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Contenido de este módulo:

• Unidad 1: Introducción al negocio rural

— ¿Qué es un negocio?

— Entorno empresarial rural

— Condiciones más habituales para un negocio en el medio rural

• Unidad 2: Comenzar un negocio rural – medidas preparatorias

— Importancia de la motivación para abrir un negocio

— Preguntas iniciales antes de iniciar un negocio

• Unidad 3: Iniciando un negocio rural – Modelos de Negocio

— Uso e importancia de un Modelo de Negocio

— Lienzo de Modelo de Negocio

• Unidad 4: Establecimiento de un plan de negocios

— Diferencia con un modelo de negocio

— Estructura de un plan de negocios.
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Resultados del Aprendizaje

Al final de esta unidad, los alumnos podrán:

 Comprender el concepto de negocio.

 Entender el negocio más exigente en el medio rural

 Comprender los pasos para iniciar un negocio

 Preguntas preparatorias

 Producción de modelo de negocio.

 Elaboracion de plan de negocios

 Ser consciente de la importancia de la motivación al iniciar un negocio
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Unidad 1: Introducción al negocio rural

Stephenson define negocio como “La producción regular o compra y venta de bienes realizada con el fin de obtener

ganancias y adquirir riqueza mediante la satisfacción de las necesidades humanas” .

De acuerdo a Dicksee , Negocio se refiere a una forma de actividad realizada con el objetivo de obtener beneficios o

ganancias para aquellos en cuyo nombre se lleva a cabo la actividad”.

Lewis Henry define negocio como, “Una actividad humana dirigida a producir o adquirir riqueza mediante la compra y

venta de bienes”.

Entonces, el término negocio significa la producción y distribución de bienes y servicios de manera continua, con el

objetivo de obtener ganancias en condiciones de mercado inciertas.

Las empresas han evolucionado con el tiempo y se han modernizado con la llegada de las nuevas tecnologías. Los negocios se

pueden abrir en cualquier zona, tanto en las ciudades como en las zonas rurales, y más ahora con las redes sociales e

Internet, herramientas que permiten que nuestros productos y servicios lleguen a cualquier parte del mundo.

¿Qué es un plan de negocios? Definición de un negocio
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Unidad 1: Introducción al negocio rural
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Unidad 1: Introducción al negocio rural

El objetivo principal de la empresa es obtener ganancias. Si una organización tiene características similares pero no busca

lucrarse con ellas, no es un negocio. Por ejemplo, las ONG no se consideran empresas porque realizan actividades que no

generan ganancias.

El medio para obtener ganancias en un negocio es generar algún valor añadido o plusvalía. Así, por ejemplo, en el caso

del comercio, el negocio es la reventa de mercancías. El valor añadido por el comerciante es su intermediación, es decir,

actuar como canal de comunicación entre compradores y fabricantes. El comerciante cobra por este valor agregado,

añadiendo un margen entre el costo y el precio de venta de sus productos.

Las empresas se crean porque las personas tienen necesidades, y quien sepa verlos puede convertirlos en una actividad

generadora de dinero. Entonces, se buscan los medios para poder ofrecer estos bienes o servicios de forma rentable.

Para que una empresa funcione, es fundamental contar con la oportunidad, los recursos para poner en marcha las actividades

y el trabajo y la creatividad de los fundadores.

Objeto y propósito de la empresa.
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Unidad 1: Introducción al negocio rural

Las empresas pueden ser de diferentes tipos:

• Nacional o internacional: La empresa puede desarrollar su actividad dentro de las fronteras de un país (nacional) o

expandir sus actividades a varios países (internacional).

• Físico o en línea: Los negocios incluyen no solo aquellos con una estructura de ventas física o local, sino también

transacciones e intercambios en línea. Incluso hay servicios como el aprendizaje a distancia que se pueden ofrecer al

cliente prácticamente sin infraestructura propia.

• Según la actividad económica: Las empresas se pueden agrupar según la actividad económica que realizan.

Generalmente, se consideran tres tipos principales de sectores o actividades:

• Primario: Se refiere a la extracción de materias primas. Así, por ejemplo, tenemos la minería, la pesca, la

ganadería, etc.

