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OBJETIVO DEL LIBRO ELECTRONICO

El objetivo principal de este libro electronico es crear materiales de capacitacion relacionados con

el espiritu empresarial para promover el espiritu empresarial entre los jovenes como una solucién
para el desempleo.

Este libro incluira informacion, imagenes, ejemplos de emprendimiento exitoso, iniciativas
exitosas y emprendedores para ayudar al emprendimiento juvenil en areas rurales.

Como también
« Mmejorar el desarrollo de las zonas rurales

« Crear puestos de trabajo en las zonas rurales de acuerdo con la capacidad de los jovenes, y

& uso eficiente de los recursos de estas areas

El libro electrénico se utilizara en la formacion piloto de los jovenes participantes.

Grupos Destinatarios Campo de busqueda

Jévenes (18-30) C}Q tjif) Emprendimiento

Grupos Vulnerables

Idiomas
Inglés, Griego, Polaco, Turco, Espafiol

Palabras Clave
Desempleo
INCENRUTEIES

El libro electrénico esta abierto y disponible a través del sitio web del proyecto para todos los
estudiantes que estén interesados en él.
Web: https://eye-project.eu

Facebook: https://www.facebook.com/EyeinRural
Instagram: https://www.instagram.com/eyeinrural
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INTRODUCCION

Hay mas de 582 millones de personas en este mundo en el proceso de iniciar o dirigir su
propio negocio.

Este nimero - publicado por el tUltimo Global Entrepreneurship Monitor que encuesté
a 65 economias diferentes en todo el mundo, refuerza el impacto que tiene el espiritu
empresarial en el crecimiento econémico y el bienestar social.

Esto significa 1 de cada 13 personas tiene un negocio!

Los economistas nunca han tenido una definicion consistente de “empresario” o “espiritu
emprendedor”.

La palabra “emprendedor” proviene del verbo francés entreprendre, que significa
“emprender”.

1.1 Definicion

El espiritu empresarial es tanto el estudio de cémo se crean
nuevas empresas como el proceso real de iniciar un nuevo El espiritu empresarial es ahora una
negocio - el término se usa indistintamente. Un empresario carrera universitaria popular, con un
es alguien que tiene una idea y que trabaja para crear un enfoque en el estudio de la creacién de
- , nuevas empresas.

producto o servicio que la gente comprard, construyendo una

organizacién para apoyar esas ventas.

1.2 Elementos Clave en el Emprendimiento

BENEFICIO ACTIVIDAD ECONOMICA

La actividad empresarial se lleva a cabo con el El espiritu empresarial es una actividad econdémica, ya

Unico objetivo de obtener beneficios. También es la que implica el disefo, la puesta en marcha y la gestion

recompensa por los esfuerzos realizados y los riesgos de nuevas empresas comerciales con el fin de obtener

asumidos por el empresario. beneficios, garantizando el mejor uso posible de los
recursos.

SOPORTES DE RIESGO

“La voluntad de asumir el riesgo” es la esencia del CREATIVIDAD E INNOVACION

espiritu empresarial sin el cual no puede tener éxito. Implica descubrir nuevas ideas e implementarlas en
Ocurre debido a la creacién e implementacion de los negocios. El empresario evalia continuamente los
nuevas ideas. Tales ideas son a menudo inciertas, por lo modelos actuales de gestién de una empresa e identifica
que el resultado puede o no ser positivo e instantaneo. nuevos métodos y técnicas para hacerla funcionar de

manera mas eficiente y eficaz.
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1.3 Campos de
Emprendimiento

La mayoria de la gente piensa
que el espiritu empresarial
tiene un solo significado. Sin
embargo, existen diferentes
tipos y campos de iniciativa
empresarial, tal y como
se describe en las paginas
siguientes.

1.3.1 Emprendimiento
de Pequeiios Negocios

Hoy en dia, el abrumador numero de
emprendedores y nuevas empresas en
todo el mundo siguen siendo pequefas
empresas.

Los Pequefios Negocios son tiendas de
comestibles, peluqueros, consultores,
agentes de viajes, tiendas de comercio
por Internet, carpinteros, fontaneros,
electricistas, etc. Son cualquiera que
tenga su propio negocio. Contratan
empleados locales o familiares. La
mayoria apenas son rentables. Su
definicién de éxito es cuidar de la familia
y obtener beneficios. Ellos financian
sus negocios a través de préstamos de
amigos/familia o pequefios negocios.

1.3.2 Creacion
de empresas escalables

A diferencia de las pequefias empresas, lo que hacen los
empresarios de Silicon Valley son start-ups escalables.
Estos emprendedores inician una empresa sabiendo desde
el primer dia que sus podria cambiar el mundo. Atraen la
inversién de inversores financieros igualmente locos: los
inversores de capital riesgo. Contratan a los mejores y
mas brillantes. Su trabajo es buscar un modelo de negocio
repetible y escalable. Cuando lo encuentran, se concentran
en la escala.

Empresas innovadoras basadas en la web y el software a
través de los medios sociales como Facebook, Twitter e
Instagram. Grandes empresas de Internet como Compras
en linea de productos electrénicos, ropa, computadoras,
libros, DVD y mas y eBay. So6lo algunos de los ejemplos de
exito de la iniciativa empresarial escalable.
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1.3.3 Emprendimiento 1.3.4 Emprendimiento

de Grandes Compaiiias Social
El espiritu emprendedor de las grandes Los emprendedores sociales son innovadores que se
empresas centran en crear productos y servicios que resuelvan

las necesidades y problemas sociales. Pero a diferencia
de las startups escalables, su objetivo es hacer del
mundo un lugar mejor, no para tomar cuota de
mercado o crear riqueza para los fundadores. Pueden
ser organizaciones sin fines de lucro, con fines de lucro
o hibridas.

Las grandes empresas tienen ciclos de
vida finitos. La mayoria crece a través de la
innovacién sostenida, ofreciendo nuevos
productos que son variantes alrededor de
sus productos principales. Los cambios en los
gustos de los clientes, las nuevas tecnologias,
la legislacion, los nuevos competidores, etc.
pueden crear presidn para una innovacién mas
desestabilizadora, lo que obliga a las grandes
empresas a crear productos totalmente
nuevos vendidos a nuevos clientes en nuevos
mercados.

