de
negocio 2

En clave de reflexion:

é¢Qué agentes estan operando en tu ecosistema actualmente?
éConoces a tu competencia?

éCual es tu valor diferencia?
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2. Tu negocio en una plantilla

1. ACTIVIDADES
(SOLUCION)

2. S0CIOS
(PROBLEMAS)

4. PROPUESTA | 10. VENTAJA 1. SEGMENTOS
DE VALOR ESPECIAL DE CLIENTES
(RELACIONES
CON EL
CLIENTE)

9. METRICAS CLAVES
(RECURSOS)

6. CANALES

8. ESTRUCTURA DE COSTOS

e Estructura de costos

7. FUENTES DE INGRESOS

e |nversidn inicial

Umbral de rentabilidad

Margen de productos

Periodo medio de pago a proveedores

Periodo medio de cobro a clientes

rommAcIOn ¥
PR o

Cuaderno de Ejercicios:

' #* Diputacioén KF—F?: Godx ) o de ,
- de Cérdoba 1 3:‘ Consultoria Emprender sin miedo a la Edad”.

Rural




A M B B M A v 9 v 9
N o W N Y

3. Propuesta de valor

Comienza a pensar en tu posicion de valor, observa a tu cliente y disefia tu producto o
servicios.

Propuesta de valor Segmento del cliente

3 ’ o ’
cQue? ¢Por qué?
Recomendaciones:
1. Define bien al cliente, el cliente abstracto no existe.
Asegurate que tu propuesta encaja con las necesidades del cliente.

2
3. Céntrate en un problema real, frecuente e importante.
4. Enla propuesta de valor, menos, es mas.

En clave de reflexion.
1. ¢Tu idea de negocio responde a necesidades detectadas entre tus potenciales
clientes?

2. ¢Qué impacto positivo tienes a nivel social? ¢Y medioambiental?
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Test de mercado

HIPOTESIS, selecciona aquellos puntos clave de los que depende tu negocio y quieres
validar.

MINIMO PRODUCTO VARIABLE, de todos tus productos o servicios, construye aquel
por el que te gustaria empezar.

METRICA CLAVE, ¢ Cuanto deberias vender para sentirte satisfecho? écuéles son tus
expectativas?

PREPARACION DEL CONTACOT CON EL CLIENTE, écomo vas a llegar a tu cliente?
écoémo vas a preparar esta reunion?

EJECUCION DEL TEST DE MERCADO, ¢éen qué momento? éEn qué lugar?

RESULTADO Y AJUSTE DEL MODELO, ¢ése han confirmado las métricas que pensabas?
¢élos clientes te han dado nuevas ideas?
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5.

Marketing

Haz una campanfa promocional para tu linea de productos estrella.

1.

2.

3.

4,

Describe a continuacion tu campaiia

¢Qué tipos de marketing has utilizado?

éPor qué consideras que se trata de una campana impactante?

éCrees que es importante para tu negocio hacer una inversion inicial en marketing?

En el test de mercado, ¢has conseguido llegar a tu publico objetivo?

é¢Qué tipo de marketing tiene mas peso para desarrollar tu negocio?
De contenido

De afiliacidn

Sensorial

De experiencias

On-line

Relacional (CRM)
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6. Identifica tus recursos en el siguiente
cuadro

R. Humanos R. Materiales R. Técnicos R. Financieros

Ejemplos:

- Humanos (departamento dentro de la empresa en la que se gestiona todo lo
relacionado con las personas que trabaja en ellas, como seleccidn, bienvenida,
formacién, nominas...)

- Materiales (muebles e inmueble que forman parte del patrimonio y se usan para
planear, elaborar y hacer llegar al cliente el producto o servicio. Como almacenes,
tiendas, vehiculos...)

- Técnicos (son necesarios para disefiar, crear o proporcionar un producto o servicio.
Como serian las maquinas, energia, datos, herramientas y personas que las usan)

- Financieros (medios y activos que una entidad utiliza para gestionar su dinero y sus
transacciones econdmicas. Como efectivo, cuentas bancarias, inversiones,
préstamos...)
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éQué tipo de organizacion te gustaria construir, cuales son sus caracteristicas
basicas?

éCuantas horas al dia vas a dedicar a tu proyecto?

éPrefieres trabajar solo o en equipo?
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7. Finanzas

Fecha Concepto Importe

Total
EGRESOS (Gastos)

Fecha Concepto Importe

Total
GASTOS FJOS

Fecha Concepto Importe

Total
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3.

[&:

¢éEs la gestidon econdmica de un negocio parte de su éxito?

éConoces en profundidad todos los costes fijos y variables que generaria tu idea de
negocio?

éHas incluido tu salario como un coste fijo mas?
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8. Contabilidad
-

Fecha Cddigo Concepto Debe Haber
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1. ¢Consideras que una gestoria debe estar mas al corriente de tus cuentas que tu
mismo?
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9. Financiacion

1. ¢Tunegocio requiere de una inversion inicial alta?

2. (¢Existe alguna alternativa para disminuir esta inversion inicial?

3. Establece tu limite de aportacidon al proyecto. Cerrar a tiempo también puede ser
éxito.
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