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UNIDAD II

NACIMIENTO DE LA
IDEA DE NEGOCIO

Idea original

impulsa el desarrollo del
emprendimiento

diferenciara un producto
con elementos similares
de la competencia

razon para escojer ese

producto y no el otro

Jeffry Timmons

una idea original es un
requisito para el exito
posterior

pero de ninguna manera
asegura el exito de un
negocio.

requiere de factores que
beneficien su desarrollo

fabricar un producto y

Puchol (2005)

ofrecer un servico mas
barato y de mejor calidad

importacion de producto
extranjero que podria ser
comercializado en ese
lugar

no ha satisfecho bien la
demanda de producto o
servicio

un producto es suceptible

capacidad de sustituir una
materia prima por otra
que ofrezca mas ventajas

deve acompanarse con buen
modelo y plan de negocios

de ser sustituido por otro
mejor

un producto es suceptibe

de ser mejorado

posibilidad de reciclar

materia prima




2.1 PROPUESTA DE VALOR

Zimmerer (2005)

describe que la meta de elaborar y

desarrollar un plan estrategico es crear
una ventaja competitiva

que permita crear valor para los
consumidores y que les sea dificil de
emular a la competencia

Metzgel y Donaire (2007)

mezcla unica de productos, servicios,

beneficios y valores

Fayolle (2007)

el emprendimiento se trata de crear

agregados que la empresa ofrece a sus
clientes

define el emprendimiento como
proceso dinamico de creacion de valor
incremental.

valor

es de gran importancia como parte del ‘
desarrollo de plan de nogocios, por

no pueden explicar que hace su
empresa es decir no tienen clara la
ropuesta de valor de la empresa

que al tener fuerte impacto hara crecer Metzger (2007)
su mercado

la propuesta de valor deve cumplir con

las siguientes cracteristicas:
Porter (1985) propuesta de vallc|>r fue difundido Son el

nombre de "cadena de valor

Mejia (2007) propuesta de \{alor. estudlps sobre
estrategia empresarial

el emprendedor deve buscar la manera
de afiadirle valor

se da una dinamica de relacion entre el
individuo vy la creacion de valor

reflejar la funcionalidad, el servicio, la

imajen...

incluir informacion importante para los

comunicar lo que hace mejor la
empresa

clientes

conocer y reflejar caracteristicas que

ser lo suficientemente simple y
entendible

traten a un posible comprador

a traves de ella se identifican los
procesos de seguir dentro del negocio

Kotler (2005)

formada por el conjunto de beneficios |
que una emresa promete entregar y
no solo por el posicionamiento de la
oferta

se define como mezcla que se forma

buscar la fidelidad del cliente

ayuda a eegir indicadores y
necesidades de recursos

con la descripcion de los productos o
servicios

desarrollo que la propuesta de valor se

asi como los que ofrece y sus valores
agregados que lo hacen diferente a los
de su clase

elegir un posicionamiento amplio para
el producto como punto de partida

da por estapas: ‘

determinar una postura de valor para
el producto

desarrollar la propuesta de valor total
del producto.




2.2 GENERACION
DE IDEAS

pueden convertirse en | solucion
a las necesidades 0 problemas  r————
que las personas requieren

Alex Osborn (2005)

propone generar ideas a base de

Kaplan y Norton (2004)

elemento importantes en la
propuesta de valor

diversas preguntas

el emprendedor requiere analizar

1.-el mercado; descripcion del publico al
que va dirigida a propuesta de valor

2.-la experiencia que recibe el cliente

con cuidado:

despues de cusestionamientos y
analisis es necesario construir la
propuesta de valor

3.-producto que ofrece al cliente
4.-las alternativas y las diferencias

5.-evidencias que tiene la empresa sobre
sus ventajas

puede iniciarse con la eleccion de
la categoria:

1.- fijar precios economicos buena calidad y

servicio

2.-vanguardia en el desarrollo de productos

3.-ofreser solucion a necesidades

4.- cautiverio: buscar acaparar a la mayor parte de

compradores

== relacionados con el cliente

* necesidad que cubriran
* politicas de atencion y servicio
*cana o canales de distribucion

* servicios de posventa

relacionados con el punto de

vista de la empresa

*objetivo estrategico
* recursos
riesgos calculados y posibles acciones
* objetivos de plan de ventas

Mariotti (2007)

tener clara las respustas a la serie
de preguntas.