Referencias

1 Univeritat Koblenz Landau, “The activity fields of
Entrepreneurship networks" https://kola.opus.hbz-nrw.
de/opus45-kola/frontdoor/deliver/index/docld/1668/file/
The+tactivity+fields+of+Entrepreneurship+networks.pdf, 2018

2 Wiley InterScience, Steven C. Michael, “Entrepreneurship, growth, and
Adam Smith", https://onlinelibrary.wiley.com/doi/pdf/10.1002/sej.31,
2007
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2.1 Caracteristicas
para emprendedores

/

Un empresario no es alguien que
simplemente sueiia con ser rico o poderoso,
sino una persona que ve una oportunidad
de negocio y decide aprovecharla iniciando
una actividad por cuenta propia. El espiritu
emprendedor es una actitud, una forma de
sery de pensar que se refleja en la empresa.

La Comision Europea definio el espiritu
empresarial como “la propension a inducir el
cambio en uno mismo, la capacidad de aceptar
y apoyar la innovacién provocada por factores

externos, de acoger el cambio, de asumir la
responsabilidad de las propias acciones (ya
sean positivas o negativas), de terminar lo que

se empieza, de saber en qué direccion se va, 2. INICIATIVA

de fijar y cumplir los objetivos y de tener la
Un empresario debe tomar la iniciativa en sus

motivacion necesaria para el éxito". ) )
acciones. Una persona que continuamente

Pero un emprendedor no es sélo alguien que plantea nuevas propuestas, mejoras Yy
tiene la idea, sino también alguien que tiene oportunidades. Esto es decisivo para que el
algunas caracteristicas especificas que haran producto o servicio que desarrolla sea totalmente

que su proyecto sea un éxito. ;Cudles son innovador y atractivo.

estas caracteristicas? Salimos con 10 de los
mas importantes que un empresario debe
tener para lograr su suefio.

3. PASION

Un empresario tiene que estar entusiasmado
con lo que esta haciendo y creer en su proyecto
1. V|S|(')N porque también determinara el éxito o el fracaso
de la empresa. Debes defender tu pasion y tu

Un empresario debe tener una vision empresarial ) -
idea para alcanzar tus objetivos.

especial. Anticiparse al mercado para iniciar un
negocio que realmente permita satisfacer las
necesidades del publico objetivo.
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4. AMBICION

Un empresario que inicia un proyecto tiene que
ser ambicioso. Ser claro sobre lo que quiere
lograr y luego considerar como lograrlo, para ver
el camino mas claramente.

6. HABILIDADES COMERCIALES

Un empresario debe saber como explicar
correctamente su negocio, cémo vender los
productos o servicios a clientes, proveedores o
inversores.

8. CAPACIDAD DE APRENDIZAJE

Un empresario debe tener una buena actitud,
porque durante la vida laboral se fase tanto las
situaciones agradables y desafiantes. De cada
situacidn, éxito o fracaso, puedes aprender.

10. PERSISTENCIA

Un empresario debe ser persistente. Deben
buscar la mejora de una manera creativa y
organizada si el primer intento no ha dado los
resultados esperados.

5. LIDERAZGO

Un empresario necesita ser un buen lider, que
tenga una capacidad especial de influencia y que
sepa cdmo conectarlo con sus trabajadores. Esto
significa que el lider del equipo sera capaz de
comunicar ideas de forma brillante hasta el punto
de generar motivacion.

7. CREATIVO

Un empresario debe tener una mente innovadora
y creativa. Una persona que no tiene limites
precisamente para idear un proyecto innovador,
resolver posibles problemas con un poco de
creatividad o incluso proponer alternativas que
no tienen nada que ver con lo que se conoce
comunmente.

9. OPTIMISMO

Un empresario debe ser positivo, ya que
esto ayudara a convertir las amenazas en
oportunidades, permitira una mejor actitud para
enfrentar cualquier adversidad y desarrollara
una mentalidad constructiva.
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2.2 Habilidades de los empresarios

Deseo de Aprender

Un empresario debe estar dispuesto a aprender en todo momento y a formarse, porque es muy importante
y el mercado esta en constante cambio.

Hablilidades Interpersonales

Como lider de equipo tiene que trabajar en estrecha colaboracién con muchas personas. Establecer
relaciones positivas con clientes, proveedores, acciones, inversores y su propio equipo.

Pensamiento critico y creativo

Como empresario, también debe aportar nuevas ideas y tomar las decisiones correctas sobre las
oportunidades y los proyectos potenciales. La creatividad esta en la sangre de los innovadores. El
pensamiento creativo es necesario.

Habilidades Practicas

Se obtienen de la formacién y, sobre todo, de la experiencia. Es por eso que a veces es importante trabajar
durante un periodo de tiempo en proyectos similares a los que estas contemplando para aprendery luego
lanzar tus propias ideas a la realidad.

Referencias
1 Nathan Resnic, “5 qualities that every entrepreneur 4 Carlos Losada, “What characteristics should an
should have”, entrepreneur have?”,
, [7/2019] , 2017
2 Emprendepyme.net, “12 basic characteristics 5 Escuela Europea de Direcciény Empresa, “10
of successful entrepreneurs”, Characteristics of a good entrepreneur”,
, 2010 , 2015
3 James Stephenson, “25 qualities of a successful 6 Susana Galeano, “13 characteristics necessary
entrepreneur”, to be a successful entrepreneur, according
, [7/2019] to Carlos Blanco”, Susana Galeano

,2018
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3.1 Idea
de Negocio

En el proceso de
emprendimiento, primero se
debe determinar una idea de
negocio.

|ldea de negocio

Puede ser encontrada usando las ideas de
negocio cambiantes de otros, comprando
ideas de negocio de alguien mds, o
desarrollando su propia idea de negocio. La
idea de negocio, que se maneja de manera
razonable, debe ser adecuada y factible para
el desarrollo econémico.

Los criterios a investigar en relacion a las ideas de negocio son los siguientes :

— Financiacion de la idea de negocio,

N%

No hay ningun obstaculo para obtener los documentos de autorizacién necesarios
relacionados con la idea de negocio,

Situacion del mercado en relacién con la idea de negocio
Posesion de canales de distribucion para llegar a su publico objetivo
Competidores

Acceso a materias primas, maquinaria, equipos, personal cualificado

N NN

La adecuacion de la ubicacién a la idea de negocio

e ¥, e i
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3.2 Tipos de
ideas de negocio

1) Nuevas Ideas de Negocio

a. ldeas de negocio basadas en la invencion

b. Ideas de negocio basadas en la Transferencia y Adaptacién

2) Idea de negocio a partir de la situaciéon actual

a. Ideas de negocio Basado en copiar la situacion actual

b. Ideas de negocio Basadas en la mejora de la situacién actual

3.3 Fuentes de la idea de negocio

Muchos elementos pueden ser la fuente del
desarrollo de la idea de negocio. Experiencias
pasadas: éxitos y fracasos, eventos observados,
relaciones con empresas e individuos. Ademas,
las fuentes de la idea de negocio potencial se
pueden enumerar de la siguiente manera,