• Secundario: Incluye todas las actividades que transforman insumos en bienes y servicios. Así, por ejemplo, se

fabrican textiles, vinos, alimentos, etc.

• Terciario: Incluye actividades relacionadas con los servicios. Así, por ejemplo, tenemos comerciantes,

transporte, peluquería, etc.

• Según su forma jurídica: Los más comunes se describen a continuación:

• Propietario único: Empresario autónomo.

• Empresa individual: Formada por uno o más socios que aportan capital y trabajo.

• Sociedad de responsabilidad limitada: Formada por varios socios que tienen participación en la sociedad.

• Empresa propiedad de los trabajadores: Cuando los trabajadores son dueños de una gran parte de la empresa.

Tipo de negocio
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Unidad 1: Introducción al negocio rural

Entorno empresarial rural: negocio más común en las zonas rurales.

La despoblación territorial es un reto social y económico al que se enfrentan la mayoría de las regiones europeas. Entre

las 19 regiones menos pobladas de Europa, según datos de Eurostat, se encuentran regiones pertenecientes a cuatro

comunidades autónomas españolas, país que sufre gravemente este problema. A pesar de este problema, muchos se están

aventurando en las zonas rurales.

La UE también se ha dado cuenta de la necesidad de invertir en el desarrollo de estas áreas, motivo por el cual el desarrollo

rural es el "segundo pilar" de la Política Agraria Común (PAC), reforzando el "primer pilar" de apoyo a la renta y medidas de

mercado mejorando la sostenibilidad social, medioambiental y económica de las zonas rurales.

Evidentemente, las necesidades de las zonas rurales no son las mismas que las de las zonas urbanas, por lo que los negocios

tampoco serán los mismos. Los problemas que enfrentan las comunidades rurales son únicos y necesitan mercados adaptados

a los problemas a los que se qe enfrentan.

McElwee y Smith (2014) definen una empresa rural de la siguiente manera: "una empresa rural es una empresa que tiene las

siguientes características:

- Cuya ubicación principal se encuentra en un entorno rural;

- Que emplea a personas dentro de un área específica de desplazamiento; - Que contribuye al valor añadido bruto;

- Emplea a personas dentro de un área específica de desplazamiento;

- Contribuye al valor añadido bruto.
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Unidad 1: Introducción al negocio rural

Entorno empresarial rural: negocio más común en las zonas rurales.

Un artículo de la Organización para la Cooperación y el Desarrollo Económicos (OCDE) analiza las caracteristicas especiales

de creación de empresas en áreas rurales de todo el mundo que no se encuentran en áreas urbanas.

• La primera es que la mayor parte del crecimiento de las economías rurales proviene de las empresas existentes y no

de las nuevas, especialmente en el sector industrial. Esto no quiere decir que las nuevas empresas no puedan

desarrollarse, sino que las empresas existentes tienden a establecerse. Esto se debe a menudo a la existencia de un

mayor porcentaje de empresas familiares en los pueblos más pequeños , mejor competencia en los mercados locales y

lo que Illouz-Winicki y Paillard describieron como "más determinación cuando las empresas están luchando, debido a

una falta de alternativas genuina o percibida".

• Otra característica es el tipo de actividades que realizan. Las empresas de servicios personales (entrega de propano,

recogida de basura, etc.) son habituales, debido a la constante demanda de estos servicios. Los establecimientos de

fabricación son más escasos por cuestiones de transporte y mano de obra.
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Unidad 1: Introducción al negocio rural

Condiciones más habituales para un negocio en el medio rural

1. Agricultura/Empresas basadas en la tierra y

mano de obra rural

2. Pequeñas y microempresas y menos orientadas

al crecimiento

3. Tamaño pequeño del mercado local y

competencia

4. Acceso a las finanzas

5. Transporte y comunicaciones

6. Disponibilidad de Local Comercial

7. Informalidad y Actitudes

8. Falta de innovación, escasas oportunidades de

creación de redes y falta de tecnología

9. El entorno regulatorio y el mal estado de las

instituciones locales

10.Productos de calidad

11.la falta de modelos;

12.Habilidades limitadas de gestión empresarial

13.Concienciación y acceso al soporte empresarial

Las características de las empresas rurales y el entorno empresarial rural, junto con las limitaciones que tienen, son:
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1. Agricultura/Empresas con base en el campo y mano de obra rural

Dado que la agricultura es la principal actividad económica en las zonas rurales, la mayoría de las empresas rurales se basan

en la agricultura. Le sigue el sector mayorista y minorista, que representa el 33% de todas las empresas. Esto subraya la

importancia del sector agrícola en la economía rural.

