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2.7 )Justificacion de la empresa
Una vez que ha seleccionado una idea, debe justificar la importancia de la misma, especificar la

necesidad o carencia que satisface, o bien el problema concreto que resuelve.

Ejercicio. A continuacion senala la justificacion de tu empresa y describe detalladamente la

necesidad que ésta satisface o el problema que resuelve.

Ejemplos

Justificacién de la empresa Postres Mexicanos.

Arroz con leche

El producto elaborado con Ingredientes naturales satisface l1as tendenclas actuales que existen en el mercado
hacia lo saludable y lo nutritivo. A su vez, proporciona al consumidor la opcién de adquirir un postre que por
costumbre ha degustado, pero que hasta el momento se ha visto en [a necesidad de elaborar o blen de adquirir
en restaurantes.

Justificacion de la empresa Repiiblica.

Publiddad por internet

Ante esta nueva y creclente necesldad de las empresas por presentar sus servicios y/o productos en el nuevo
comerclo virtual, RepGblica les brinda Ia posibllidad de mantener contacto directo y en linea con sus cllentes
en sus distintos sitios publicitarios, que a su vez proporclonan InformaciGn a los clientes sobre los productos y
serviclos de la compania. También se ofrecen herramlentas que facllitan el Intercambio de documentos por In-
ternet, que son mas rapldos y eficlentes que el correo electronico. En resumen, Repablica ayuda a sus clientes
a mantenerse lo mas cerca posible de sus respectivos clientes, tanto externos como Internos.

2.8 Propuesta de valor, nombre de la empresa, descripcion de la empresa
Propuesta de valor

Ya que tiene claro cual es el producto o servicio que ofrecera la empresa, el siguiente paso es
redactar la propuesta de valor, es aquella que tiene la fuerza para impulsar el desarrollo del
emprendimiento, la idea que diferenciara un producto de elementos similares a los de la
competencia; dentro de su contenido especifica los aspectos que motivaran al consumidor a
preferirlo, puede ser su precio, calidad, servicio posventa, utilidad, y cualquier otro atributo al

que el cliente potencial le otorgue valor.

Ejemplos




Propuesta de valor de Postres Mexicanos.

El pueblo mexicano, orgulloso de sus ralces y de sus tradiclones, busca opclones para consumir productos
alimenticios de I3 cocina tipica y ademas darlos a conocer en otras partes de mundo, sl a esto se une que
vivimos en una era en que el tiempo no es suficiente para pasar horas en Ia cocina, Postres Mexicanos ofrece
productos elaborados con Ingredientes naturales, que ademas de ser deliclosos son saludables y nutritivos, por
sl esto no fuera suficiente, proporciona al consumidor la opcién de adquirir un postre listo para consumir y en
la porcién adecuada para satisfacer el antojo y obtener sus beneficios nutriclonales. El arroz con leche, que es
el primer producto que saldrd a la venta, estard a su disposicion siempre fresco en tlendas de autoservicio y de
convenlencla.

Propuesta de valor de Repiblica.

En el siglo xx, cuando la tecnologia marca la pauta de avance, es Imprescindible gue las empresas modernicen
su Imagen e Incluyan su Informaclon en el mundo electrénico, y lo mejor es apoyarse en una empresa que pue-
da brindar todos esos serviclos, tanto de disefo como de seguimlento, asi se evita pérdida de tlempo y de re-
cursos econémicos, logrando excelentes resultados. Por lo antes expuesto, nuestra empresa es la oportunidad
perfecta para que otras companias presenten sus serviclos y/o productos en el nuevo comerclo virtual, ademds
de ofrecerles 13 posibilidad de mantener contacto directo con sus cllentes por medio de formas en linea en sus
sitlos publicitarios, que a su vez facilitan el Intercamblo de documentos por Internet, mantenlendo muy buenos
canales de comunicaclon con sus posibles clientes.

Con base en los ejemplos senale su propuesta de valor en la cédula del ejercicio

Sanale, a detalle, la propuesta de valor del producto o servicio con el que su empresa iniciard operaciones;
incluya todos los aspectos recomendados.

Nombre de la empresa
El nombre de la empresa es su carta de presentacion, es el reflejo de su imagen, su sello
distintivo y, por ende, debe reunir una serie de caracteristicas especificas. El nombre de la

empresa debe ser, entre otras cosas:

* Descriptivo. La denominacion, por si misma, debe reflejar el giro de la empresa y/o sus

caracteristicas distintivas de especializacion.