-

. Empresas existentes

. Consumidores

. Canales de distribucién

. Investigacién y desarrollo

. Negocios de franquicia existentes
. Innovaciones

. Patentes, Contratos de licencia

. Instituciones de investigacion

O 00 N O U Ao W N

. Gobierno

10. Enlaces industriales y comerciales, ferias
11. Periédicos y boletines econémicos

12. Red de negocios y conexiones

13. Television y radio

3.4 Lluvia de ideas empresariales

Es uno de los métodos utilizados para encontrar
soluciones a los problemas. Especialmente
cuando los métodos que usted conoce no son
suficientes, necesita aprovechar la lluvia de ideas
para descubrir nuevas formas. La lluvia de ideas se
logra a través de una discusion intensa y libre del
equipo para producir ideas creativas. No importa
lo extrafio o fuera de tema que pueda parecer, la
gente comparte sus ideas libremente. Todas las
ideas son anotadas y finalmente evaluadas.

iy y =
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3.5 Desarrollo de la idea de negocio

En el proceso de emprendimiento, un empresario puede desarrollar su propia L]

idea de negocio o encontrar otras nuevas. No hay limite en las ideas. Las ideas )
S
LY

pueden mejorar el trabajo y la educacion. Aqui hay algunos métodos que 1
pueden ser utilizados en el desarrollo de ideas de negocio. / L

Surgimiento de la idea de negocio v
por casualidad e

Si hay una necesidad o un deseo, por ejemplo, es la Lh
idea de lo que hago constantemente. Sin embargo,

para que la idea de negocio pueda surgir, es necesario OF e
tener la idea de iniciar un negocio. Asi que para tener
una idea de negocio, su mente debe estar ocupada con His Mo
la idea de empezar un negocio.

Desarrollo de Idea de Negocio por
Investigacion

Satisfacer las necesidades de un grupo: Satisfacer
las necesidades y deseos de las personas es similar
a resolver problemas. En este método, se intentan
desarrollar productos/servicios que satisfagan las
necesidades de un determinado grupo.

PENSANDO LLUVIA DE IDEAS
HORIZONTALMENTE

La lluvia de ideas se puede hacer sola o
en grupo. Las mejores ideas de negocio
se producen en grupos de 4-8 personas.
Las ideas de negocio que surgen después
de una lluvia de ideas exitosa deben
ser evaluadas en detalle con el analisis
necesario.

Esta técnica anima a la gente a mirar los
temas desde una perspectiva diferente.
Enlugar de pensarsoélo enlas necesidades
y deseos de la gente en general, se trata
de pensar en ciertos grupos de personas.
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Desarrollo Mapa Mental
Este método, también llamado mapa de ideas, se parece a una
d e Id ea d e lluvia de ideas. En este método, una palabra clave o pensamiento se

N egoc i o po r escribe primero en una caja o circulo grande. Cuando una idea sobre

o o » esta palabra llega a la mente de la persona, se escribe en la cajay
I nveStlgaCIon luego se intenta hacer una conexién entre las ideas. Cada serie de
cajas conectadas es registrada y extendida tanto como sea posible.
Este método es muy util para visualizar, clasificar, tomar decisiones,
resolver problemas, organizar y trabajar sobre las ideas de una
persona.

El mapa mental ofrece la oportunidad de moverse libremente a
través de las infinitas profundidades del cerebro.

Uso de los Talentos

Mucha gente piensa instintivamente en comenzar un negocio basado
en sus habilidades empresariales. A menudo es posible construir
un negocio basado en las habilidades adquiridas en el trabajo, sin
embargo, otras personas deben tener las mismas habilidades y por
lo tanto tener cuidado con la posibilidad de una competencia muy
fuerte. Una manera de tomar precauciones contra esto es darle a su
negocio un caracter unico.

Referencias
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INTRODUCCION

El entorno empresarial es la suma de los elementos internos y externos
que influyen en un negocio.

En esta unidad, nos centraremos principalmente en elementos como el
mercado, los clientes, la competencia y los recursos humanos.

El entorno empresarial ayuda a identificar oportunidades de negocio,
amenazas, ayuda en la planificacion y mejora el crecimiento general del
negocio.

1

W AW 9 O %
CLIENTES MERCADO
ENTORNO DE
NEGOCIO
COMPETENCIA RECURSOS HUMANOS

i
'\.'_:._'__':Ir
Ay
/
o _{;:.5;-*
g
-
— -
—
- .

WA

Lee todo sobre

“El Entorno de Negocio”
1
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4.1 Nicho de Mercado

Ya sea que esté buscando la idea perfecta o que esté
tratando de crear su propio negocio social, crear un
nicho Unico puede ser la clave para un negocio exitoso.

Un nicho de mercado es un segmento del mercado que
se centra en un producto o servicio especifico para los
consumidores que pueden ser dirigidos en base a ciertas
caracteristicas, tales como datos demograficos, aficiones,
ocupacion, etc. También define las caracteristicas del
producto, la produccion, la calidad y la gama de precios..

El marketing de nicho implica el arte de definir su nicho
particular y comprender quiénes son sus clientes,
como conectarse con ellos y cdmo su negocio puede
satisfacer mejor sus necesidades. Es un enfoque Util, que
puede ayudar a su negocio a aumentar sus ganancias
financieras.

BENEFICIOS

UN NICHO DE MERCADOTECNIA :

Es menos competitivo: cuanto mas pequefio
sea su objetivo, menos competencia habra
para el mismo publico.

Fidelizacion de los clientes: este enfoque
le permitira ofrecer a los clientes los
productos y servicios que necesitan.

Es mas asequible: podra llegar a un mayor
porcentaje de personas que tienen mas
probabilidades de utilizar sus productos o
comprarlos que invertir mucho dinero en
campafas dirigidas a un publico incierto. 2

El nicho ideal de rentabilidad

Alta

demanda del
mercado

Baja
Competencia

Potencial

de altos
ingresos
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Como encontrar un El primer paso para crear un modelo de negocio exitoso es

encontrar un nicho de mercado rentable donde pueda servir

N IChO de MercadO? con éxito su producto. Para lograrlo, debe tener en cuenta

Identifique sus
intereses y pasiones

Identificar los
problemas que puede
resolver

Investigue a su
competencia

Definir la rentabilidad
de su nicho

Como iniciar un
Negocio Social

estos pasos:

Haga una lista de 10 areas de interés y pasion. Si eres un apasionado de algo, le da energia a tu
trabajo y te mantiene motivado para ello.