Debido a los bajos niveles de educación y la falta de disponibilidad de centros locales de capacitación en el mercado laboral

rural, las empresas rurales a menudo enfrentan limitaciones para acceder a mano de obra calificada. Esta limitación también

se debe a los bajos salarios que ofrecen la mayoría de las empresas rurales ya la emigración de la población joven. Como la

mano de obra es más barata, las empresas tienden a ser más intensivas en mano de obra.

2. Pequeñas y microempresas y menos orientadas al crecimiento

Las empresas rurales son en su mayoría microempresas, que emplean a menos de 10 personas. El tamaño limitado podría

explicar en parte por qué se dice que las empresas rurales tienen dificultades para acceder al apoyo comercial externo, ya

que la mayoría de los financistas se sienten cómodos financiando empresas más grandes con mayores retornos de la inversión.

Debido a la característica limitada del mercado rural como resultado de la baja densidad de población, las empresas rurales

están menos orientadas al crecimiento que las empresas urbanas. Por lo tanto, las empresas rurales enfrentan un crecimiento

limitado debido a los numerosos desafíos que enfrentan. Además de estar menos orientados al crecimiento, también es

probable que sean menos rentables por las mismas razones y tengan un mayor riesgo de cierre en comparación con los

urbanos.
3. Tamaño pequeño del mercado local y competencia

Las empresas rurales tienen mercados limitados debido a las bajas densidades de población y los bajos ingresos disponibles

que caracterizan a la población rural y la estacionalidad de esos ingresos. Esto da como resultado una demanda agregada baja

y ganancias reducidas para la empresa rural. En consecuencia, ha habido llamados para ayudar a las empresas rurales a

mejorar el acceso a la información del mercado y el acceso al mercado en general.

Debido al mercado limitado, la competencia se convierte en un tema importante en las áreas rurales. Esto viene en forma de

grandes empresas urbanas que atienden el mercado rural y otras empresas rurales que, en la mayoría de los casos, venden los

mismos tipos de productos en la misma área, es decir, una falta de diferenciación. La competitividad de estas empresas

rurales también se ve comprometida por una serie de otros factores, como la falta de financiación y acceso a la tecnología.
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4. Acceso a la financiación

Se ha encontrado que esto es un problema importante debido a la falta de garantía que caracteriza a la mayoría de las

empresas rurales, ya que la mayoría de los activos rurales no son elegibles como garantía debido a la falta de títulos de

propiedad. Además, es más probable que los inversores se sientan atraídos por negocios en crecimiento y rentables, por lo

que las empresas rurales pierden tales oportunidades de inversión.

5. Transporte y comunicaciones
Debido a la lejanía de las zonas rurales y la escasa población, el transporte se convierte en otra limitación para las empresas

ubicadas en las zonas rurales. Las distancias a recorrer para realizar pedidos o para ir al trabajo son considerablemente más

largas en comparación con los negocios urbanos, lo que se traduce en mayores costos de viaje y envío. El mal estado de la

infraestructura acentúa aún más el problema del transporte. Además, la infraestructura de comunicación en las áreas rurales

tampoco está bien desarrollada en comparación con las áreas urbanas, lo que se convierte en una barrera para el desarrollo

de empresas rurales.

