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NACIMIENTO DE LA IDEA DE NEGOCIO

( NACIMIENTO DE LA
IDEA DE NEGOCIO

Una idea original es aquella que tiene la fuerza para impulsar el
desarrollo del emprendimiento, es la idea que diferenciara un
producto a los de la competencia, el factor que dara a los
compradores una razén para escoger ese producto y no otro.

Propuesta de valor Se define como crear una ventaja competitiva, agregar factores
que identifiquen y diferencien a la compafiia de sus competidores

y le den una posicion tnica y superior en el mercado

En todas partes hay ideas, al menos en un principio, una

inversion extraordinaria, y que si se tiene la capacidad para
pueden en la solucion a las necesidades o

problemas que las personas requieren

de ideas

Es una forma en que una organizacion crea, captura y entrega
valor, ya sea econdmico o social. El modelo le sirve al
emprendedor como un mapa en el camino para construir un

Modelo de negocio
negocio exitoso

Un modelo de negocio describe las operaciones de la compaiiia,

. delos todos sus procesos y funciones que
modelos de negocios tienen como resultado un costo para la empresa y un valor para el
consumidor

-
Ideas o potenciales oportunidades

-Existe demanda de un producto o servicio y nadie ha atendido o satisfecho bien esta necesidad
- Es posible fabricar un producto u ofrecer un servicio mas barato o de mejor calidad
que los existentes en este momento
- Un producto es susceptible de ser sustituido ventajosamente por otro con mejores
atributos, o més economico o, en general, apreciado como de mayor valor por el cliente
- Un producto susceptible de ser mejorado, ya sea porque es muy costoso, o bien
porque cuando se descompone o se rompe, no tiene reparacion
- En un pais existe un producto que en otro no es conocido y que seria una buena
oportunidad para exportar
- En un pais se importa un producto extranjero, que podria ser producido y
comercializado en ese lugar, con mejores atributos que el que se trae de fuera
- El emprendedor o alguien asociado a él ha desarrollado un nuevo invento que puede

irse y izarse para obtener gananci 6mi
- Posibilidad de reciclar una materia prima o desperdicios de algin tipo en la industria
- Capacidad para sustituir una materia prima por otra que ofrezca més ventajas, ya sea
por precio, calidad, disponibilidad o beneficio social

« Reflejar la funcionalidad, el servicio, la imagen, la oportunidad, la calidad y el precio que una
empresa ofrece a los clientes

« Incluir informaci6n importante para los clientes, como plazos de entrega y riesgos o
expectativas

« Conocer y reflejar las caracteristicas, visibles 0 no, que atraen a un posible comprador, lo que
define a la empresa como proactiva ante sus clientes

« Comunicar lo que hace mejor la empresa o la diferencia de la competencia

+ Ser lo suficientemente simple y entendible, para que el cliente potencial aprecie los beneficios
+ Buscar la fidelidad del cliente al mostrar los beneficios que ofrecen sus productos o servicios

preguntas que se propone para generar ideas

Se debe analizar

Etapas para el desarrollo de la propuesta de valor

~Elegir un posicionamiento amplio para el producto como punto de partida (por
ejemplo, mayor calidad, més seguridad, més prestigio, menos costo)

-Determinar una postura de valor para el producto, tal como més por mas, més por lo
mismo, lo mismo por menos, menos por mucho menos, MAs por menos

=Y por ultimo, desarrollar la propuesta de valor total del producto, en la que se debe
responder a la pregunta del cliente: ¢por qué debo comprarle a usted?

4Por qué es necesario el producto? - El mercado: descripcion del publico al que va dirigida la propuesta de
alor.

v
¢Dénde puede hacerse?

- La experiencia que recibid el cliente: analisis de la opinion de los clientes en cuanto a la

propuesta de valor, ya que es importante recibir realimentacion directa y veridica.

¢Cuando deberia hacerse?

- El producto o servicio que ofrece al cliente en términos de

caracteristicas o atributos de valor para el cliente.

£Cémo se hace?

- Las alternativas y las diferencias: qué otros productos existen en el

mercado y qué hace diferente al producto que la empresa ofrece.

debe ser algo nuevo?
el mercado.

¢modificado?
mejorado?

econsmico?
combinado?

Aspectos que comprenden los modelos de negocio

Funciones esenciales:

- Las evidencias o pruebas que tiene la empresa sobre las ventajas en

- Guia las operaciones de una compaiiia al prever el curso futuro de la

« Seleccionar a sus clientes
- Segmentar sus ofertas de producto/servicio.

« Crear valor para sus clientes
+ Conseguir y conservar a los clientes.
- Salir al mercado

- Definir los procesos clave de negocio que deben
llevarse a cabo.

« Configurar sus recursos para utilizarlos
eficientemente.

+ Asegurar un modelo de ingreso adecuado, que
satisfaga a todos sus clientes internos y externos.

- Atrae a lideres e inversionistas.

empresa y ayuda a planear una estrategia para el éxito.

- Obliga a los emprendedores a aterrizar sus ideas en la realidad.