With the list in your hands, you're ready to start narrowing down your options. You need to find
the problems your target customers are experiencing, and then determine if you can really solve
them.

Create a spreadsheet and start registering all the competing sites you can find. Is there a way
to differentiate yourself and create a unique offer? It can be low quality content from your
competitors, or high prices. Try to find your weaknesses and provide better solutions.

En tu lista, puede que no hayas tenido una sola idea, sino pocas. En este punto, es importante
tener una idea de cuanto dinero tiene el potencial de ganar. es un buen lugar para
empezar tu investigacion.

Lz

Lee todo sobre

“5 pasos que puede utilizar para encontrar su lugar”
3)

Cuando usted elige un nicho de audiencia y se toma el tiempo

en un nic h 0 d e para entender sus necesidades profundamente, se abre todo un

mercado?

nuevo mundo de opciones para usted. Usted pasa de luchar para
encontrar ideas de productos a conocer instantdneamente los

tipos de productos que deberia promocionar, porque estdn en
sintonia con las necesidades de su nicho de audiencia.

(Chris Ducker, empresario de negocios en Internet)
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1. Identificar a sus clientes
ideales

Si es dificil para usted encontrar la idea correcta,
cambie el enfoque - a veces es mejor encontrar
primero al cliente y no al producto.

3. Examinar tendencias y
mercados
Algunas herramientas Utiles pueden ser :

Palabra clave de Google AdWords : palabras
clave que su publico utiliza al investigar temas
relacionados con su nicho de mercado

Buscar un foro : una completa base de datos de
foros

Stumbleupon : permite a la gente encontrar
sitios web en funcidn de sus intereses

Magazines.com : una lista de revistas sectoriales
que la gente compray suscribe

2. ldentificar su producto de
nicho

¢Qué puede ofrecer a sus clientes que nadie mas
pueda ofrecer?

4. Analizar la competencia

Una vez que hayas identificado cudles son tus
competidores, tienes que encontrar lo que te
hace diferente de ellos - este es tu punto fuerte.

5. Decida si va a entrar en el
nicho de mercado!

e ¥, e (.
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La demanda

es la cantidad de un bien o servicio que los consumidores
4.2 Demanda de mercado y las empresas estan dispuestos y son capaces de comprar

a un precio determinado en un periodo de tiempo

determinado.

Supongamos que ha seleccionado algunas

ideas de productos o servicios. La demanda del mercado
validar una idea le ayuda a tener una idea es la suma de la demanda individual de un producto por
del mercado potencial antes de gastar parte de los compradores en el mercado.

mucho tiempo y dinero en ella
La curva de demanda

es un grafico con la cantidad demandada en el eje horizontal
y el precio en el eje vertical, manteniendo constantes todos
los demas parametros.

¢Como evaluar la
demanda del mercado?

m DEMOGRAFIA
Demand

La demografia es un conjunto de 5
caracteristicas que son comunes para

su publico objetivo.Caracteristicas del
hogar: ingresos, tamafo y composicion del
hogarCaracteristicas de la poblacién: Edad,
sexo, nivel educativo, nivel de empleo

Chuanticy

m ELEGIR EL PUBLICO OBJETIVO

La poblacién dentro de la demografia que
comprara su producto. Es importante saber
quiénes son sus clientes, dénde viven, cuales
son sus caracteristicas y necesidades que su
idea lograra.

m EL VALOR PERCIBIDO DEL PRODUCTO

¢Cuanto pagara el comprador por unidad?

A._T_k. o
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Herramientas que le ayudan a evaluar la demanda del mercado*

Tendencias de Google

Busca una idea de producto y visualiza el volumen de busqueda de esa
Google Trends w e .
palabra clave a lo largo de los ultimos afios. Esto puede darle una idea de
A si la demanda de su producto ha crecido o no

Planificador de palabras clave de Google

Le ayuda a buscar palabras clave relacionadas con sus productos y a

averiguar cuantas busquedas mensuales se realizan para diferentes G O 816
palabras clave relacionadas. Si Google indica que hay miles de blsquedas

de palabras clave relacionadas con sus productos, entonces usted puede

asumir que la demanda es bastante alta.

Campaina Google AdWords

Si desea la demanda de su idea de producto antes de pasar horas en él,

A GD gle puede utilizar Google AdWords para crear una pagina de ventas para él,

i incluyendo un botéon PPC(pago por clic). Enlugar de recoger el pago, AdWords

puede recoger la direccion de correo electrénico del comprador potencial e

informarle de que, debido a problemas con el servidor, el producto no esta

disponible actualmente. Pero el truco le ayudara a saber el porcentaje de

personas que podrian estar interesadas en comprar su producto.Traduccién
realizada con el traductor www.DeepL.com/Translator

Pedidos por adelantado

Una idea alternativa es tomar el pago del producto antes de que usted

esté listo para enviarlo, dandole al comprador una fecha estimada para -
cuando estara listo. Esto puede ayudar a crear un rumor acerca de su

productoy le puede dar una perspectiva de cuanto inventario se requiere

cuando usted toma los pedidos y comienza a enviar.

EmEw

Estudios de mercado

Puede realizar una encuesta para preguntar a sus clientes potenciales
por su producto y saber si comprarian o no un producto.

\mage Frep\k com

ey o
Pagina: 26 [ [E—— @ Bﬁ Libro Electronico Para Emprendimiento



4.3 Clientes

Esta podria ser una de las partes mas
dificiles del entorno empresarial.

¢Quiénes son sus clientes
potenciales?

¢Cuales son sus necesidades?

¢A quiénes atraeras?

Supongamos que usted tiene el producto pero no los
clientes. Para saber quiénes son, puedes hacer:

Una encuesta a los clientes sobre quién comprara
su producto o Buscar cuales son los clientes de sus
competidores.

Las necesidades
del cliente-

Productos servicios

PRECIO

El precio es una de las primeras cosas que los
clientes comprobaran en su producto o servicio.
El precio que usted cobra a sus clientes tendra
un efecto directo en el éxito de su negocio.

EXPERIENCIA

Es el valor total de un producto o servicio para
los clientes. Debe ser facil y claro, por lo que no
puede crear trabajo adicional para sus clientes.

DISENO

Es el proceso desde la idea hasta la creacién
de algo que se puede vender. Debe ser
relativamente facil de usar.

RENDIMIENTO

El producto debe funcionar correctamente para
que los clientes puedan alcanzar sus objetivos y
necesidades.

CONVENIENCIA

Los productos y servicios deben ser comprados
por los clientes frecuentemente con el minimo
esfuerzo y sin embargo. En otras palabras, debe
proporcionar soluciones convenientes a las
necesidades de los clientes.