Original. La ley establece que el nombre de una empresa debe ser nuevo (que no exista
ya en el mercado) y se puede constituir por cualquier signo o simbolo, palabra o
palabras, figura, forma geométrica o tridimensional, o bien por el nombre propio de

una persona.

Atractivo. Debe ser llamativo y facil de recordar; visible, esto es, que esté bien

identificado en el lenguaje verbal comun, para facilitar su aceptacién y memorizacion.

Claro y simple. Que se escriba como se pronuncia y viceversa.
Significativo. Que se pueda asociar con formas o significados positivos; por ejemplo,
—Excellencell o —Excelentiall, reflejan su significado: excelencia, lo cual se asocia con

cosas muy bien hechas, con clase, etcétera.

Agradable. Una caracteristica muy importante es que el nombre sea agradable, de buen
gusto; que no implique dobles sentidos o términos vulgares, ya que esto provoca
rechazo inmediato en el consumidor, aun cuando en un principio pudiera parecer

gracioso.

Realice una luvia de ideas y determine cinco posibles nombres, evalie los atributos especificados.

Atributo

Nombre

Descriptivo  Original Atractivo Claro Significativo  Agradable Total

Una vez realizado el procedimiento anterior, seleccione la opcidon que obtuvo el puntaje mas

elevado.

Descripcion de la empresa

Tipo de empresa

El giro

de una empresa es su objeto u ocupacién principal. En México existen tres giros en los

que toda empresa se puede clasificar, de acuerdo con la Secretaria de Economia (SE).

+ Comercial. Se dedica a la compraventa de un producto determinado.



+ Industrial. Cualquier empresa de produccién (manufacturera o de transformacion) que
ofrezca un producto final o intermedio (a otras empresas) se ubica en este giro.
+ Servicios. Las empresas que ofrecen un producto intangible al consumidor se clasifican

en este giro.

Tanto las empresas del giro industrial como las de servicios se subdividen, a su vez, por

industria.
Ubicacion y tamaiio de la empresa

La ubicacién de la empresa permite determinar el medio ambiente cercano a ésta. Una
empresa de productos especializados en electronica quiza no tenga tanto éxito en un poblado
pequeno, como pudiera serlo en una ciudad grande a menos, por supuesto, de que las
caracteristicas particulares de ese poblado lo distingan por tener una fuerte industria en el

area.

El tamano de la empresa se determina de acuerdo con la clasificacion establecida por
organismos de gobierno; por ejemplo, en México, la Secretaria de Economia (SE) establece la

clasificacion que aparece en el siguiente cuadro

Clasificacion de empresas por tamafio.

Sector Tamafio de la empresa Niim. de empleados
Micro 1-30
Industria o BN
Medlana 101-500
Grande Mas de 500
Micro 1-5
ComeErcid Pequena 6-20
Medlana 21-100
Grande Mas de 100
Micro 1-20
Serviclos riquen 2-50
Mediana 51-100
Grande Mas de 100



Sefale la ubicacion y tamano esperados para su empresa.

Tamano:

Ubicacion:

2.9 Analisis FODA, mision y vision de la empresa, productos y servicios de la
empresa

El andlisis FODA es una herramienta que el emprendedor puede utilizar para valorar la
viabilidad actual y futura de un proyecto, es decir, es un diagnéstico que facilita la toma de

decisiones.

Se denomina FODA por las iniciales de sus cuatro componentes: Fortalezas, Debilidades
(ambas, directamente relacionadas con el proyecto y son de tipo —internoll, es decir, bajo el
control del emprendedor para aprovecharse y/o complementarse) Oportunidades y Amenazas
(variables externas dificiles de modificar pero predecibles y, por tanto, que hasta cierto punto

se pueden prevenir o aprovechar).

Para redactar la lista de fortalezas y debilidades, es necesario pensar en aspectos como la
experiencia que se pueda tener en el area en la que se piensa incursionar, ademas de los
recursos con los que cuenta, por ejemplo, humanos, financieros, tecnologicos o de tiempo. Las
fortalezas son todo lo que se tiene y que coloca al proyecto por encima de otros similares.
Por el contrario, las debilidades son todas las areas de oportunidad para mejorar y/o

complementar.

Cuando toca el turno a las oportunidades y amenazas, es necesario observar aspectos como:
las barreras de entrada y de salida, las tendencias sociales, culturales y economicas, ademas de
los competidores actuales; se trata de factores que resultan positivos, favorables, explotables,

que se deben descubrir en el entorno en el que actla la empresa, y que permiten obtener



ventajas competitivas. Las oportunidades, son todos aquellos aspectos favorables para la

empresa y las amenazas, las que atentan o pudieran actuar contra el desarrollo de la empresa.