El objetivo de un modelo de negocio es mantener
os costos fijos bajos y el valor para el cliente alto
para maximizar las ganancias

Sila compatiia tiene los mismos costos que sus
competidores, entonces tendra las mismas ganancias.
Por tanto, para aumentar el margen de ganancias
debe disminuir los costos y asi hacer frente a la
competencia

La diferenciacion o innovacion debe ser de valor para
el comprador, y se proporciona al reducir el costo o
anartar 1ina meior n mavor itilidad al nroducta 1a



Elementos de los
modelos de negocios

Naturaleza del proyecto

1. del mercado: los
compaiita seria incapaz de sobrevivir mucho tiempo
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diferenciacion debe ser real y percibida por el cliente
(esto es, no sdlo tangible, sino de importancia para el
cliente), de otra forma no habré una preferencia por el
producto.

Innovacién y
diferenciacién

el elemento primordial de cualquier modelo de negocio, sin ellos la

2. Propuesta de valor: es la razén por la cual los consumidores prefieren a esa empresa sobre las demés
3. Canales de distribucién: es la forma en que la empresa hara llegar los productos a sus consumidores

4. Relacién con los consumidores: la empresa debe establecer el tipo de relacion que desea con los segmentos de
mercado que le interesan. Las relaciones pueden ser de dos tipos: personales y auto matizadas
5. Flujos de efectivo: es imprescindible que la empresa se cuestione hasta qué precio estaria dispuesto a pagar por su
producto un consumidor del segmento de mercado al que se dirige y con base en esto, elegir la estrategia de precio

6. Recursos clave: bienes més importantes para trabajar el modelo de negocio

negocio, pueden n la la

soporte a la logistica de operaclan

y solucién de

dades clave: descnbe Ias acciones mas importantes que una empresa realiza para hacer funcionar su modelo de
o el desarrollo de sistemas de

8. Socios clave: red de proveedores y socios que hacen funcionar el modelo de negocio. Implica crear alianzas estratégicas

confiables

para optimizar el modelo de negocio, reduc\r el riesgo, o adauirir recursos. Las alianzas pueden ser entre no competidores,
p

ara asegurar

9. Estructura de costos: incluye todos los costos en que se incurre, tanto para poner en marcha el modelo de negocio,
como para crear y entregar el valor ofertado en la propuesta, asi como mantener las relaciones con el consumidor, y generar

ingresos

Antes de iniciar cualquier negocio, es necesario definir la esencia
del mismo, es decir, cuales son los objetivos de crearlo, cul es la
mision que persigue y por qué se considera justificable
desarrollarlo.

Una vez que ha seleccionado una idea, debe justificar la
i ia de la misma,

dela
empresa

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

Anlisis FODA, misién y
visién de la empresa,

productos y servicios de ~

empresa

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

Ya que tiene claro cual es el producto o servicio que ofrecera la
empresa, es necesario redactar la propuesta de valor, es aquella
que tiene la fuerza para impulsar el desarrollo del
emprendimiento, la idea que diferenciaré 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, utiidad,
y cualquier otro atributo al que el cliente potencial le otorgue valor

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

Proceso creativo para determinar el producto o servicio de la empresa

-Generar ideas
-Evaluar ideas
-Seleccionar idea
-Desarrollo de Idea

Nombre de la empresa

Tipo de empresa

Descriptivo. La denominacién, por sf misma, debe reflejar el giro de la empresa y/o
distintivas de

Original. La ley establece que el nombre de una empresa debe ser nuevo 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.
Claro y simple. Que se escriba como se pronuncia y viceversa.
Significativo. Que se pueda asociar con formas o significados positivos

Agradable. Una caracteristica muy importante es que el nombre sea agradable, de
buen gusto; que no implique dobles sentidos o términos vulgares

Comercial. Se dedica a la compraventa de un producto determinado

Industrial. Cualquier empresa de ode
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

Misién de la empresa
La misién de una empresa es su razén de ser; es el propésito o motivo por el cual exisfe
¥, por tanto, da sentido y gufa sus actividades. La mision debe contener y manifestar

, D

Oportunidades y Amenazas (variables externas dificiles de modificar pero
predecibles y, por tanto, que hasta cierto punto se pueden prevenir o

aprovechar).

(ambas,
y son de tipo —internol, es decir, bajo el control del para
aprovecharse y/o complementarse)

con el proyecto
que le permitan permanecer en el tiempo

<

n de la empresa
Aligual que la mision, la vision de la empresa es una declaracion que
ayuda el emprendedor a sequir el rumbo al que se dirige a largo plazo

La ubicacién de la empresa permite determinar el medio ambiente cercano a ésta

El tamafio de la empresa se determina de acuerdo con la clasificacion establecida por
organismos de gobierno; por ejemplo, en México, la Secretaria de Economia

- Amplia. Dentro de una linea de productos, pero con posibilidades de expansion a
otros articulos o lineas similares

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

- Congruente. Debe refiejar los valores de la empresa, asi como de las personas que
la dirigen y trabajan en ella

- Motivadora para todos los integrantes de la empresa.

- Clara y entendible.

- Factible o alcanzable, aunque no sea facil.
- Realista, considerando el entomo actual y cambiante en el que se vive.

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