FUNCIONALIDAD

Son las caracteristicas del productoy el conjunto
de capacidades que un usuario puede tener.
Cada funcién ayuda a un cliente a realizar una
tarea.

CALIDAD

Incluye tanto elementos intangibles como
tangibles que dan un valor agregado a su
producto o servicio. La calidad es una de las
claves del éxito de su negocio.

NI I I II0000 0010 100000000019 10019 100000 0000000/
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Necesidades de servicios

INFORMACION

Los clientes necesitan informacion desde el
momento en que comienzan a interactuar con
su producto. Seria Util que tuvieras toda la
informacion necesaria de tu producto disponible
en tu pagina web. La informacién de contacto,
también es crucial para ser afiadido si alguna
ocasion no ha sido prevista.

EMPATIA
Los clientes quieren empatia y comprensién de
las personas que les ayudan.

OPCIONES

Ofrecer una variedad de opciones le da a su
cliente la libertad de eleccion. Sea descriptivo y
claro en los métodos de pago.

SISIL10 1009019 2000000000000 09 200 00000000 19090 29 20000000000 19 00 000 0000000 190 0 00000

Lee todo sobre
“100 preguntas para ayudarle a descubrir las

necesidades de sus prospectos y clientes”
6]

Como atraer clientes?

Boca a boca

Unatécnicainmediatay de bajo costo. Hablar con
tu familia, amigos, colegas sobre tus productos
te ayuda a construir un proceso de diseminacion
y ellos pueden difundirlo a otras personas.

Ofrecer descuentos y ofertas

Una forma creativa y de bajo costo de atraer
mas clientes a su negocio.

Sitio web y medios sociales

Publique sus productos en sus cuentas de medios
sociales, para que pueda llegar a mas clientes.
Un sitio web, que incluye todos los detalles de
sus productos, informacién, precios, imagenes,
etc., le ayudara ain mas en este proceso.

VIDEO

La practica de como
atraer clientes a un
restaurante

The 2-Minute Guide to Getting More Customers
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4.4 Competidores Cosas para hacer

Un aspecto esencial de un esfuerzo empresarial . : :
] . o 4 Haga una lista de los clientes potenciales
es identificar el entorno competitivo.

Puede utilizar diferentes estrategias para 2 Analizarlos:

identificar a sus competidores: ¢£Qué tan buenos son en lo que hacen?

¢Cudles son sus precios?

Cualquier competidor que ya conozcas ¢Cudles son los contenidos de su sitio web?
¢;Qué ofrecen a sus clientes?

Investigacion con palabras clave , , .
& P /Qué estdn anunciando?

Andlisis de publicaciones seccionales, blogs y foros

Investigacion en redes sociales

Al hacer el andlisis de la competencia, usted puede obtener informacién que le ayudara a mejorar su negocio y su posicion
frente a la competencia.

Mercados clave
grandes, medianos o pequefios

Clasificar las oportunidades

competitivas
Categorias clave
intente centrarse en las categorias de nuevos
productos

Paises clave
intente vender su producto en mas lugares, mas
ciudades o paises

Espacios en blanco
intente llenar los espacios en blanco (v

Lea todo sobre
“Como indentificar oportunidades de
crecimiento en su mercado competitivo”

aqui’!

Recuerde, la competencia es una manera de
mantenerlo motivado y hacer que trate de crear
algo mas innovador, pero lo mas importante
es que la competencia le ayuda a aumentar su
autodesarrollo.

Pagina: 29 [ [E—— EYE in RURAL

Tk defpii, whhie s



https://blog.euromonitor.com/how-to-identify-growth-opportunities-in-your-competitive-landscape/

4.5 Recursos Humanos

En la gestién empresarial, la gestion tradicional se centra en la gestién de las tareas o en la gestién de las personas.
En la gestién de personas, en la que nos centraremos principalmente, los emprendedores hacen hincapié en lograr el
cambio y la accion de entrega.

Si usted esta dirigiendo un negocio social, y si su negocio crece, necesitara ayuda a lo largo del camino. Esto significa
formar un equipo a través del reclutamiento.

¢Por qué es importante
tener un equipo?

Mejorar la
productividad

Mejorar
la moral
laboral

¢Qué hay que tener en cuenta antes de la contratacién?

1

Planificar: cuantos miembros del personal
necesitara, qué habilidades, competencia y
personalidad necesitan para encajar en su equipo

Descripcion del puesto: Si no ha encontrado
a la persona ideal, necesita desarrollar una
“descripcién de puesto” formal para el proceso de
contratacion formal.

Entrevista: Las entrevistas y pruebas de los
candidatos deben ser documentadas si usted esta
pasando por un proceso formal de reclutamiento.
Anote la fecha y la hora, quiénes estuvieron
presentes (entrevistador, entrevistado), los puntos
de discusion general, cualquier documentacién
que se compartio, y cdmo se tomo la decision de
contratar o no a alguien.

A
5

Muéstrele al
miembro de su equipo lo que tiene que
hacer, cuales son las reglas del negocio y
la ética.

Reclutamiento: nuevo

Contrato: es importante tener un contrato
de trabajo sinimportar lo bien que conozca
al empleado. Garantiza la claridad sobre el
empleo y evita cualquier malentendido.

Formacién: Comunicar claramente sus
necesidades para que todo el mundo
trabaje en el mismo sistema y con los
mismos objetivos.
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5.1 El espiritu'emp
econdmico en el de

En el centro del desarrollo rural, existe la idea de
que la activacién y la maxima utilizacion de todos
los elementos ayudara a las personas que viven
en una determinada zona rural a desarrollar las
zonas agricolas, econémicas y sociales.

Se define como el “proceso de aumentar la
accesibilidad de las personas que viven en
asentamientos rurales a las condiciones de vida
humanitarias, descubriendo y apoyandose en sus
propias fuerzas, proporcionando justicia en la
distribucion de los ingresos y reflexionando sobre
la vida de las personas en las zonas rurales”.

Con los proyectos de desarrollo rural, mientras
se repara la estructura natural, es posible crear
actividades generadoras de ingresos en la
agricultura y la ganaderia con el uso efectivo del
potencial existente, para hacer que los medios
de vida existentes sean eficientes, para realizar
la infraestructura necesaria y las actividades de
capacitacion para fomentar el nivel econémico
mediante el aumento de la produccion de
calidad. Su objetivo es mejorar las condiciones
de vida en las zonas rurales a través de iniciativas
multifacéticas.

Su objetivo es responder a preguntas como

¢;Coémo se convertira en sostenible?