6. Disponibilidad de los locales comerciales

La falta de locales adecuados también limita el potencial de crecimiento de la empresa, ya que otras también carecen de

espacio para expandirse. Por otra parte, a pesar de la limitada disponibilidad de locales, otros estudios, especialmente del

mundo occidental, han indicado que éstos (los locales) son más baratos en las zonas rurales que en las urbanas. Además, de

las empresas rurales que disponen de sus propios locales, en el noreste de Inglaterra (Atterton y Affleck, 2009) se dice que el

60% son propietarios de sus locales operativos, lo que implica que quizás sea algo más fácil para los operadores de empresas

rurales ser propietarios de sus locales comerciales que para los que son urbanos.
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7. Informalidad

Esta es una limitación característica no solo de las empresas rurales, sino incluso de sus contrapartes urbanas, pero se

informa de que es más pronunciada en el sector rural, donde se dice que más de la mitad de las empresas se encuentran en el

sector informal de la economía. Si bien los operadores pueden ver la informalidad como una ventaja, ya que les permite

evitar obligaciones legales como el pago de impuestos, existen otras desventajas que pesan sobre el crecimiento de las

empresas, como la incapacidad de acceder a apoyo comercial formal, financiación de instituciones financieras, equipamiento

y entradas. Por lo tanto, hay un precio a pagar por la informalidad, aunque para los operadores comerciales parece haber

más que ganar con su estatus informal.

8. Falta de innovación, escasas oportunidades de creación de redes y falta de tecnología

La falta de tecnología y espacio de trabajo adecuados influye en la capacidad de innovación de las empresas rurales. La falta

de habilidades técnicas que caracteriza a la mayoría de los empresarios rurales y sus trabajadores también afecta el nivel de

innovación que muestran estas empresas. Su falta de innovación tiene un impacto negativo en su capacidad para acceder a

los mercados de exportación, donde los productos deben cumplir con estrictos estándares de calidad.

La creación de redes es beneficiosa para las empresas rurales, ya que permite que las empresas obtengan diversos beneficios,

incluido el asesoramiento comercial, el intercambio de información y las referencias de boca en boca. Sin embargo, las

empresas rurales tienen pocas oportunidades de creación de redes en comparación con las empresas urbanas, lo que les

impide aprovechar todos los beneficios de la creación de redes. Además, debido al escaso desarrollo de las redes, esto ha

provocado que las empresas rurales no puedan acceder a asesoramiento empresarial y otras oportunidades comerciales.

Las empresas rurales se ven limitadas característicamente por el escaso acceso a la tecnología. La falta de tecnología se

considera una limitación para las empresas rurales. Esto se ve agravado por los bajos niveles de educación de la mano de obra

rural, junto con la falta de acceso a la financiación para la capitalización.
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9. El entorno regulatorio y el mal estado de las instituciones locales

Los altos gravámenes e impuestos sobre las empresas han creado un entorno insostenible para las empresas, junto con la

regulación de precios de algunos productos básicos. Se dice que los requisitos de registro y licencia comercial son tediosos, lo

que hace que los operadores no formalicen sus negocios.

El entorno empresarial rural adolece de un entorno institucional deficiente para el apoyo empresarial. Hay menos

instituciones locales, como bancos, instituciones de educación terciaria y otras, que se encuentran en las regiones rurales. La

falta de instituciones financieras en las zonas rurales ha provocado un grave caso de exclusión financiera. El estado de las

instituciones locales tiene una fuerte influencia en el entorno empresarial y también menciona que las instituciones clave en

las áreas de provisión de capacitación, sistemas bancarios e instituciones de mercado son fundamentales.

10. Productos de mala calidad

El tema de la calidad es otra limitación característica que enfrentan no sólo las empresas rurales, sino las pequeñas empresas

en general. Sin embargo, en el caso de las empresas rurales, esto se convierte en una restricción adicional, dados los efectos

combinados de las otras restricciones discutidas en este documento. Por ejemplo, la falta de tecnología tendrá un efecto

sobre la calidad y la competitividad de costos de los productos producidos por estas empresas rurales, al menos para las que

se dedican a la manufactura.

11. Falta de modelos a seguir

Se dice que este es un problema grave al que se enfrentan los empresarios rurales dada la importancia de la capacidad de los

empresarios para poder aprender unos de otros, especialmente de aquellos que han demostrado tener éxito en la gestión de

sus negocios. Esta capacidad de aprender de los demás también subraya la importancia de la creación de redes, ya que uno

usaría naturalmente la propia red como primer punto de contacto para el aprendizaje experiencial.
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12. Habilidades y actitudes de gestión empresarial limitadas

Uno de los principales problemas a los que se enfrentan las PYME es la falta de conocimiento de los servicios de apoyo que

tienen a su disposición, lo que se traduce en un acceso deficiente y una baja utilización de los servicios de apoyo por parte de

las empresas en cuestión, ya que no pueden demandar servicios que no conocen. En el contexto de las empresas rurales, el

problema de la falta de conocimiento y acceso a los servicios de apoyo empresarial es aparentemente peor, ya que el entorno

empresarial es más limitado que en los entornos urbanos. La investigación sobre el espíritu empresarial rural a menudo ha

citado este problema de falta de conciencia. Esta situación se atribuye a la desventaja de la ubicación, ya que los

proveedores de servicios de apoyo comercial tienen que viajar largas distancias para brindar apoyo.