Cabe aclarar que es necesario realizar constantemente el anilisis FODA pues es una

herramienta muy util en las revisiones periodicas indispensables para toda empresa.

Después del andlisis, es tarea del emprendedor utilizar esa informacion para planear acciones

que conviertan las debilidades en fortalezas y las amenazas en oportunidades.
Mision de la empresa

La mision de una empresa es su razén de ser; es el proposito o motivo por el cual existe vy,
por tanto, da sentido y guia sus actividades. La mision debe contener y manifestar

caracteristicas que le permitan permanecer en el tiempo, por ejemplo:

Atencion (orientacion al cliente).
Alta calidad en sus productos y/o servicios.

Mantener una filosofia de mejoramiento continuo.

AN N NN

Innovacién y/o distingos competitivos, que le den a sus productos y servicios
especificaciones que atraigan y mantengan al cliente (larga duracion, garantia, sencillez

de uso).
La misién debe reunir ciertos requisitos que le den validez y funcionalidad:

+ Amplia. Dentro de una linea de productos, pero con posibilidades de expansion a otros
articulos o lineas similares. No obstante, la amplitud no debe ser tanta que se pierdan
la naturaleza y caracter de la empresa, o bien que confundan el mercado y tipo de
necesidad a satisfacer.

%+ Motivadora. Que inspire a quienes laboran en la empresa; pero que no sea tan
ambiciosa que se perciba como inalcanzable.

+ Congruente. Debe reflejar los valores de la empresa, asi como de las personas que la
dirigen y trabajan en ella. La mision no es solo una descripcion de lo que es o pretende
ser la empresa, sino también de su esquema de valores (éticos y morales).

Toda mision debe contestar tres preguntas basicas:

I. ¢Qué? (Necesidad que satisface o problema que resuelve.)



2. ;Quién? (Clientes a los cuales se pretende llegar.)

3. ;Como!? (Forma en que sera satisfecha la necesidad prevista como oportunidad.)

La mision de una empresa es su tarjeta de presentacion, por lo que exige una constante revision
y autoevaluacion del funcionamiento de la misma para comprobar si éstos son congruentes

entre si.
Vision de la empresa

Al igual que la mision, la vision de la empresa es una declaracion que ayuda el emprendedor a
seguir el rumbo al que se dirige a largo plazo. Una vision clara permite establecer objetivos y
estrategias que se convierten en acciones que inspiren a todos los miembros del equipo para
llegar a la meta. La palabra vision viene del latin —vistoll, entonces la vision es la accion de ver
al futuro, la mayoria de las nuevas empresas utilizan lapsos de entre 5 y 10 anos de tiempo

para alcanzar su vision.

Una visién, debe ser:

- Motivadora para todos los integrantes de la empresa.

- Claray entendible.

- Factible o alcanzable, aunque no sea facil.

- Realista, considerando el entorno actual y cambiante en el que se vive.

- Alineada con la mision y los valores de la empresa.

Para escribir la vision de su empresa, el emprendedor puede iniciar por responder las siguientes

preguntas:

* ;Como sera mi empresa en unos anos?

* ;Como quiero que mi empresa sea reconocida por los clientes?

* ;Qué ofrece esta empresa a los clientes, proveedores y sociedad?
» ;Hasta donde quiero llegar con esta empresa?

* ;Cudles son los valores y principios que rigen las operaciones de esta empresa?
En segundo lugar debe observar las tendencias actuales e investigar hacia donde se dirige la

industria en la que quiere incursionar, es decir, prestar atencion a los factores externos que
pueden influir en el éxito o fracaso del proyecto. No olvide poner especial cuidado en el

potencial de crecimiento que se espera con este proyecto de empresa.



Después de considerar los aspectos anteriores, el emprendedor puede redactar su vision, no

obstante, atienda algunos ejemplos de empresas multinacionales muy importantes:

- Coca-Cola Company: Ser el mejor embotellador del mundo, reconocido por su
excelencia operativa y la calidad de su gente
(www.femsa.com/es/business/coca_cola_femsa, consultado el 21 de octubre de 2010).