En este contexto, la migracion rural y urbana
puede reducirse o prevenirse y el empleo puede
proporcionarse creando nuevas oportunidades de
empleo para la poblaciéon rural que vive en zonas
qgue han alcanzado limites marginales en cuanto a
la tierra que se ha de producir, como las regiones
montafosas, que se identifican como medios de vida
alternativos sobre la base del desarrollo rural.
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Tufanbeyli, que es aceptado como una
zona rural, también esta proporcionando
un desarrollo empresarial en el huerto, la
horticultura, la cria de ganado ovino y caprino
y la apicultura. La aplicabilidad de la dimensién
de desarrollo sostenible de Tufanbeyli se
determiné como resultado del estudio, que tuvo
efectos significativos en la creacion de fuentes
de ingresos que pueden desarrollarse en la
region, la diversificaciéon de las oportunidades
de empleo y la reduccién del fenémeno de la
migracion.

5.2. Sectores en los que se puede crear una
actividad empresarial en una zona rural

Areas de Actividad del
E m prend i m iento Ru ral 1.Empresas basadas en la agricultura

produccién de azucar, aceite de oliva, leche,
frutas y verduras, etc

El espiritu empresarial rural esta estrechamente relacionado
con la carpinteria, proporcionando alimentos para los
turistas, la agricultura, el cultivo, etc. Muchas actividades no

2. Industria de productos forestales
muebles, productos de bambu, etc.

agricolas también pueden incluirse en el espiritu empresarial 3. Industria minera

rural. En los géneros, las actividades empresariales rurales produccion de cemento, materiales para
estan determinadas por los recursos fisicos, el conocimiento revestimientos de paredes, etc.

local y el capital cultural de ese campo. 4. Industria Textil

Las combinaciones empresariales de estos recursos incluyen Actividades como tejer, tefiir, etc.
aplicaciones industriales tales como servicios turisticos, 5. Artesania

instalaciones deportivas y de ocio, venta al por mayory al por plata, productos decorativos tradicionales,
menor, ingenieriay artesania. Por ejemplo, los productos de juguetes, etc.

valor afadido son la carne, la leche, la madera, etc. L .
6. Ingenieria y Otros Servicios

Maquinas agricolas como tractores, etc.

-
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A continuacién se presentan algunas

actividades adicionales en las zonas 5.3. Recursos financieros
rurales:

El espiritu empresarial rural abarca una amplia gama de
e Jardineria microempresas, que son menos de cinco personas, y grandes
« Gestién de restaurantes locales empresas con mas de cincuenta empleados.
* Instalaciones ecuestres Fuentes de financiacion

* Instalaciones de parques de aventura
1. Fondos personales
* Deportes , ) , ) ,
Proporciona seguridad a inversores angeles, bancos comerciales

* Rafting (Gestion de embarcaciones de y fondos de capital de riesgo.

goma y canoas)

* Gestion certificada y controlada de 2. Familia y amigos

parques infantiles Pueden apoyar de inmediato.
I 0 [ CEE 3. Bancos comerciales

* Tienda de comestibles Todo tipo de préstamos. Son a corto plazo.

* Negocio Avicola

s 4. Arrendamiento
* Negocio Lacteo Local

El leasing es un método de financiacion que permite al inquilino

* Peluqueria . . L P : .

utilizar lainversiéninmobiliaria en laempresa de leasingy utilizarla
* Negocio de Catering contra el contrato de arrendamiento y entregar la propiedad al
* Reparacion de Teléfonos Méviles/ arrendatario con el valor determinado al final del contrato.
Gadgets

5. Angeles inversores

Apoyar a los emprendedores que tienen un alto potencial de
* Sastreria/Cosido/Alteracién rentabilidad y una idea de negocio que puede crear valor afiadido,
pero que carecen de recursos.

* Casa de Huéspedes / Pan y Desayuno

* Tienda de ropa econémica

* Tutoria Privada 6. Capita| riesgo
* Huerta en casa Se trata de un modelo de inversidon a medio y largo plazo para
* Servicio de recogida y entrega la creacién y funcionamiento de pequefias y medianas empresas

(PYME) con un alto potencial de desarrollo por parte de inversores

Esquina fria/caliente
con un gran excedente de fondos.

Panaderia

Tienda de alimentos congelados

Referencias
'. f‘%n'rﬂ:ﬁn,:l 1 Merve Oktem, Finance in entrepreneurship (budget-Principal-
_ ij et credit)” 2015

2 KMU Sosyal ve Ekonomik Arastirmalar Dergisi 14 (23): 65-70, 2012

3 Karamanoglu Mehmetbey University,
2012

4 International Conference of Eurasian Economies 2016, “Rural
entrepreneurship: Yatagan Example from history to present”
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6.1 Ejemplos de empresas digitales

Recientemente, han surgido muchas aplicaciones empresariales digitales
en el mundo y estas aplicaciones siguen creciendo dia a dia. Las empresas

Definicion

El Comercio Electrénico, que se define

como E-Commerce, es la realizacion Tabla 2
de la venta de todo tipo de bienes y
servicios de forma segura en Internet. Google
Todos los procesos de promocion,
venta, pago, atencion al cliente y
. Facebook
entrega en e-Commerce se ejecutan
a través de Internet. El comercio
i Z Netflix
electronico no sélo cubre productos
y servicios pertenecientes al mundo
digital, sino que también incluye Airbnb
extras digitales que utilizamos en
. . SocietyOne
nuestra vida diaria con productos
ortdtiles que pueden ser utilizados
p 9 J ,0 WecChat
fisicamente.
Alibaba
Uber

6.2 Ventajas del comercio electrdénico

Pais

America

America

America

America

Australia

China

China

America

enumeradas en la Tabla 2 son ejemplos de aplicaciones empresariales
digitales actuales que han tenido éxito en todo el mundo.

Declaraciones descriptivas de las empresas

La compaiiia de ventas de aplicaciones mas
grande del mundo sin tener que escribir ninguna
aplicacion.

La compafiia de medios mas grande del mundo

sin crear ningun contenido.

La editorial de cine mas grande del mundo sin
salas de cine.

El proveedor de alojamiento mas grande del
mundo sin bienes raices.

El banco mas grande del mundo sin dinero.

La compaiiia telefénica mas grande del mundo
sin infraestructura de telecomunicaciones.

El mercado mas grande del mundo sin acciones.

La compaiiia de taxis mas grande del mundo sin
taxis.

Las ventajas que ofrece el comercio electrénico a las empresas pueden agruparse bajo determinados
epigrafes

Est

L+

L
L
L

©

©

0s son:

Las empresas pueden expandirse a otros mercados,
nacionales o incluso internacionales, con mayor facilidad.

En el marco del comercio electronico se prestan mejores
servicios a los clientes.