13. Conocimiento y acceso al soporte comercial

Investigaciones anteriores han demostrado que los operadores de pequeñas empresas carecen de las habilidades

empresariales necesarias y que su desempeño incluso está relacionado con sus niveles de educación, con negocios dirigidos

por operadores con niveles más altos de educación que funcionan mejor que aquellos con niveles más bajos. Esta aparente

falta de habilidades empresariales ha llevado a que la necesidad de capacitación gerencial sea una de las áreas mencionadas

con frecuencia para la asistencia/apoyo empresarial por parte de las pequeñas empresas tanto rurales como urbanas. Ya en el

caso de las empresas rurales, se citó como limitación la falta de instalaciones de formación en las zonas rurales. Esta falta de

habilidades gerenciales también ha resultado en un mantenimiento deficiente de los registros y en la falta de desarrollo de

planes de negocios. Esto, a su vez, ha llevado a que las empresas no accedan a la financiación de los bancos debido al

mantenimiento deficiente de los registros, ya que los banqueros quieren estar convencidos del rendimiento de la empresa

antes de arriesgar su dinero.

Se dice que los operadores de empresas rurales tienen una mala actitud empresarial o una falta de cultura empresarial. El

problema es que la mayoría de los emprendimientos comerciales rurales se emprenden como una forma de complementar los

ingresos de los hogares, por lo que la perspicacia empresarial tiende a ser baja, lo que requiere la necesidad de capacitación

empresarial y de gestión empresarial y un cambio general de mentalidad.
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Unidad 2: Comenzar un negocio rural – medidas preparatorias

Importancia de la motivación para abrir un negocio rural

Comenzar un nuevo negocio no es tarea fácil. Debes tener claro la idea que quieres desarrollar y el público objetivo al que

quieres llegar con tu producto o servicio. Es un paso en el que el emprendedor encontrará grandes dificultades y baches en el

camino que le harán muy difícil continuar con una mentalidad positiva.

Por eso la motivación es uno de los factores más importantes que debe desarrollar un emprendedor para no abandonar el

proyecto a la mitad porque empieza a preguntarse si realmente puede ser emprendedor o si tiene vocación, especialmente

en situaciones complejas.

Un emprendedor debe entender que desde el momento en que inicia la empresa va a generar una serie de responsabilidades

como invertir recursos económicos, dedicar muchas horas al día, utilizar y organizar los recursos humanos como contratar

gente nueva, coordinar todos estos recursos para que se destinen al cumplimiento de los objetivos de la empresa, y para que

puedan ser utilizados para la consecución de los objetivos de la empresa. para lograr los objetivos previamente establecidos

y, por supuesto, el miedo latente a no lograr el éxito en la de no lograr alcanzar nuestro objetivo.

Por eso, es importante mantener la mente positiva y tratar de no perder la motivación cuando surjan problemas o

adversidades. Tener el plan en la cabeza y la meta que se planteó es necesario para no caer en la negatividad.
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Unidad 2: Comenzar un negocio rural – medidas preparatorias

Preguntas iniciales antes de iniciar un negocio

Lanzar un negocio sin haber pensado en las consecuencias, sin haber hecho preguntas o sin haber analizado el grupo objetivo,

puede llevar al fracaso total. Por eso, aquí están los preguntas más importantes que debes hacerte antes de iniciar un

negocio.

1. ¿Por qué quieres iniciar un negocio?

2. ¿Puede esta idea de negocio hacerme ganar dinero ahora y en el futuro?

3. ¿Quién es mi grupo objetivo para mi negocio?

4. ¿Quiénes son mis competidores?

5. ¿Cuál es su USP?

