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CASTELLO DESARROLLO DE NEGOCIO

¢POR QUE DEBES / PUEDES SER EMPRENDEDOR?

Para hacer algo que amas
Porque quieres crear cosas chulas
Para construir una empresa
Porgue quieres vender cosas chulas
Porque quieres ayudar a la gente a utilizarlas

Para fichar gente que nos ayude

Para convertir el mundo en un lugar mejor
Para darte una buena vida
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1. DISENO DE MODELOS DE NEGOCIO

<)\ ¢ QUE ES UN “MODELO DE NEGOCIO"?

—

1. Un modelo de negocio describe la logica sobre como una organizacion
creq, entrega y captura valor.

L
.
o,
4

2. Es el mecanismo por el cual un negocio busca generar ingresos y
beneficios. Es un resumen de como una compania planifica servir a sus
clientes.

3. El modelo de negocio de una empresa es una representacion simplificada
de la logica de negocio. Describe lo que un negocio ofrece a sus clientes,
como llega a ellos, y como se relaciona con ellos, y en fin como |a
empresa aporta valor y gana dinero.
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“y) CASTELLOl B  DEsareoLLO DE NEGOCIO

1. DISENO DE MODELOS DE NEGOCIO

; QUE ES “VALOR"?

RAE - Cualidad de las cosas en virtud de la cual se da, por poseerlas, cierta
suma de dinero o equivalente

CCM (*) = Es la diferencia entre el peso que el consumidor le otorga al hecho
de alcanzar, poseer o usar el producto o servicio, y lo que él considera son los
costes de obtenerlo.

(*) Conceptos Centrales de Mk.

En cualguier caso, es un concepto que nace de la percepcion .
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1. DISENO DE MODELOS DE NEGOCIO

<hH\ ¢ QUE ES “VALOR AGREGADO"?
o~

—

L
.
o,
y.
|

Es un concepto subjetivo que aglutina todo lo que le damos de mas a un
producto o servicio aunque no sea necesario y que ayuda al cliente a
seleccionar nuestro producto o servicio en vez de otro.

* Debe responder a un beneficio para el cliente
« Debe ser percibido por el cliente

Las Unicas actividades que agregan valor son las que producen unad
transformacidn fisica y/o quimica del Producto, o se ejecutan durante la
prestacion del servicio, y por las cuales el cliente estd dispuesto a pagar.
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* El plan de empresa, o de negocio, es un documento donde quien desea
emprender una aventura empresarial o desarrollar un nuevo modelo de
negocio, detalla la informacidon acerca de su proyecto.

* Es un guion, o memoria en sentido amplio, que sirve como base y punto
de partida de todo desarrollo empresarial.

* Creado por su responsable (emprendedor o directivo),

* Es un documento donde se plasman las ideas y la forma de ejecutarlas.

«Se incluyen, asi mismo, los objetivos y las estrategias que piensa
desarrollar una empresa.
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“y) CASTELLOl B  DEsareoLLO DE NEGOCIO

2. PLAN DE NEGOCIO

« Un plan de negocio es una herramienta fundamental para alcanzar el éxito
en nuestra aventura empresarial / académica.

*En vuestro caso, es una herramienta perfecta para NO OBVIAR ningun
concepto fundamental, es una actividad crucial para valorar la viabilidad del
nUevo Negocio.

* No debe de agobiaros, requiere:

planificacion, orden y disciplina.
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2. PLAN DE NEGOCIO

« Este documento va a contener la informacidon necesaria para poder
efectuar una evaluacion del contenido del proyecto y de su grado de
viabilidad:

« comercial (andlisis de mercado, comercializacion de productos),

- técnica (tecnologia, productos, sistemas de produccién),

« humana (estructura, organizacion, formacion, disponibilidad de RRHH).
e econdmica (inversiones, presupuestos, fuentes de financiacion) y

- Se andlizan los diferentes factores y objetivos de todas las dreas que van a
infervenir en la puesta en marcha del Negocio.
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2. PLAN DE NEGOCIO

