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NACIMIENTO
DE LA IDEA
DE NEGOCIO

La propuesta de valor es definida por
Metzgel y Donaire (2007), como la
mezcla Unica de productos, servicios,
beneficios y valores agregados que la
empresa ofrece a sus clientes.

v Propuesta
de Valor

En todas partes hay ideas que no
requieren, una inversion extraordinaria,
si se tiene la capacidad para detectarlas
pueden convertirse en la solucién a las
necesidades que las personas requieren.

vy Generacion
de ldeas

Ademas, comenta que los estudios de (N§g
mercado  nos
posicionamiento estratégico consiste en
tomar una opcion frente al mercado y la
competencia por anticipado.

ensefian que el
de valor en

producto; a veces el producto es el mismo pero
lo que varia es el precio, otras veces el cambio
esta en dar una utilidad posterior al envase, en
ocasiones el cambio esté en el servicio.

obstante,
contextualiza el concepto de propuesta

decir que “el emprendimiento se trata
de crear valor”.

La propuesta de valor
es una oferta total de
marca, que es de gran
importancia como
parte del desarrollo
del plan de negocios.

Fayolle (2007)

un ambito mas global al

n términos de tecnologia o innovacién en el
producto o servicio, simplemente se trata de tener
una estrategia que permita entrar en el mercado con

Las ideas no siempre tienen que ver con el L ,
A veces ni siquiera es necesario aportar nada nuevo
e

Un modelo de negocio (también
vy Modelo de | conocido como disefio de negocios)
Negocio descri.be .Ia forma en que una
organizacién crea, captura y entrega

valor, ya sea econémico o social.

Segun lo expuesto, un modelo de negocio podria ser un
diagrama de los componentes clave de la empresa a
integrar al iniciar y operar la misma, una estructura que
sera ciertamente Util y eficaz si se sigue paso a paso
cada uno de los bloques estratégicos que lo conforman.

ciertas ventajas que le brinden perspectivas de éxito.

Al planear un negocio es necesario definir
hacia quién se quiere enfocar el producto
0 servicio, ya que el cliente tiene una
influencia positiva en el posicionamiento y
la rentabilidad de la empresa.

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

La estrategia de la compafiia de
combinar y poner a trabajar sus areas
de produccion, capital, mercado,
trabajo y administrativa, determinan
un modelo de negocio Unico.

Un modelo de negocio describe las
operaciones de la compaiiia, incluyendo
todos sus componentes, procesos Yy funciones
que tienen como resultado un costo para la
empresa y un valor para el consumidor.

y Caracteristica de los
Modelos de Negocio

El consumidor concibe con mayor valor el
hecho de que el costo se disminuya, y esto se
da mediante diferentes medidas: aumento de
la confiabilidad del producto, ser mas facil uso,
aumento garantia, entrega rapida, entre otras.

Las compainias que buscan ahorrar en
tecnologia y calidad a la larga presentan
aumento en los costos de sus productos,
ya que suelen tener mas fallas y/o
rechazo por parte de los compradores.

- . J

Si la compaiia tiene los mismos costos
) que sus competidores, entonces tendra las
L) BaJOS Costos < mismas ganancias, para aumentar el
margen de ganancias debe disminuir los
\costos y asi hacer frente a la competencia.

Algunas otras formas de establecer
diferenciacibn en la cadena de
valor incluyen trato al cliente,
tiempo de entrega, garantia,
calidad y servicio, entre otras,

Las empresas deben lograr una combinacién de
mejor uso de recursos y mas ideas de valor;
esta mezcla puede eliminar la competencia, al
tiempo que favorece incluso la disposicion del
cliente para pagar mas por adquirir el producto.

/La diferenciacién o innovacién debe ser de valor para
el comprador, y se proporciona al reducir el costo o
aportar una mejor o mayor utilidad al producto, la
diferenciacién debe ser real y percibida por el cliente,

Qe otra forma no habra una preferencia por el producto.