6. ¿Cómo comercializaré mi negocio?

7. ¿Cómo pondré precio a mis productos?

8. ¿Tengo los fondos para iniciar este negocio?

9. ¿Estoy extremadamente motivado y apasionado?

10.¿Puedo hacer esto solo?

11.¿Cuántos empleados necesitaré?

12.¿Qué recursos tienes ya?

13.¿Estás listo para invertir tu tiempo en este negocio?

14.¿Cómo configuraré la estructura legal de mi negocio?

15.¿Qué tipo de impuestos tengo que pagar?

16.¿Qué estaré listo para comenzar?

17.¿Cuándo estaré listo para empezar?

Hazte estas preguntas y si alguna de

ellas no es positiva o tienes dudas,

replantea el negocio y la idea inicial

para que encaje con las preguntas

propuestas.

No te preocupes si las respuestas no

son las esperadas, es normal que al

iniciar un negocio tengas dudas u

olvides administrar alguna parte del

mismo. Tómate el tiempo para

reflexionar.
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Unidad 3: Iniciando un negocio rural – Modelos de Negocios

Uso e importancia de un Modelo de Negocio

Un modelo de negocio es el plan de una empresa para obtener beneficios. es una herramienta que identifica los

productos o servicios que la empresa planea vender, su mercado objetivo identificado y cualquier gasto planificado.Los

modelos de negocios son importantes tanto para las empresas nuevas como para las establecidas, ya que ayudan a las

empresas nuevas y en desarrollo a atraer inversiones, reclutar talento y motivar a la gerencia y al personal; y las empresas

establecidas podrán anticipar las tendencias y los desafíos futuros. Los planes de negocios ayudan a los inversores a evaluar

las empresas que les interesan.

Un componente importante del modelo de negocio es la propuesta de valor,

una descripción de los bienes o servicios que ofrece una empresa y las razones

por las cuales son deseables clientes, idealmente expresada de una manera que

diferencie el producto o servicio de sus otros de competidores.

Al modelo de negocios de la nueva empresa también debe cubrirle los costos

de puesta en marcha esperados y fuentes de financiación, la base de clientes

objetivo, la estrategia de marketing, una revisión de competencia y previsiones

de ingresos y gastos. El plan también puede definir oportunidades en las

que la empresa puede asociarse con otras empresas establecidas.

Las empresas exitosas cuentan con modelos de negocios que les permiten satisfacer las necesidades de los clientes a un

precio competitivo y costo sustentable. Con el tiempo, muchas empresas revisan sus modelos comerciales de vez en cuando

para reflejar los cambios en el entorno comercial y las demandas del mercado.

Al evaluar una empresa como inversión potencial, el inversionista debe averiguar exactamente cómo ganas tu dinero. Esto

significa examinar el modelo de negocio de la empresa. Es cierto que el modelo de negocio puede no decirle todo acerca de

las perspectivas de una empresa. Pero el inversor que entiende el modelo de negocio puede comprender mejor los datos

financieros.

Clica en la imagen para 

reproducir el vídeo

https://www.youtube.com/watch?v=_C-vGu2mL38
https://www.youtube.com/watch?v=_C-vGu2mL38
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Unidad 3: Iniciando un negocio rural – Modelos de Negocios

Business Model Canvas.

Business Model Canvas es un plantilla de gestión estratégica para desarrollar nuevos modelos de negocio o documentar los

existentes . Es un gráfico visual con elementos que describen productos o propuestas de valor de la empresa, infraestructura,

clientes y finanzas. Ayuda a las empresas a alinear sus actividades ilustrando posibles compensaciones.

El Business Model Canvas fue primero propuesto por Alexander Osterwalder en 2009 , basándose en su trabajo anterior

sobre la ontología de los modelos de negocio.

La estructura es una caja grande con nueve divisiones ese, agrupados de diferentes maneras, simplificar las cuatro áreas

principales de cualquier negocio: clientes, suministro, infraestructura y viabilidad económica.