« Este documento va a contener la informacidon necesaria para poder
efectuar una evaluacion del contenido del proyecto y de su grado de
viabilidad:

« comercial (andlisis de mercado, comercializacion de productos),

- técnica (tecnologia, productos, sistemas de produccién),

« humana (estructura, organizacion, formacion, disponibilidad de RRHH).
e econdmica (inversiones, presupuestos, fuentes de financiacion) y

- Se analizan los diferentes factores y objetivos de todas las dreas que van a
infervenir en la puesta en marcha del Negocio.
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“y) CASTELLOl B  DEsareoLLO DE NEGOCIO

2. PLAN DE NEGOCIO

* Es una manera de dar forma a todas las ideas y detalles que tiene en mente
su promotor para el desarrollo de su negocio.

« Consecuentemente, el plan de negocio puede considerarse una
herramienta de reflexion, donde se analizan de forma tedrica una serie de
caracteristicas del proyecto empresarial, antes de enconirarnos con la
realidad de nuestra aventura, que puede que no se adapte a los principios
tedricos que elaboramos inicialmente.

- Este estudio nos permitird prever / solucionar todas las eventualidades que
tenga que afrontar nuestro negocio.
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¢ CONTENIDO DE UN PLAN DE EMPRESA?

UN GUION DE PLAN DE EMPRESA:

. RESUMEN EJECUTIVO. Breve resumen que servird de medio convincente para futuros
lectores. Se debe de considerar como una herramienta de venta interna o externa.

II. INDICE

lll. DESCRIPCION DEL MODELO DE NEGOCIO

IV. DEFINICION DEL/OS MERCADO/S Y/O PRODUCTOS Busmess Fia

~ 1 . -
V. OBJETIVOS Y METAS ’? — "-~ —\JoR

VI. ANALISIS DE LA SITUACION
ANALISIS INTERNO Y EXTERNO
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(. CONTENIDO DE UN PLAN DE EMPRESA?

UN GUION DE PLAN DE EMPRESA:

VII.LESTRATEGIAS
VIII.PLAN DE MARKETING Y VENTAS

IX. PLAN DE PRODUCCION Y OPERACIONES
X. ORGANIZACION Y RECURSOS HUMANOS
XI. PLAN ECONOMICO - FINANCIERO

CUENTAS Y BALANCES .
? —_ "'*-- ——:-WQR

BusINESS [LAN

XII.CONCLUSIONES Y ANEXOS
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2. PLAN DE NEGOCIO

1.- ANALISIS DE LA EMPRESA Y RETOS DEL PLAN.
« Mision, Vision, Valores Y Cultura.
* Producto Y Servicio
« Mercado Y Clientela. Mapa De Empatia
« Entorno General, Competencia Y Entorno Especifico Competitivo Del Sector.
« Diagndstico Interno
« DAFO.

2. HERRAMIENTAS DE MODELO DE NEGOCIO Y VARIABLES DE INNOVACION:
« Canvas, Curva de Valor y Matriz Crea
« Matriz CAME de formulacion de estrategias.
« Seleccion de lineas estratégicas de innovacion y mejora competitiva del modelo de negocio
« Implicacion: acciones, seguimiento y confrol.

3. DESARROLLO FUNCIONAL:
« Politica de marketing y comercial
« Politica de recursos humanos
« Politica de operaciones, compras vy logistica
 Politica econémico-financiera
« Presupuestacion

PROPUESTA: PROYECTOS PARA AYUDAS PARA MEJORAR LA COMPETITIVIDAD Y SOSTENIBILIDAD INDUSTRIAL — EJE TALENTO Y FORMACION
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2. PLAN DE NEGOCIO

ANALISIS
MISION / INTERNO \
MODELO ,
DE P VISION mp» OBJETIVOS DAFO == CAME ===
NEGOCIO
VALORES ANALISIS /
\ ) EXTERNO
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2. PLAN DE NEGOCIO

En todo el Plan de Negocio se han de cumplir los siguientes principios:

* EFICAZ: Debe contener, ni mdas ni menos, fodo lo que un inversor esperaria conocer.
« ESTRUCTURADO: tener una estructura simple y clara para ser seguido faciimente.