Innovacién y
Diferenciaci6n<

El modelo de negocio proporciona
informacién importante acerca de la
seleccién de clientes, el producto o
servicio a ofrecer, de como saldra al
mercado, de los recursos necesarios.

El mundo esta lleno de ideas que no han prosperado
porgue no han tenido detrds un modelo de negocio,
éste soporta y estructura ideas, genera valor y permite
obtener ingresos, el modelo es sindnimo de estrategia
y esta basado en una estructura y transacciones.

v Elementos de los
Modelos de Negocios

Una vez que selecciona una idea,
es necesario que defina con mas
detalle en qué consiste; con dos
ejemplos mas, los lectores
podran realizar su proyecto.

Antes de iniciar cualquier negocio, es El primer elemento a
necesario definir la esencia del mismo, considerar en la formacion
cuales son los objetivos de crearlo, cuél de una empresa de éxito
es la misiébn que persigue y por qué se radica en lo creativo de la
considera justificable desarrollarlo. idea que le da origen.

Una vez que se generan las ideas,
es necesario evaluarlas mediante
los criterios que el emprendedor
juzgue convenientes, a fin de
seleccionar la mejor de ellas.

v Naturaleza
del Proyecto

El giro de una empresa es su objeto u
ocupacidn principal. En México existen
tres giros en los que toda empresa se
puede clasificar, de acuerdo con la
Secretaria de Economia (SE),
Comercial, Industrial y Servicios.

Ya que tiene claro cuél es el producto o
servicio que ofrecerd la empresa, el
siguiente paso es redactar la propuesta de
valor, es aquella que tiene la fuerza para
impulsar el desarrollo del emprendimiento.

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.

v Propuesta de Valor, Nombre
y Descripcion de la Empresa

(El andlisis FODA es una (g
herramienta que el
emprendedor puede utilizar
< para valorar la viabilidad actual
y futura de un proyecto, es

Al igual que la mision, la
empresa es su razén de visién de la empresa es
ser; es el propésito o una declaracion que
motivo por el cual existe ayuda el emprendedor a
y, por tanto, da sentido y seguir el rumbo al que

misibn de una - . .
Los objetivos son los puntos intermedios de la

misién, con base en el tiempo en que se
pretenden cumplir, los objetivos se clasifican en
las siguientes categorias: Corto plazo (6 meses

v Analisis FODA,
Misién y Vision
de la Empresa

a 1 afo), Mediano plazo (1 a 5 afios) y Largo

decir, es un diagndstico que -
plazo (5 a 10 afios).

Al ol guia sus actividades. se dirige a largo plazo.
\facilita la toma de decisiones.

\_



El Marketing es la ciencia y identifica necesidades y El marketing se encarga del proceso

el arte de explorar, crear y deseos no realizados, define, de planear las actividades de la
|} El Mercado entregar valor para satisfacer mide y cuantifica el tamafio del empresa en relacién con el precio, la
necesidades de un mercado mercado identificado y el lucro promocion, la distribucion y la venta
objetivo con lucro. potencial. de bienes y servicios que ofrece.
o Dentro de los objetivos del area de (Se debe contar el area y segmento de mercado Lograr posicionar un
|} Obj etivos del | marketing es necesario definir lo que se donde se piensa incursionar (nivel local: colonia, producto o una marca en la
Marketing desea lograr con el producto o servicio sector, etc.; nivel nacional: de exportacion mente de los consumidores,
en términos de ventas, distribucién vy regional, mundial, u otros), asi como el tiempo es el objetivo principal del
posicionamiento en el mercado. en el cual se piensan lograr los objetivos. Marketing.
Las decisiones que se tomen en el area de El siguiente paso del plan de negocios es Una vez que ha definido el segmento de
v Investigacion marketing y en otras éreasEje la empresa, buscar, de manera objeti\_/la y con bgse en | mercado, debe tratar de establecer el
del Mercado deben buscar la satlsfacqnon del cliente; fueptes _de mformacmn confiables, consumo aparente que dicho segmento
para lograrlo es necesario conocer sus cuantos clientes posibles puede tener la | representa; esto se hace identificando el
necesidades y como pueden satisfacerse. empresa, donde estan y quiénes son. nimero de clientes potenciales.