Los procesos de un negocio pueden simplificarse, ser mas
eficientes y efectivos.

El cliente puede realizar sus compras a cualquier hora del
dia. La empresa es capaz de realizar ventas continuas sin
tener la tienda abierta.

Los productos pueden ser suministrados en cualquier
momento y en cualquier lugar.

El comercio electrénico ofrece mas opciones a los clientes,
para que puedan comparar, elegir la mas apropiada para
ellos entre una variedad de productos y servicios.

L+

Todos los productos tienen informacion

completa sobre el precio, articulos,
caracteristicas y tipo de uso. Las imagenes y
los videos los hacen alin mas visibles para los

clientes.

La empresa es capaz de obtener informacién

sobre las mercancias que consumen los

clientes y los intereses de cada uno de ellos.

El comercio electrénico ofrece a los clientes
la oportunidad de pasar menos tiempo
comprando y mas tiempo con sus familias.

Los comentarios de los clientes ayudan a otros
clientes a estar al tanto de un producto, si era
bueno o no.
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6.3 Desventajas del comercio electrénico

Aunque es obligatorio aplicar el comercio electrénico, como cualquier otro método, ademas
del numero de ventajas, también existen algunas desventajas.

Entre ellos:

Dificultades en la gestién del cambio a
empresarial o en la adaptacién a las nuevas
condiciones del mercado.

Los productos dafiados crean dificultades
logisticas y los clientes pierden.

El comercio electrénico no da la oportunidad a
los clientes de experimentar el producto antes
o de tener un contacto fisico, como saborear,
oler, tocar, etc.

Retrasos en los productos.

6.4 Creacién de una actividad de negocio
electrénico

#1 Crear un plan financiero
#2 Identifique sus puntos fuertes

#3 Elija su nicho y el tipo de producto que
ofrecera

#4 Analizar el mercado y sus competidores
#5 Obtenga su propio dominio
#6 Crea un prototipo de tu idea

#7 Promocione su empresa

Hay algunas caracteristicas que un empresario
debe tener. Estas caracteristicas; enfocarse
en el control interno, tener una personalidad
terca y dinamica, tener confianza en si
mismo, automotivarse, tomar riesgos 'y
responsabilidades, centrarse en las actividades,
estar abierto a las innovaciones y tener una
pasion por el crecimiento. El éxito de la empresa
depende de la perseverancia, energia, solidez
financiera, conocimientos y experiencia, asi como
de la influencia de factores ambientales.

Problemas de seguridad. Aunque este puede ser el aspecto mas
insatisfactorio del comercio electrénico, el gigante mundial Amazon.
com ya ha comenzado a producir algunas ideas conceptuales
como entrega aérea, entrega sin pedido, en términos de entrega
rapida. Puede haber situaciones desagradables en los sitios e
infraestructuras de Internet, como las vulnerabilidades y el robo de
informacién personal por parte de personas malintencionadas a las
que les gustaria beneficiarse de ellas.

Amazon.com 1

PrimeAir

“creacién conceptop amazénico”

PycE Y =
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6.5 ;Como vender online?

Las siguientes recomendaciones pueden ser Utiles a la 6 Disefia tu tienda

hora de realizar ventas en linea. -
Los visitantes deben poder acceder a sumarcay

1 Envie muestras gratuitas a personas que tienen a sus productos sin tener que hacer demasiadas
influencia en los medios sociales investigaciones. Ademas, deberia ser facil de navegar

, , n Al I ntrario n ra agr le.
El envio de muestras gratuitas de sus productos a en su catalogo, de lo contrario no sera agradable

estas personas fomenta la conciencia de su negocio. 7 Vender al por mayor a otros proveedores

2 Abre un Blog Si usted esta vendiendo sus propios productos,
puede hacer que otras compafiias y distribuidores
autorizados comercialicen y difundan noticias sobre
sus productos. En otras palabras, las ventas al por
mayor aumentaran indirectamente sus ventas.

Si no tienes un blog sobre tu producto o tienda, te
estas perdiendo el potencial ilimitado del marketing de
contenido.

3 Crear una lista de correo

Haga una lista de sus contactos. Estos contactos
pueden ser:

- contactos personales,

- contactos profesionales

- amigos en sus cuentas sociales.

4 Encuesta

Las encuestas de consumidores son la herramienta
ideal para obtener retroalimentacién honesta.

5 Hacerte visual a través de Pinterest, Instagramy
Vine

Pinterest, Instagram y Vine le permiten construir
relaciones con los consumidores en un enfoque
diferente. Tome una foto de sus productos, haga
videos del proceso de produccion y cuente historias
con imagenes.

Referencias

1 Umit BUYUKYILDIRIM, Yeni Baslayanlar icin E-Ticaret Girisimciligi icin
Temel Basvuru Kilavuzu, “Basic Application Guide for E-Commerce
Entrepreneurship for Beginners"” https://docplayer.biz.tr/493362-Yeni-

baslayanlar-icin-e-tic-ret-e-ticaret-girisimciligi-icin-temel-basvuru-kilavuzu-
umit-buyukyildirim.html, 2015

2 Fatos Karahasan,“How should a digital entrepreneur be?”, https://startup.
capital.com.tr/kose-yazarlari/fatos-karahasan/dijital-girisimci-nasil-olmali.
html, 2018

3  Star Up, https://startup.capital.com.tr/kose-yazarlari/fatos-karahasan/

dijital-girisimci-nasil-olmali.html, 2019
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INTRODUCCION

Modelo de negocio Canvas

El Modelo de Negocio Canvas es un modelo de plantilla de gestién estratégica, que ayuda a crear o
mejorar la estrategia de negocio. Se presenta en forma de taquigrafia visual, que consta de nueve
bloques y que ayuda a simplificar organizaciones complejas. Es una plantilla para desarrollar
nuevos modelos de negocio o actualizar los existentes.

Canvas reune los siguientes componentes de un modelo de negocio que se muestran visualmente
en cajas:

propuesta de valor asociaciones clave
segmentos de clientes principales actividades
vias de distribucién estructura de costos
relaciones con clientes flujos de ingresos

recursos fundamentales

El disefio de canva permite al usuario ver todas las partes en una sola pagina y ver como
interactuan.

Key a7 | Key 3.% Value S Ry Customer ~) Customer ".'-_
Partners <> | Activities &% Proposition 1 'F Relationships Nz Segments .l
KEey ) Channels T 2
Resources [ ‘-3 [ i L4
Cost ] Revenue . ?--'—__ﬂ...
Structure '\_ ! Streams (/f
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7.1 Socios y actividades clave

SOCIOS CLAVE

Este primer bloque representa a los socios clave del modelo de
negocio Canvas, y es importante saber con quién esta conectada
la empresa, de quién obtiene los suministros, con quién trabaja
y con quién coopera.Las empresas forjan asociaciones por
muchas razones, y las asociaciones se estan convirtiendo en la
piedra angular de muchos modelos de negocio.