« COMPRENSIBLE: Debe estar escrito con claridad, con vocabulario preciso y evitando
conceptos muy técnicos. Las cifras y tablas deben ser simples y de facil comprension.

- COMODO: Debe ser facil de leer.
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3. DISENO DE MODELOS DE NEGOCIO

EL METODO DE LOS 3 PASOS Y LAS 4 HERRAMIENTAS.

>
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3. DISENO DE MODELOS DE NEGOCIO. | MAPA DE EMPATIA

1. MAPA DE EMPATIA
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. L CASTELLO DESARROLLO DE NEGOCIO

3. DISENO DE MODELOS DE NEGOCIO. | MAPA DE EMPATIA

; QUE ES LA EMPATIA?

= REAL ACADEMIA ESPANOLA - Identificacién mental y afectiva de un sujeto con el estado
de dnimo de ofro.

= Lo empatiaesla capacidad para ponerse en el lugar del otro y saber lo que siente o
incluso lo que puede estar pensando.

PROPUESTA: PROYECTOS PARA AYUDAS PARA MEJORAR LA COMPETITIVIDAD Y SOSTENIBILIDAD INDUSTRIAL — EJE TALENTO Y FORMACION 20
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. L CASTELLO DESARROLLO DE NEGOCIO

3. DISENO DE MODELOS DE NEGOCIO. | MAPA DE EMPATIA

.QUE ES EL MAPA DE LA EMPATIA?

= Es una herramienta visual que nos permite profundizar en el conocimiento de nuestros
clientes.

= Puede sustituir el estudio de mercado que no estd al alcance de cualquiera.
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. L CASTELLO DESARROLLO DE NEGOCIO

3. DISENO DE MODELOS DE NEGOCIO. | MAPA DE EMPATIA

.CUAL ES LA CLAVE DEL EXITO DE CUALQUIER EMPRESA?

= Desarrollar un producto u ofrecer un servicio que se ajuste, encaje perfectamente, con las
necesidades del cliente y por el que esté dispuesto a pagar lo que queremos...

PROPUESTA: PROYECTOS PARA AYUDAS PARA MEJORAR LA COMPETITIVIDAD Y SOSTENIBILIDAD INDUSTRIAL — EJE TALENTO Y FORMACION 99
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. L CASTELLO DESARROLLO DE NEGOCIO

3. DISENO DE MODELOS DE NEGOCIO. | MAPA DE EMPATIA

.CUAL ES LA CLAVE DEL EXITO DE CUALQUIER EMPRESA?

= Desarrollar un producto u ofrecer un servicio que se ajuste, encaje perfectamente, con las
necesidades del cliente y por el que esté dispuesto a pagar lo que queremos...
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3. DISENO DE MODELOS DE NEGOCIO. | MAPA DE EMPATIA

FQué
PIENSAY
IENTE?

Lo gue realmente importa

Preguntarse...

Principales preocupaciones
Inquietudes y aspiraciones

Lo que dicen los amigos
Lo que dice el jefe
Lo que dicen las personas influyentes

sQué
DICE Y HACE?

Actitud en piiblico
Aspecto

~Comportamiento hacia los demas

S
V> 1pS Bt

DIPUTACIO ‘
D E
CASTELLO ’

Entorno
Amigos
La oferta del mercado

| P&'
s ESFUERZOS <OYRESULTADOS

Miedos
Frustraciones
Obstaculos
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3. DISENO DE MODELOS DE NEGOCIO. | MAPA DE EMPATIA

® -
R4l CASTELLO

2. BUSINESS MODEL CANVAS
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3. DISENO DE MODELOS DE NEGOCIO. | BUSINESS MODEL CANVAS

NECESITAMOS UN LENGUAJE COMUN PARA HABLAR DE MODELOS DE
NEGOCIO.
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SOCIOS CLAVE