El estudio de mercado es el

v Estudio del medio para recopilar, registrar

y analizar datos en relacién con

Mercado el mercado especifico al cual la
empresa ofrece sus productos.

Es necesario conocer en forma directa al La conclusion del estudio de mercado es la
cliente, en especial los aspectos relacionados interpretacion de los datos obtenidos, proyectada
con el producto o servicio para lo cual se a condiciones potenciales de desarrollo de la
recomienda hacer un estudio de mercado, a empresa para obtener una imagen lo mas clara
través de una encuesta o entrevista. posible de las ventas que la empresa lograra.

Luego de identificar las Promover es, en esencia, un acto de Hacer publicidad es una serie de
necesidades del cliente o informacién, persuasién y comunicacion, actividades necesarias para hacer
v| IMPLANTACION v Las4P’s consumidor y desarrollar un _/ Que incluye varios aspectos de gran llegar un mensaje al mercado meta;
DEL MODELO producto que las satisfaga, es Importancia, como la publicidad, la su objetivo principal es crear un
necesario determinar cémo hacer promocién de ventas, las marcas e, impacto directo sobre el cliente
DE NEGOCIO llegar los productos al mercado. indirectamente, las etiquetas y el empaque. ara que compre un producto/.
ﬁansformacién de insumos a La transformacién de insumos Es indispensable establecer los Los Ob.J,et'VOS. del area de
partir de recursos humanos, | a partir de recursos humanos, | objetivos que se pretenden alcanzar en | Produccion, aligual que los de
) Produccion < fisicos y técnicos, en fisicos y técnicos, en productos el area de produccién, con el propésito <otras_. areas, depen el
productos requeridos por los | requeridos por los |de contribuir al cumplimiento de los |cuantificables y medibles, e ir
consumidores. consumidores es la produccién. objetivos de la empresa. ok relgcmn con los recursos
N\ Elsponlbles de la empresa.
/EI disefo de un producto o servicio debe El proceso de produccién es El proceso productivo permite El programa de produccién
y Elementos de | cumplir con varias caracteristicas, entre el conjunto de actividades determinar las actividades a | ge |a empresa generalmente
Produccién < otras: Simplicidr_:td y practicidad (facilidad que se llevan a cabo para realizar_, asi como el equipo, se expresa en un diagrama
de-uso), _Conflabllldad (que no falle), elaborar un prqd_ucto 0 para herrarr_nentas e instalaciones que relaciona las diversas
\Calldad (bien hecho, durable, etcétera). prestar un servicio. requeridas para llevar a cabo actividades a realizar.
la elaboracién de productos.
Forma en que se dispone y La organizacion es la forma en
asigna el trabajo entre el que se dispone y asigna el trabajo Se deben establecer los
v Organizaciéon personal de la empresa para entre el personal de la empresa, objetivos del area de acuerdo
alcanzar eficientemente los | para alcanzar eficientemente los — €ON las metas empresariales
objetivos propuestos. objetivos propuestos. y del resto de las areas que la
conforman.
El primer paso para establecer un Cuanto mas especifico sea el Cuando se cuenta con una descripcion basica de
sistema de organizacion en la empresa perfil, mas seguro sera cubrir | desempefios, perfiles por puesto y organigrama de la
v Elementos de < es hacer que los objetivos de la < las necesidades del puesto, < empresa, el proceso de administrar sueldos y salarios
Organizacién empresa y los de sus areas funcionales aunque sera mas dificil |resulta muy sencillo y rapido de realizar pues sélo

concuerden y se complementen. conseguir a la persona. implica jerarquizar los puestos de la empresa.
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