


GUIA DE PRESENTACION DE LA IDEA DE NEGOCIO DIGITAL
[bookmark: _GoBack]ALCANCES
El contenido de esta guía tiene como objeto orientar a los emprendedores en el llenado del formulario. 
1. DATOS GENERALES
1.1. Título de la idea de negocio digital.
Debe ser breve, sin abreviaturas; reflejar el carácter y/u objetivo de la idea.
1.2. Responsable de la idea de negocio y miembros del grupo emprendedor 
El responsable se detallará sus datos el primer recuadro, luego seguirán los demás miembros del equipo.
	Apellido y Nombre
	

	Email
	
	Fecha de nacimiento
	dd/mm/aa

	Teléfono celular
	
	Teléfono fijo
	

	Dirección 
	

	Ciudad
	
	Departamento
	

	Carrera 
	
	Edad 
	
	DNI
	

	Idioma ingles
	
	BASICO
	
	INTERMEDIO
	
	AVANZADO

	Otros conocimientos
	



1.3. Área temática
Indicar la categoría en la que participa, según las bases del concurso
1.4. Que motiva a los responsables a participar del concurso.
Indicar las principales motivaciones del responsable y/o del equipo a participar del concurso.
1.5. Cómo surgió la idea
Breve historia sobre el origen de la idea que se esté presentando.

2. Resumen Ejecutivo
El resumen debe describir la idea de negocio, señalando los puntos fundamentales de la misma y destacando los aspectos más relevantes de las distintas secciones que conforman el documento tales como la idea de negocio y su diferenciación respecto a productos/servicios existentes, situación del mercado y entorno competitivo, publico objetivo, propuesta de valor del producto/servicio: ¿Qué necesidad satisface? ¿Por qué comprarían el producto/servicio?, y toda información que permita tener una idea acabada del proyecto.
Se recomienda realizar el resumen ejecutivo recién cuando haya terminado de completar todos los aspectos de la presentación.




3. PRESENTACIÓN DE LA IDEA DE NEGOCIO
3.1. Presentar un resumen descriptivo de la idea de negocio. 
Desarrollar sintéticamente las características sobresalientes del emprendimiento, las principales actividades que deberán desarrollarse, la forma en que será llevada a cabo y los plazos de ejecución de las mismas. Presentar toda otra información relevante que permita  tener una idea acabada de las características del emprendimiento y de la forma en que se lleva a cabo el mismo.
3.2. Objetivos
Describir cuales son los objetivos que se persiguen este emprendimiento.
3.3. Oportunidades y Tamaño de oportunidad
Describir sintéticamente las oportunidades técnicas y/o comerciales existentes en el medio que acrecientan el atractivo general de esta idea de negocio.
3.4. Desarrollo actual
En qué estado se encuentra actualmente la idea de negocio: esbozo conceptual, proyecto formulado, prueba piloto, otros.
Explicar en qué ámbitos se desarrolló la idea de negocio con que contactos, apoyos y/o tutorías, y los aspectos salientes realizados hasta el momento.

4. PRESENTACIÓN DEL EQUIPO DE EMPRENDEDOR
4.1. Historia
Describir de forma breve como se originó el equipo emprendedor, cuáles eran sus objetivos iniciales y a que se dedicaron en el transcurso del tiempo.
4.2. Presente
Describir brevemente la actualidad del equipo emprendedor, es decir, a que se dedican actualmente.
4.3. Objetivos
Describir brevemente los objetivos que tiene actualmente el equipo emprendedor y como se vinculan estos con la idea de negocio presentada.
4.4. Capacitación y estudios
Describir estudios formales e informales, cursos y seminarios, en especial aquellos relacionados con la actividad que se piensa desarrollar. No es requisito los estudios formales, pero el jurado debe conocer qué conocimiento o relación tiene el o la concursante con la temática de su proyecto.
4.5. Experiencias personales, académicas  y empresariales
Describa las labores o experiencias que ha tenido en actividades emprendedoras (lucrativas o no lucrativas), no importa el plazo en que estuvo en dicha actividad. Es necesario describir el rol desempeñado y el tiempo que duró su participación.
4.6. Carta de Interés





5. PLAN DE NEGOCIO
Desarrollar este cuadro de forma concisa 

	Aliados /Partners Clave

Quiénes son los partners?
Quiénes son nuestros proveedores clave?
Qué recursos clave requerimos de nuestros partners?
Qué actividades clave realizan nuestros partners?

Motivación para la alianza:
Optimización y economías
Reducción del riesgo y la incertidumbre
Adquisición de recursos y actividades específicas
	Actividades Clave

Que actividades clave requiere nuestra propuesta de valor?
Nuestros canales de distribución?
La relación con el cliente?
Flujos de ingreso?

Categorías:
Producción
Solución de problemas
Plataforma/Network

	Propuesta de Valor

Qué valor le entregamos al cliente?
Qué problema de nuestros cliente estamos solucionando?
Qué tipología de producto o servicio estamos entregando a cada segmento de cliente?
Qué necesidad estamos satisfaciendo?

Características
Novedad
Performance
Personalización “Obtención de resultados”
Diseño
Marca/Estatus
Precio
Reducción de costos
Reducción de riesgos
Accesibilidad
Conveniencia/Usabilidad
	Relación con el Cliente

Qué tipo de relación espera cada segmento de clientes que establezcamos y mantengamos con ellos?
Cuáles hemos establecido?
Cómo se integran con el resto del modelo de negocios?
Qué tan costosas son?

Ejemplos:
Asistencia personalizada
Asistencia personalizada dedicada
Auto servicio
Servicios automáticos
Comunidades (online, de práctica, club)
Co-creación
	Segmentos de Cliente

A quién le estamos creando valor?
Quiénes son nuestros clientes más importantes?

Mercado masivo
Mercado de nicho
Segmentado
Diversificado

	
	Recursos Clave

Qué recursos clave requiere nuestra propuesta de valor?
Nuestros canales de distribución? 
La relación con el cliente?
Los flujos de ingreso?

Tipos de recursos:
Físicos
Intelectuales (patentes de marca, copyrights, bases de datos)
Humanos
Financieros
	
	Canales

Qué canales prefieren nuestros segmentos de clientes?
Cómo estamos llegando a ellos?
Cómo están nuestros canales integrados?
Cuáles funcionan mejor?
Cuáles son más eficientes en costo/beneficio?
Cómo nos estamos integrando a la rutina de nuestros clientes?

Fases del canal:
1. Darse cuenta
Cómo hacemos conocidos los productos y servicios de nuestra empresa?
2. Evaluación
Cómo ayudamos a nuestros clientes a evaluar nuestra propuesta de valor?
3. Compra
4. Delivery
Cómo llegamos con nuestra propuesta de valor a nuestros clientes?
5. Post Venta
Cómo proveemos la post-venta a nuestros clientes?
	




6. INFORMACIÓN ANEXA
Agregar toda información que se considere de interés para la presentación. Características del producto, de sus clientes potenciales, de su competencia, proveedores, etc.
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