- CEMEX México: Como el principal productor de cemento y concreto premezclado en
México, tenemos una cobertura de mercado a nivel nacional. Nuestras modernas
plantas en las costas del Atlantico y Pacifico nos permiten aprovechar los bajos costos
de transporte maritimo a los mercados de Estados Unidos, Centro y Sudamérica y el

Caribe (www.cemex.com/espa/gl/gl_mx.asp, consultado el 2| de octubre de 2010).
Objetivos de la empresa a corto, mediano y largo plazo

Los objetivos son los puntos intermedios de la mision. Es el segundo paso para determinar el
rumbo de la empresa y acercar los proyectos a la realidad (el primer paso fue redactar la
mision). En los objetivos los deseos se convierten en metas y compromisos especificos, claros
y ubicados en el tiempo. Asi, la mision deja de ser una intencion para convertirse en una

realidad concreta.

A través de los objetivos, la mision se traduce en elementos concretos, como:

* Asignacion de recursos (qué).
* Asignacion de actividades (como).
* Asignacion de responsables (quién).

* Asignacion de tiempos (cuando).

Los objetivos deben poseer ciertos rasgos o peculiaridades, por ejemplo:

* Ser alcanzables en el plazo fijado.

* Proporcionar lineas de accién especificas (actividades).
* Ser medibles (cuantificables).

* Ser claros y entendibles.

Los objetivos se establecen en forma general para la empresa y se deberan reflejar en objetivos

especificos para cada area funcional de la misma.



Con base en el tiempo en que se pretenden cumplir, los objetivos se clasifican en las siguientes

categorias:

* Obijetivos a corto plazo (6 meses a | ano).
» Objetivos a mediano plazo (I a 5 anos).

* Obijetivos a largo plazo (5 a 10 anos).

Ventajas competitivas

Todo producto o servicio de una empresa debe encaminarse a la satisfaccion de una necesidad
o a la solucion de un problema de un segmento de mercado definido. Lo anterior fundamenta
el posible éxito de una empresa, por lo que se deben establecer de forma correcta y concreta
esos elementos de éxito. Si se cumple con esto, los productos y/o servicios de la empresa
poseeran ciertas caracteristicas particulares, distintivas, que los diferenciaran de otros
similares, presentes en el mercado. Existen dos términos encaminados a describir las

caracteristicas antes senaladas, éstos son:

* Ventajas competitivas. Peculiaridades del producto y/o servicio que lo hacen especial,
lo cual garantiza su aceptacion en el mercado; por lo general estas caracteristicas son
aspectos que hacen —unicosll a los productos y/o servicios de la empresa, en
comparacion con otros ya existentes en el mercado. Algunos ejemplos de ventajas
competitivas pueden ser: un nuevo saborizante para dulces, un sistema innovador de
calentamiento automatico de bebidas (café, té, chocolate, etc.), un nuevo servicio de

comunicacion via buzén de voz, etcétera.

* Distingos competitivos. Aspectos que forman parte de la estrategia de la empresa,
que le dan imagen a la misma y que inclinarian, en un momento dado, las preferencias
del consumidor por los productos y/o servicios de la empresa que los presenta;
normalmente son elementos comunes que existen ya en el mercado, pero a los que
se les dara atencion especial, para que la empresa se distinga por poseerlos. Algunos
ejemplos de distingos competitivos pueden ser: servicio posventa, sistema de

distribucién, garantia, etcétera.

Este punto del plan de negocios establece las condiciones actuales de la industria o sector en
que participa la empresa, asi como sus condiciones futuras que se pueden prever a partir del

reciente desarrollo que haya presentado. Por ejemplo, una empresa cuyo producto se
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encuentra en la industria del vestido, debera obtener informacion sobre el crecimiento en
ventas de esta industria en los Ultimos cinco anos y determinar la proyeccién de desarrollo
para los proximos dos, cuando menos, basados en los datos obtenidos. Asimismo, debera
ubicar los principales riesgos y oportunidades que esta industria ofrece, de acuerdo con las
caracteristicas de su medio actual y futuro. Es muy importante justificar la informacion y

proyecciones que se presenten, citar las fuentes de donde fue obtenida la informacion.

Un elemento mas a resaltar en este punto es la importancia que la industria posee a niveles
nacional, regional y local ya que, en gran medida, las proyecciones realizadas se reflejaran en

este aspecto particular.

Es muy importante establecer con claridad los productos y/o servicios que la empresa ofrecera
al mercado; La descripcion, si bien no es necesario que sea muy precisa, si debe proporcionar

una idea clara del producto o servicio.

Es muy importante que antes de iniciar cualquier proyecto, cuente con la capacitacion y
experiencia necesarias para visualizar, de manera real, las ventajas y problemas que se pudieran
presentar, por lo que basicamente esta seccion intenta justificar los elementos que califican al

desarrollador del proyecto para llevarlo a cabo.
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