Las empresas crean alianzas para optimizar sus modelos de
negocio, reducir el riesgo o adquirir recursos. Podemos distinguir
entre cuatro tipos diferentes de asociaciones:Strategic alliances
between non-competitors

Coopeticién: asociaciones estratégicas entre competidores
Joint ventures para el desarrollo de nuevos negocios

Relaciones comprador-proveedor para asegurar suministros
confiables

7.2 Recursos clave y propuesta de valor

RECURSOS CLAVE

El bloque de de recursos clave describe los activos mas importantes
necesarios para que funcione un modelo de negocio.

Todo modelo de negocio requiere Recursos Clave. Estos recursos
permiten a una empresa crear y otras propuestas de valor, llegar
a los mercados, mantener relaciones con los segmentos de
clientes y obtener ingresos. Se necesitan diferentes recursos clave
dependiendo del tipo de modelo de negocio.

Los recursos clave pueden ser fisicos, financieros, intelectuales o
humanos. Los recursos clave pueden ser propiedad de la empresa
o ser arrendados por ella o adquiridos de socios clave.

PROPUESTA DE VALOR

La Propuesta de Valor considera sus productos o servicios y hace
la pregunta, “;Qué valor esta creando?” Considere lo que es Unico
acerca del trabajo que usted hace como intermediario local de
datos en comparaciéon con otras organizaciones que pueden
proporcionar servicios similares.

La Propuesta de Valor es la razén por la que los clientes se dirigen
a una empresa en detrimento de otra. Resuelve un problema del
cliente o satisface sus necesidades.

La propuesta de valor esta estrechamente relacionada con los
segmentos de clientes y, posteriormente, se basa en los canales.

ACTIVIDADES CLAVE

El bloque de Actividad Clave en el modelo
de negocio de Canvas se trata de una lista de
actividades que la empresa necesita tener y
hacer para rendir bien y también mejor en el
futuro.Estas son las acciones mas importantes
gue una empresa debe tomar para operar con
éxito.

Al igual que los Recursos Clave, se les exige
crear, alcanzar mercados, mantener Relaciones
con los Clientes y obtener ingresos.
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7.3 Relaciones con los clientes
y canales

RELACIONES CON LOS CLIENTES

El bloque de las relaciones con los clientes
describe los tipos de relaciones que una
empresa establece con determinados
segmentos de clientes.

Las relaciones con los clientes describen
como se establecen y mantienen las
relaciones con cada segmento de clientes.
¢Quiénes son los clientes de sus servicios
de datos, investigacion y formacién?
Considere qué tipo de relacién tiene con
ellos. ;Como interactuan con el valor que
usted esta creando para ellos?

Una empresa debe aclarar el tipo de
relacion que desea establecer con cada
segmento de clientes. Las relaciones
pueden variar desde personales hasta
automatizadas.

7.4 Segmentos de clientes

CANALES

En esta seccion debe pensar y resumir las
formas en que llegara a sus clientes. La interfaz CUSTOMER SEGMENTS
de una empresa con sus clientes consiste
en canales de comunicacion, distribucion y
ventas. Los canales son puntos de contacto
con el cliente que juegan un papel importante
en la experiencia del cliente.

El cliente es el corazén de cualquier modelo de negocio. Los
segmentos de clientes son diferentes grupos de personas u
organizaciones a los que una empresa pretende llegar y servir.
Esto puede incluir visitantes a una galeria o participantes en
un programa de educacién. Una organizacién debe tomar una

Hay muchas maneras de llegar al cliente, decisién consciente sobre qué segmentos servir y cudles ignorar.

por ejemplo, a través de los medios sociales,
Internet, paginas web (a través de ordenador,
teléfono y/o aplicaciones), B2B, B2C tipos de - Sus necesidades requiereny justifican una oferta diferenciada
comunicaciones.

Los grupos de clientes representan segmentos separados si:

- Se llega a ellos a través de diferentes canales de distribucion
Los canales sirven para varias funciones,

. - Requieren diferentes tipos de relaciones
incluyendo:

. ) - Estan dispuestos a pagar por diferentes aspectos de la oferta
- Sensibilizar a los clientes sobre los

productos y servicios de una empresa;

Entrega de una propuesta de valor a los
clientes

Brindar soporte al cliente después de la
compra

A..:T'k. -y
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7.5 Estructura de costes y flujos de ingresos

ESTRUCTURA DE COSTES

Aunque el Modelo de Negocio canvas ilustra cémo el negocio no se trata sélo de
dinero, saber lo que costara llevar a cabo sus Actividades Clave y desarrollar sus
recursos, asociaciones y relaciones con los clientes es vital.

¢Qué necesita pagar y cuanto le costara entregar su Propuesta de Valor a través
de los Recursos y Actividades Clave?

Lacreaciényentregadevalor, elmantenimiento de las relaciones con los clientes
yla generacion de ingresos generan costes. Dichos costos pueden calcularse con
relativa facilidad después de definir los Recursos Clave, las Actividades Clave y

4N
|

. . . -
las Alianzas Clave.Tanto si su modelo de negocio se basa en el valor como en los =
costes, la estructura de costes es siempre de vital importancia. 3
Las estructuras de costes pueden tener las siguientes caracteristicas: - LG

Costes fijos,

g

costes variables, ! - '

economias de escala, ﬁ;:’
~ e

e T —

/

—

economias de alcance

(

FLUJO DE INGRESOS

Si los clientes constituyen el corazén de un modelo de negocio, los flujos de ingresos son sus arterias. Una empresa
debe preguntarse: ;Qué valor esta realmente dispuesto a pagar cada segmento de clientes? ;Qué actividades realizan
que generan diferentes fuentes de ingresos?

Cada corriente de ingresos puede tener diferentes mecanismos de fijacidon de precios, tales como precios de lista fijos,
negociacion, subasta, dependencia del mercado, dependencia del volumen o gestion del rendimiento.

Los ingresos de clientes particulares pueden ser dignos de mencion si representan una proporcién significativa de los
ingresos totales, como la financiacién del Arts Council o de las autoridades locales.

Un modelo de negocio puede involucrar diferentes tipos de flujos de ingresos, tales como pagos Unicos de clientes o
pagos continuos, ya sea para entregar una propuesta de valor a los clientes o para proporcionar soporte post-compra

al cliente.
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