'y

ACTIVIDADES CLAVE

3. DISENO DE MODELOS DE NEGOCIO. | BUSINESS MODEL CANVAS

RECURSOS CLAVE

N\

PROPUESTA

DE
VALOR

Pl DIPUTACIO
D

512 .
58l CASTELLO ’

' RELACION CON

CLIENTE

© CANALES

<&, —
-p

~
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|

SEGMENTO0S
DE
CLIENTES

i

o

ESTRUCTURADE COSTOS

FUENTE DE INGRESOS

===
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° .
Socios clave

iQuiénes son los socios mas

importantes?

iCudles son losrecursosclaves

que necesitas de tus socios?

£ Qué acfividades clave

realizaran fus socios?
Empresas publicas y
privadas para la
obtencién de
financiacion.

Instituciones publicas,
con el fin recibir licencias
y consentimiento para la
actividad.

Empresa de catering
para elaborar la carta y
ofrecer servicio.

Centro de turismo local
para las rutas y
actividades.

Empresas dedicadas a
la manutencién y
conservacion del medio
como de las
infraestructuras.

Centrales de reservas

® Actividades clave

iGué actividades realizards
cada dia para crear y enfregar
fu propuesta de valor?

Actividades de aventura
como canoas, rafting,
escalada, senderismo o
rutas BTT.

Eventos y bodas. Spa.

Atencion al cliente y
mantenimiento

Restaurante para
experiencias
enogastrondmicas.

¥ Recursos clave

{Quérecursos necesitas para
crear y enfregar tu propuestade
valor?

Personal

Infraestructuras para dar
los servicios cémodos de
estancia y spa.

Material deportivo.

Amplio terreno natural
donde construir y
desarrollar las
actividades

® Propuestas de valor

iGQué valor le proporcionas atu cliente?
¢Cudles san los problemas que ayudas a tu
cliente aresolver?

LA qué necesidad del cliente se dirige tu
propuesta de valor?

LQué prometes a tus clientes?

i Qué productos y servicios creas paratus
clientes?

Proporcionar una experiencia
rural disfrutando de la
gastronomia, vino y la naturaleza
conservando la privacidad.

Descanso y desvinculacién de las

® Relacidn con el
cliente

iGQuérelacion se establece y
manfiene en cada segmento de
clientes?

Personalizada, cercana e
intima.

actividades rutinarics.

® Cstructura de costes

i Qué costes son los mas importantes para crear y enfregar tu propuesta de valor?

Personal
Seguros

Compra y mantenimiento de infraestructuras.

Conftratacién de permisos y reserva de los edificios. Asi como, el

mobiliario necesario para habilitar su estancia.

Contratacién de catering , guias turisticos, mantenimiento.

® Flujos deing

® Canales

2Como llegardiu propuesia de
valor a tu cliente?

iDénde se pueden comprar o
ufilizar tus productos o servicios?

A fravés de las redes
sociales (WhatsApp,
Instagram, Facebook e
email) y la pagina web
es posible contratar los
servicios.

Unicamente, se podrd
disfrutar de ellos de
manera presencial

® Segmentos de
clientes

LParaquién estas creando
valor?

iCudles son los segmentos de
clientes que pagan para recibir
tu propuesta de valor?

El target de clientes son
turistas nacionales con
un nivel adquisitivo
medio-alto de entre 25 a
65 anos de edad
interesados en el turismo
experiencial.

En los que puedes asistir
en pareja, con amigos o
en solitario.

Empresas u
organizaciones que
deseen contratar una
experiencia de ocio y
trabajo para sus
asociados.

PESARROLLO DE NEGOCIO

iComo te recompensan tus clientes por la propuesta de valer que les proporcionas?
¢Cudles son los diferentes modelos de ingresos?

Retribuciéon monetaria, con el pago del servicio contratado.

Retribuciéon no monetaria, recomendacién y valoracion online tanto en
la pdgina web como en los diferentes foros reconocidos (Tripadvisor)
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° .
Socios clave

iQuiénes son los socios mas
importantes?