Clic en la imagen para reproducir el

video

Clic en la imagen para agrandar el mapa

https://www.youtube.com/watch?v=QoAOzMTLP5s
https://www.youtube.com/watch?v=QoAOzMTLP5s
https://en.wikipedia.org/wiki/Business_Model_Canvas#/media/File:Business_Model_Canvas.png
https://en.wikipedia.org/wiki/Business_Model_Canvas#/media/File:Business_Model_Canvas.png
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Unidad 3: Iniciando un negocio rural – Modelos de Negocios

Estructura del lienzo del modelo de negocio

1. Segmentos de mercado. Define el público de la empresa, ya que dependiendo del target al que te dirijas, tu negocio

debe ser de una forma u otra.

2. Propuesta de valor. Define el valor diferencial que hace único a tu negocio. ¿Qué tiene su negocio que no tengan sus

competidores más directos?

3. Canal. Establece el canal o canales a través de los cuales tus clientes podrán adquirir tus productos o servicios. Esto

implica, fundamentalmente, definir sus canales de distribución.

4. Relaciones con el cliente. Establece determinados parámetros como la profundidad y la inmediatez, teniendo siempre en

cuenta que todos estos parámetros deben estar en consonancia con el mensaje de tu empresa.

5. Fuentes de ingresos. El equilibrio entre lo que demanda el consumidor y lo que ofrece tu empresa da como resultado el

precio al que tienes que vender tus productos o servicios... Ya que este precio será la principal fuente de ingresos para el

negocio.

6. Recursos clave. Define todos los recursos que serán clave para el desarrollo de tu modelo de negocio: recursos físicos,

intelectuales, humanos, financieros…
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Unidad 3: Iniciando un negocio rural – Modelos de Negocios

Estructura del lienzo del modelo de negocio

7. Actividades clave. Define algunas actividades clave sin las cuales tu negocio no podría seguir funcionando: producción,

resolución de problemas...

8. Socios clave. Establece alianzas con una variedad de socios clave para ayudar a mejorar el juego de tu empresa.

9. Estructuras de costes. A la hora de establecer tu estructura de costes, puedes elegir entre dos opciones: por un lado,

puedes intentar reducir el coste del producto utilizando herramientas como la automatización del proceso productivo; o, por

el contrario, puedes crear un valor añadido que sea valioso para el consumidor.
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Unidad 4: Establecimiento de un plan de negocios

Diferencia con el modelo de negocio

El modelo de negocio es la base de una empresa, mientras que la plan de negocios es la estructura. Así, un modelo de

negocio es la idea principal de la empresa junto con la descripción de su funcionamiento.

El plan de negocios explica en detalle cómo funcionaría la idea, es el mecanismo para que una empresa genere utilidades,

como se mencionó anteriormente.

Es importante comparar cómo funcionan los modelos de negocio y los planes de negocio para diferenciarlos. Un modelo

de negocio ayuda a identificar los servicios que los clientes valoran. También muestra la reciprocidad de fondos por la

actividad que una empresa brinda a sus clientes.

Un plan de negocios es un documento que muestra la estrategia de una organización junto con detalles del desempeño

esperado. Podemos encontrar los detalles de una empresa cuando revisamos su plan de negocios. Lo que hace es dar más

información sobre el modelo de negocio. Lo hace explicando el equipo necesario para satisfacer la demanda del modelo de

negocio. Explica el equipo necesario, así como los recursos que se deben obtener para comenzar a crear. Explicar los pasos de

marketing y cómo la empresa atraerá y retendrá a más clientes sobre la competencia será parte de un modelo.

Otro aspecto interesante cuando se trata de comparar modelos de negocios y planes de negocios es que no pueden

funcionar el uno sin el otro. Solo recuerda esto, el modelo de negocios va a ser el núcleo del plan de negocios.
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Unidad 4 - Breve descripción del establecimiento de un Plan de Negocios

Estructura de un plan de negocios

Todo plan de negocios tiene una estructura común que sirve para comprender todos y cada uno de los aspectos del negocio.

La estructura de un plan de negocios es la siguiente:

1. Sumario

Descripción de producto/servicio

3. Análisis de mercado y competidores

MODELO DE NEGOCIO

5. Descripción de Recursos Humanos

6. Etapa de desarrollo empresarial

7. Estrategias de marketing

8. Principal riesgo y plan de contingencia

La información sobre el plan de negocios se desarrolla más en el Módulo 2 - Gestión de micro o PyMEs. 
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