1.- ¢ por que | compra ?

existen 5 elementos en las que el

al tener una idea de lo que
representara la propuesta de
valor

emprendedor puede elegir

3.- ¢ que espera el cliente ?

4.- ¢ como ve la empresa el cliente

5.- ¢ como le gusta ser tratado el clien

2.- ¢ que lo hace ser fiel a una marca ?

?

te ?

hay que analizar cada uno de

estos puntos ya el valor sea cuali
o cuantitativo

5.- identificar com

2.- utilizar una tecnologia existente para un nuevo bien
3.- utilizar tecnologia existente para mejorar un producto viejo

4.- encontrar nuevas fuentes de recursos

1.- utilizar nueva tecnologia

o el producto puede ser llevado a mercdos en
lo que antes no se distribuia

* posee un mejor disefio

_| facilita el trabajo del cliente en
algun aspecto

* e da valor a la marca

* se ofrecera a un precio menor que otros

* ayuda al consumidor a reducir costos

* reduce algun tipo de riesgo para el
consumidor

las propuestas de valor saifacen
- por completo nuevas
necesidades

el mejorarel desempefio tiene
sus limites

— el producto se adapta




elementos para la planeacion estrategica para
negocio

- analisis FODA
- analisis de la industri y del mercado
- anaalisis tecnico-operativo
analisis organizacional y de recursos humanos
- analisis finaciero

Stonehouse y Pemberton

esta combinacion de elementos tien una asociacion

positiva con la planeacion a largo plazo

Merrielees et al., n.d

definir hacia quien se quiere enfocar el producto ya

que el cliente tiene una influencia en el
posicionamiento de la empresa

2.3 MODELO DE
NEGOCIO

describe la formaque una organizacion crea, captura
y entrega valor a lo economico o social

Ramirez cita a Rappa (2005)

el modelo de negocio es "el mecanismo por el cual

un negocio decribe la mecanica para la creacion de

valor economico”

aspectos de modelos de negocios

* selecionar sus clientes

* segmentar ofertas

Magretta (2002)

explicita el contenido, la estructura y el gobierno de
las tranasacciones designadas para crear valor al

Modelo de negocio

crear valor para clientes explotar oportunidades de negocio ( Amit y Zott
* salir al mercado 2001)
* definir los procesos clave de negocios |
* confiurarr recursos
* asegurar modelo deingreso adecuado
poner atencion en los costos y en las estrategias a
utilizar ( Chesbrough y Rosenbloom 2001)
modelo deve enfocarse en disefiar su producto para
una necesidad conocida a traves de un proceso
inovador
su aparicion en un articulo fue en 1957 por Bellman . : L
s N N logica del negocio de un modelo especifico
asi como en el titulo de un articulo en 1960 por — " .
(Osterwaldr, Pigneur y Tucci 2005)
Jones
empleado por primera vez en 1954 por peter
Drucker
resumen escrito de la propuesta de negocio
. emprndedor, sus detalles financieros y
concepto segun diversos autores: operacionales, oportunidades y estrategias
(Zimmerer 2005)
Universidad de Negocio de Harcard los profesores conjunto de decisiones y negociaciones realizadas . L .
) P N . abstraccion de un negocio, identifica la manera en
Hamermesh y Paul Marshal definen el modelo de  m— por la compafiia para conseguir un beneficio — N N
3 . que genera benefico economicos ( Betz 2005)
negocio como: (Luecke, 2006)
elecciones y las agrupan en tres categorias:
Casadesus-Masanell y Ricart (2007) denominan las 1.- politicas describe la base para saber como una organizacion
aciones necesaria para establecer el modelo de  r—— . — crea, entrega y captura valor. (Alexander
negocio como: 2.- activos Osterwalder 2009)
3.- legales
* guia las operaciones de una compafiia
- . . - documento escrito , preparado por el emprendedor ,
. : atrae a lideres inversionistas N ;
funciones esenciales b descrive todos los elementos interno y externos (