{Cudles son losrecursos claves
que necesitas de tus socios?

£ Qué acfividades clave
realizaran tus socios?

Agricultores expertos en
el cultivo de nuestros
productos.

Propietarios de los
terrenos de cultivo.

Empresa logistica de
envio y recogida de los
productos.

Proveedores de
maquinaria e
instrumentos para la
actividad

® Actividades clave

iGué actividades realizards
cada dia para crear y enfregar
tu propuesta de valor?

Rdpido servicio a
domicilio (24h)

Personalizacion de
pedidos.

Sorteos promocionales.

Recetarios y blogs
informativos sobre los
productos consumidos.

® Recursos clave

{Quérecursos necesitas para
crear y enfregar tu propuestade
valor?
Terreno apto para el

cultivo.

Magquinaria eficiente
para el cultivoy
recoleccién.

Buenos sistemas de
informacion para la
recepcion y emision de
pedidos.

® Propuestas de valor

iGQué valor le proporcionas atu cliente?
¢Cudles san los problemas que ayudas a tu
cliente aresolver?

LA qué necesidad del cliente se dirige tu
propuesta de valor?

LQué prometes a tus clientes?

i Qué productos y servicios creas paratus
clientes?

Suministro de productos de
calidad, orgdnicos y naturales
directamente desde el campo sin
procesados.

Comodidad de compra.
Productos artesanales dificiles de

enconfrar en cadenas de
supermercados.

® Relacidn con el
cliente

iGQuérelacion se establece y
manfiene en cada segmento de
clientes?

Instructiva, personalizada
y de corto a largo plazo.

® Canales

2Como llegardiu propuesia de
valor a tu cliente?

iDénde se pueden comprar o
ufilizar tus productos o servicios?

A través de las redes
sociales (WhatsApp,
facebook e email) y la
pdgina web es posible
confratar los servicios.

® Segmentos de
clientes

LParaquién estas creando
valor?

iCudles son los segmentos de
clientes que pagan para recibir
tu propuesta de valor?

El target de clientes
son familias, parejas o
particulares
concienciados sobre
los alimentos
procesados y sus
carencias
nutricionales.

Abarcarian un rango
de edad de entfre 27 @
50 anos con un poder
adquisitivo medio.

PESARROLLO DE NEGOCIO

® Cstructura de costes

i Qué costes son los mas importantes para crear y enfregar tu propuesta de valor?

Alquiler o compra de maquinaria, herramientas y parcelas.

Contratacion de empresa logistica eficiente.

Contratacion de personal cudlificado para el cultivo.

® Flujos de ingreso

iComo te recompensan tus clientes por la propuesta de valer que les proporcionas?
¢Cudles son los diferentes modelos de ingresos?

Retribucion monetaria, con el pago del servicio contratado.

Publicidad a través de la recomendacion de los productos en foros y
redes sociales
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3. DISENO

PROPUESTA: PROYECT(

PTIN DIPUTACIO|

° .
Socios clave

iQuiénes son los socios mas
importantes?

iCudles son losrecursosclaves
que necesitas de tus socios?

£ Qué acfividades clave
realizaran fus socios?

Empresas publicas y
privadas para la
obtencion de
financiacion.

Instituciones pUblicas,
con el fin recibir licencias
y consentimiento.

Proveedores de
materiales para la
fabricacion de los
insfrumentos de
medicion.
Proveedores de
maquinaria.

Propietarios de terrenos o
campos de culfivo.

Inversores privados
Cluster de innovacion

Etc.

® Actividades clave

:Qué aclividades realizards
cada dia para crear y enfregar
tu propuesta de valor?

Diseno y fabricacién,
» sistemas de riego
inteligente,

- domo invernadero
bioclimatico
automdatico,

» de estructuras de cultivo
en entorno urbanos

*  Smart city

® Recursos clave

LQuérecursos necesitas para
crear y enfregar tu propuestade
valor?

+ Sistemas de inteligencia

artificial.

