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PREGUNTA INICIALES

¢Tu empresa esta logrando las metas que te
propusiste para este ano 20267

CMerka >

¢ Cual consideras hoy el principal obstaculo

Consultoria
para tu empresa’?

¢Donde esta hoy la mayor oportunidad de
crecimiento para tu negocio?

¢ Qué esta pasando hoy en el mercado?



i Contable:

h{”‘cAsesonEs

cal v Laboral CONTABLES Y

Personas fisicas [¥ Contabilidad e impuestos.
- »

BFacturacidn
[V Gestion de Némina

Personas Mora|es' - [V Asesoria fiscal.

[V Planeacién financiera.

Servy ‘ C io s ' e e [V IMSS e Infonavit.

D Gestion de tramites

< ’ .
S Contabilidad electronica. e

BRegular izacion de ejercicios anteriores

o caku‘o de im uesto’ .- -' f .. DCF stion de cuentas por robrar;pagar
R - SAT
,’ /cumpllmiento de obligaciones fiscates.

) A @& 7293545382
/ /' . Factgr{g{op elgdromca s bl
NP O + Calculg-de Nomina. IMSS
\’ % .IM'SS’,.SARe INFONAVIT.
"Mineral de la Reforma, Hldalgo 5 Asesoria Fiscal y

. s ML MR AR N

» Registro y conciliacion contable mensual

» Declaraciones mensuailles y anuales

Y AS ES ORl FISCAL
PERSOWISICAS Y t’)RALES

» Calculo de impuestos federales y locales

» Presentacion de DIOT y deciaraciones

Informativas Algunos servicios:
» Atencion a revisiones electrénicas j—— S
y requerimientos del SAT o Nomizs

» Reportes financieros mensuales para la
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5QuUE es un modelo
de negocCioe

Describe la manera en la gue una empresa
creaq, proporciona y capta valor



5COMO Creo
valore



UN NEGOCIO
NO ES MAS QUE UNA

IDEA PARA HACER
LAVIDA DE OTRAS
PERSONAS MEJOR




5Quien es mi cliente?



;Como disefia la propuesta de valor?

Deseos y
Expectativas

—
 w—
—

Necesidades

Creacion
- de
Productos Ganancias
y Servicios \—9{2
Remedio a
los Dolores
DISENAR

del Cliente

Dolores

OBSERVAR






¢En que cosa eres el
mejor del mundo?

Das una formula y un servicio que no inventastg

Un método de entrega que tampoco inventas
Nada de lo que haces es patentable o una ex
No has identificado ni aislado un segmento
No tienes un concepto de marca.

éDebo decir mas?

riencia unica.
mercado




El proceso
de Innovacion

Entender los

problemas
sin resolver
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Enunciar el problema

é¢Quién?
(Usuario)

Necesita.

(Necesidad)

Por lo cual
(Insight)

Oportunidad

(Como podriamos/que pasaria si)

Iniciador
Verbo
Adjetivo
Sujeto

Publico




Oportunidad Inspiracion

(2 por persona) (elegir 3 de cada grupo)

Ideas disruptivas
(iInnovacion inesperada)

Chucho Ramirez

Maquiavelo
Cantinflas

El Chapo
Khalessi

Madre Teresa

Disney

Corona
Uber

Kidzania
Netflix

Airbnb




Enamorate del problema,
no de la solucion.







Empleza
con el
porque

Circulo Dorado



Steve Jobs
1955-2011

“Aguellos lo suficientemente locos
para creer que pueden cambiar el
mundo, son los que lo hacen”

DESARROLLA
TU VISION




GENERA VALOR

“tenia que ser algo

diferente

algo que nadie mas
estuviera haciendo”

AKIO MORITA

FUNDADOR DE SONY




APLICA/ A VOLUNTAD

“No se puede construir una

reputacion

sobre las cosas que

vas a hacer”

Henry Ford




Modelo de Negocio

Soluciones E—f  Propuesta

Necesidades Perfil del
= -
de Valor

Plan de Negocios

Producto — Precio — Plaza — Promocion



Estrategia de Océano
Rojo

Competir en mercados ya
existentes

Vencer a la competencia

Explotar la demanda ya existente

Escoger entre costo y
diferenciacion

Estrategia de Océano

Azul

Crear nuevos espacios de
mercado

Volver a la competencia
irrelevante

Crear y capturar nueva demanda

Procurar un mejor costo y una
mayor diferenciacion
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www merkacon.webs.tl
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