* obliga a los emprendedores a aterizar sus ideas en
la realidad

Hisrich 2008)




2.4
CARACTERISTICAS
DE LOS MODELOS

DE NEGOCIOS

Su objetivo es mantener los costos fijos
bajos y el valor para el cliente alto para
maximizar las ganancias

2.4.1 BAJOS COSTOS

para aumentar el marguen de las
ganancias deve disminuir los costos

y asi hacer frente a la competencia

medidas para mateener costos bajos

2.4.2 INOVACIONY
DIFERENCIACION |

deve ser valor para el comprador y se
proporciona al reducir el costo y
aportar una mejor utilidad del producto

deve ser real y percibida por el cliente
de otra forma no habra una preferencia
por el producto

formas de establecer diferenciacion en
la cadena de valor:

retos de Lewis (2007) deve planearse
modelos de negocio que tenga las

* nimero uno en el sector

* tener muy bien el control

* esquema administrativo modesto

* materias primas superiores y
tecnologi con alto control de calidad.

* tato al cliente ‘
* tiempo de entrega
* garantia
* calidad ‘

* servicio ‘

siguientes caracteristicas:

* uso de tecnologias apropiadas

* basar el modelo en la eficiencia en el

uso de recursos cono el capital

* produccion locar, cuestion logica de
reducion de costos




2.5 ELEMENTOS DE LOS
MODELQS DE NEGOCIO

proporciona informacin
acerca de la seleccion de
clientes, producto a
ofreser, recursos necesarios

elementos que conforman
a un modelo de negocio
segun Chesbrough y
Rosenbloom

propuesta de valor

segmento del mercado

estructura de la cadena de
valor;

Osterwalder y Pinger (2009
propone 9 elementos para
el modelo de negocios)

cubren las princiales areas

gneracion de ingresos y

ganacias

posicion de la compaiiia en
la red de oferentes

(competencia)

estrategia competitiva

del negocio:
— consumidores
— oferta
m— infraestrutura
= viabilidad financiera

segmento del mercado

propuesta de valor

canales de distribucion

relacion con los
cnsumidores

flujos de fectivo

recurso clave y actividades
clave

socios clave y estructura de

costos




definir opjetlvos, mision que una vez selecionada una
S€ persigue y por que se idea,deve jutificar la

considera justificable importancia de la misma
desarrollarlo

proceso creativo para |
determinar el producto o
servicio de la empresa

especificar la necesidad o carencia
que satisface o bien el problema
concreto que resuelve

se deve realizar una lluvia de
ideas para determinar el
producto de la futura
empresa

una vez generado ideas en
necesario evaluarlas
mediante criterios que el
emprendedor juzgue
convenientes

selecionar la mejor de las
ideas

efectuar una lluvia de ideas
en la cedula de ejrcicio

una vez que se seleciona
una idea es neesario
definirla con mas detalle

y despues llenar la cédulade
ejercicio




SON:

PROPUESTA DE VALOR

NOMBRE DE LA EMPRESA

DESCRIPCIONDE LA EMPRESA

Una vez ya teniendo claro cual es el
producto o servicio

es su carta de presentacion, su sello
distintivo y deve contener las sigueintes
caracteristicas:

tipo de empresa

se redacta la propuesta de valor

el giro de una empresa es su objetivo u

es aquella que tien la fuerza de impulsar el
desarrollo del emprendimiento

idea que diferenciara un producto de
elemntos similares a los de la competencia

UBICACION Y TAMARO DE LA EMPRESA

permite determinar el medio hambiente
cercano a esta

el tamafio de la empresa se determina de
acuerdo a la clasificacion establecida por:

Mexico secretaria de economia (SE)

dentro de su contenido especifica los
aspectos que motivaran al consumidor a
preferirlo

tamafio de la empresa y num. de
empleados:

micro 1-30
pequefia 31-100
mediana 101-500

grande mas de 500

descriptivo " .
ocuoacion principal
- mexico existen 3 giros en los que la
original e
empresa se puede clasificar:
. . industria
atractivo comercial: compraventa de producto
. industrial: empresa que ofresca un .
claro y simple comercio

producto final o intermedio

por su precio, calidad, servicio postventa,
utilidad y cualquier otro atributo

significativo

agradable

micro 1-5
pequefia 6-20
mediana 21-100
grande mas de 100

servicio: empresas que ofrecen un
producto tangible al consumidor

servicios

micro 1-20
pequefia 21-50

mediana 51-100
grande mas de 100




ANALISIS FODA

MISION DE LA EMPRESA

\valora la viabilidad actual y futura de
un proyecto

caracteristicas

requisitos que le dan validez y
funcionalidad

toda mision deve contestar 3
preguntas basicas

les un diagnostico que facilita la toma

aspectos como la apariencia del
area que se piensa incursionar

mejoramiento continuo

Yy recursos con los que cuenta como:
humanos, fiancieros, tecnologicos o
de tiempo

cuando toca tiempo de
oportunidades y amenazas es
necesario observar aspectos como;
barreras de entraday salida, las
tendencias sociales, culturales y
economicas

las oportunidades son todos
aquellos aspectos favorables para la
empresa y las amenazas las que
atentan contra el desarrolo de la
empresa

innovacion y distingos competitivos
que atraigan y mantengan al cliente

VISION DE LA EMPRESA

ayuda al emprendedor a seguir el
rumbo al que se dirige a largo plazo

de decisiones atencion (orientacion al cliente) amplia 1.- éque? (problema que resuelve) una vision deve ser:
FODA A INICIALES DE 4
COMPONENTES: fortalezas
debilidades alta calidad en sus productos y motivadora 2.- équien? (clientes a los que motivadora para los integrantes de
i servicios pretende llegar) la empresa
oportunidades
amenazas
redactar lista de fortalesas y 3.- dcomo? {forma en la que sera
debilidadees hay que pensar en mantener una filosofia de congruente satisfecha la necesidad prevista clara y entendible

como oportunidad)

factible o alcanzable aunque no sea
facil

OBJETIVOS DE LA EMPRESA A
CORTO, MEDIAN Y LARGO PLAZO

VENTAJAS COMPETITIVAS

a travez de los objetivos, la mision se
traduce en elemntos concretos
como:

los objetivos deven poseer rasgos y
prioridades como:

tiempo en el que se deven cumplir
los objetivos

todo producto deve encaminarse a
la satisfacion de una necesidad

el emprendedor para escribir la
vision de su empresa responde las
siguientes preguntas

asignacion de recursos

ser alcanzado en plazo fijado

corto plazo 6 mese 1 afio

ventajas competitivas:
peculiaridades del producto y
servicio que lo hacen especial

como sera mi empresa en unos afios

asignacion de actividades (cmo)

proporcionar lienas de accion
espesificas 8actividades)

mediano plazo 1 a 5 afios

distingos competitivos: aspectos que
forman parte de la estrategia de la
empresa quele dan imagen a la
misma

como quiero que sea reconocida por
los clientes

asignacion de responsables
(quienes)

ser medibles

que ofrece a los clientes,
proveedores y sociedad

valores de la empresa

realista y alineada con la mision y

hasta donde quiero llegar con esta
empresa

largo plazo 5 a 10 afios

asignacion de tiempos (cuando)

ser claro y entendibles

uales son los valores y principios que
rigen las operaciones de la empresa

es muy iportante establecer con
claridad los productos o servicios
que la empresa ofrecera al mercado
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