« Sensores de alta

precisién y estaciones
meteoroldgicas para
permitir la medicién de
un ecosistema completo

* RRHH y otros RR

Tecnoldgicos

® Propuestas de valor

iGQué valor le proporcionas atu cliente?
¢Cudles san los problemas que ayudas a tu
cliente aresolver?

{A qué necesidad del cliente se dirige tu
propuesta de valor?

LQué prometes a tus clientes?

i Qué productos y servicios creas paratus
clientes?

* Biomonitorizar los distintos
pardmetros fisioldgicos y
analizar dicha informacién para
mejorar las condiciones de
crecimiento y desarrollo de las
cosechas.

+ (Agricultura 4.0)

+ Tecnologia agronémica robusta
sin obsolescencia vy libre
mantenimiento.

* Ahorro en el consumo de agua
y un mantenimiento eficiente
de zonas verdes jardines e
instalaciones .

® Relacidn con el

cliente

iGQuérelacion se establece y
mantiene en cada segmento de
clientes?

- Através de las redes
sociales
(Twitter,Facebok,
email, teléfono,
YouTube y Linkedin) y

* Herramientas de
creacién compartida

® Canales

2Como llegardiu propuesia de
valor a tu cliente?

iDénde se pueden comprar o
ufilizar fus productos o servicios?
Dependiendo del
segmento de cliente
puede tratarse de ventas
ocasionales (culfivos) o a
largo plazo (AAPP,
Ayuntamientos, etc)

A fravés de las redes
sociales (Twitter,Facebok,
email, teléfono, YouTube Y

LinkedIn) y

® Segmentos de
clientes

(Paraquién estas creando
valor?

iCudles son los segmentos de
clientes que pagan para recibir
tu propuesta de valor?

« Empresas agricolas

que precisen de
nuevos procesos mas
automadticos.

«  Administraciones

publicas o privadas
dedicadas ala
investigacion del

cultivo en las ciudades.

+ Empresas tecnolégicas

dedicadas a la
implantacion de
sistemas para Smart
cities.

ifedes

PESARROLLO DE NEGOCIO

® Estructura de costes

iQué costes son los mas importantes para crear y entregar tu propuesta de valor?

» Alqguiler o compra de maquinaria, material y parcelas.

- Altas inversiones en I+D+i para la obtencidn de procesos dptimos.

« Contratacién de personal cualificado para el desarrollo tecnoldgico *
de equipos y sistemas de informacion y comunicacién.

+ Patentes

*  Mantenimiento de instalaciones

KIC)

lo pagina web es posible

. N " °
Flujos de ingresentratar los servicios.

£ Como te recompensan tus clientes por la propuesta de valor que les proporcionas?
¢Cudles son los diferentes modelos de ingresos?
* Venta de sus sistemas,

Subvenciones europeas de programas de emprendimiento verde ( Climatg

 Inversidon de asociaciones tecnologias de la informacion ( Wellness Telecon
« Financiacion de empresas privadas fecnoldgicas (Ship2B)

-




9 DIPUTACIO
: D E
il CASTELLO

3. DISENO DE MODELOS DE NEGOCIO. | CREAR OCEANOS AZULES

3. CREAR OCEANOS AZULES

PROPUESTA: PROYECTOS PARA AYUDAS PARA MEJORAR LA COMPETITIVIDAD Y SOSTENIBILIDAD INDUSTRIAL — EJE TALENTO Y FORMACION

fedetcas
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3. DISENO DE MODELOS DE NEGOCIO. | CREAR OCEANOS AZULES

CURVA DE VALOR
@ —
/,/

¢ -
\‘ ,.

OCEANOS ROJOS

COMPETENCIA

. L CASTELLO DESARROLLO DE NEGOCIO

o gIPUTACI%‘ g fedetcas ifedes

MATRIZ C-R-E-A

<

Crear Reducir

—

Eliminar | Aumentar

OCEANOS AZULES

ESPACIOS SIN COMPETENCIA

:COMO ENCONTRAR ESTOS ESPACIOS?

PROPUESTA: PROYECTOS PARA AYUDAS PARA MEJORAR LA COMPETITIVIDAD Y SOSTENIBILIDAD INDUSTRIAL — EJE TALENTO Y FORMACION
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3. DISENO DE MODELOS DE NEGOCIO. | CREAR OCEANOS AZULES

. L CASTELLO DESARROLLO DE NEGOCIO

o gIPUTACI%‘ g fedetcas ifedes

METODOLOGIA PARA CREAR OCEANOS AZULES

1) DEFINICION DE LA CURVA DE VALOR DE LOS COMPETIDORES (CAS: HOTELES)

Identificamos a nuestros competidores y a ‘:
marcamos como se comporta el sector

Definimos las variables clave de
Nuesiro mercado '|_' I ' l '-'_-
Wi-Fi

S Precio Espacio Recepcion Cocina
gratuita

PROPUESTA: PROYECTOS PARA AYUDAS PARA MEJORAR LA COMPETITIVIDAD Y SOSTENIBILIDAD INDUSTRIAL — EJE TALENTO Y FORMACION 36



_ i DIPUTACIO
3. DISENO DE MODELOS DE NEGOCIO. | CREAR OCEANOS AZULES E&STELLE
METODOLOGIA PARA CREAR OCEANOS AZULES

2) APLICACION DE LA MATIZ C-R-E-A

. Precio
Espacios

agradables
Tamano habitaciones

Crear Reducir

Wi-fi gratuita

Amenities

Gimnasio
Diserio
Costes de Costes de Experiencia
administracion cocina

PROPUESTA: PROYECTOS PARA AYUDAS PARA MEJORAR LA COMPETITIVIDAD Y SOSTENIBILIDAD INDUSTRIAL — EJE TALENTO Y FORMACION

fedetcas

OOOOOOOOOOOOOOOOOOO
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Pl DIPUTACIO
H D E
il CASTELLO

4. ERRORES MAS HABITUALES

ERRORES MAS HABITUALES DE UN EMPRENDEDOR

* MODELO DE NEGOCIO

* Propuesta de valor

* Montos y fiempos

« Distribucion

* Promocion

* No tener presupuestos claros

» Alianzas claras, claves para crecer

PROPUESTA: PROYECTOS PARA AYUDAS PARA MEJORAR LA COMPETITIVIDAD Y SOSTENIBILIDAD INDUSTRIAL — EJE TALENTO Y FORMACION

>

fedetcas

ifedes

DESARROLLO DE NEGOCIO
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Pl DIPUTACIO
H D E
il CASTELLO

4. ERRORES MAS HABITUALES

ERRORES MAS HABITUALES DE UN EMPRENDEDOR

« GESTION
* Plan de negocios no escrito
* NO aceptar la soledad
» Sobreproteger la idea
« Exceso de parguedad
* No buscar ayuda. No saber, y no preguntar
» Creer que la ayuda debe ser gratuita
« Querer hacerlo todo, no delegar
* Deseo de escalar prematuramente
* No formarse antes de comenzar
* No dedicar tiempo completo
* No conocer sus fortalezas y debilidades

PROPUESTA: PROYECTOS PARA AYUDAS PARA MEJORAR LA COMPETITIVIDAD Y SOSTENIBILIDAD INDUSTRIAL — EJE TALENTO Y FORMACION

>

fedetcas

ifedes

DESARROLLO DE NEGOCIO
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4. ERRORES MAS HABITUALES B

Para brillar, el talento necesita
trabajo, obsesion y pasion

PROPUESTA: PROYECTOS PARA AYUDAS PARA MEJORAR LA COMPETITIVIDAD Y SOSTENIBILIDAD INDUSTRIAL — EJE TALENTO Y FORMACION

DIPUTACIO

D E

CASTELLO

OOOOOOOOOOOOOOOOOOO
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LOGRAMOS QUE LAS

PERSONAS
DESARROLLEN

EL NEGOCIO

DE SUS EMPRESAS

www.grupoifedes.com
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