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Jeffry Timmons (1990), creador | “Una idea original es un

de varios libros que tratan requisito para el éxito posterior,
acerca del desarrollo pero de ninguna manera
emprendedor, asegura que: asegura el éxito en el negocio”.

Una idea original es aquella que
tiene la fuerza para impulsar el
desarrollo del emprendimiento,
es la idea que diferenciara un
producto con elementos
similares a los de la competencia,

NACIMIENTO DE LA
IDEA DE NEGOCIO

- Existe demanda de un producto o servicio y nadie ha atendido o satisfecho bien
esta necesidad.

el factor que daré a los - Es posible fabricar un producto u ofrecer un servicio mas barato o de mejor
compradores una razon para calidad que los existentes en este momento.
escoger ese productoy no otro. - Un producto es susceptible de ser sustituido ventajosamente por otro con

mejores atributos, o mas econdmico o, en general, apreciado como de mayor
valor por el cliente.

Segun Puchol (2005), las - Un producto susceptible de ser mejorado, ya sea porque es muy costoso, o bien
oportunidades que se porque cuando se descompone o se rompe, no tiene reparacion.

convertiran en ideas de negocio - Enuyn pais existe un producto que en otro no es conocido y que seria una buena
caben en alguna de las oportunidad para exportar.

siguientes categorias. - 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
producirse y comercializarse para obtener ganancias econdmicas.

- Posibilidad de reciclar una materia prima o desperdicios de algun tipo en la industria.

- Capacidad para sustituir una materia prima por otra que ofrezca mas ventajas, ya sea por
precio, calidad, disponibilidad o beneficio social.



Zimmerer (2005)

Desde una perspectiva estratégica, la
clave del éxito de un negocio es
desarrollar una ventaja competitiva
Unica, que le permita crear valor para
los consumidoresy que le sea dificil
de emular a la competencia.

Describe que la meta de elaborary desarrollar un
plan estratégico es crear unaventaja competitiva,
agregar factores que identifiqueny diferencienala
compainiia de sus competidoresy le den una
posicion Unicay superior en el mercado.

Como la mezcla Unica de Comenta que los estudios de mercado nos ensefian
productos, servicios, gue el posicionamiento estratégico consiste en

Metzgel y Donaire (2007) | beneficiosy valores tomar una opcion frente al mercado y la

Fayolle (2007)

Propuesta de valor

Metzger (2007)

agregados que la empresa | competencia por anticipado y definir como se quiere
ofrece a sus clientes. sery cémo se espera que el mercado me perciba.

Contextualiza el concepto de propuesta
de valor en un dmbito mas global al
decir que “el emprendimiento se trata
de crear valor”.

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

- Incluir informacién importante para los clientes,
como plazos de entrega y riesgos o expectativas.

Comenta que la mayoria de las - Conocer y reflejar las caracteristicas, visibles o
personas no pueden explicar qué hace no, que atraen a un posible comprador, lo que
su empresa; es decir, no conocen o no define a la empresa como proactiva ante sus
tienen clara la propuestade valor de la clientes.

empresa.

- 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.



Generacion de ideas

El emprendedor requiere,

ademas, analizar con cuidado

En todas partes hay ideas que no requieren,

al menos en un principio, una inversién

extraordinaria, y que si se tiene la capacidad

para detectarlas pueden convertirse en la

soluciodn a las necesidades o problemas que

las personas requieren. Kaplan y Norton (2004):

Alex Osborn (2005) propone para generar ideas:
¢Por qué es necesario el producto? ¢Donde
puede hacerse? ¢{Cuando deberia hacerse?
éCémo se hace?, y de ahi podrian derivar otra
serie de preguntas, por ejemplo: édebe ser algo
nuevo?, ¢modificado?, ¢imejorado?,
éeconémico?, icombinado?.

punto de vista de la
empresa

- El mercado: descripcidn del publico al que va dirigida la propuesta de valor.

- La experiencia que recibid el cliente: analisis de la opinién de los clientes en cuanto a la propuesta
de valor, ya que es importante recibir realimentacion directa y veridica.

- El producto o servicio que ofrece al cliente en términos de caracteristicas o atributos de valor para
el cliente.

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

al producto que la empresa ofrece.

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

- Mejor compra o menor costo total: consiste en fijar precios econémicos
(bajos), buena calidad y servicio.

- Vanguardia en el desarrollo de productos: colocar como productos
lideres a los mas novedosos.

- Llave en mano: ofrecer la solucién a necesidades o gustos especificos de
un segmento de poblacién.

- Cautiverio: busca acaparar a la mayor parte de compradores para dejar
sin clientes potenciales a los competidores.

- Objetivo estratégico de la empresa (rentabilidad, altruismo, posicionamiento,
crecimiento, altos ingresos, etcétera).

- Como lograra la empresa ser percibida por el cliente de forma apropiada.

- Recursos fisicos, logisticos, tecnoldgicos y humanos necesarios.

- Inversiones necesarias, presentes o futuras.

- Riesgos calculados y posibles acciones.

- Objetivos del plan de ventas: precio, ventas esperadas, estrategias de introduccién
al mercado.

- Sistemas de informacién internos, necesarios para un buen control.

- Controles de calidad, del producto y del servicio a ofrecer.



El término abarca un amplio rango de actividades que
conforman aspectos clave de la empresa, tales como
el propésito de la misma, estrategias, infraestructura,
bienes que ofrece, estructura organizacional,
operaciones, politicas, relacién con los clientes,
esquemas de financiamiento y obtencién de
recursos, entre otros.

- Analisis FODA (Fuerzas, Oportunidades,

Debilidades y Amenazas).

- Analisis de la industria y del mercado (incluso
Elementos fundamentales de la competencia).

planeacion estratégica para - Analisis técnico—operativo.
un negocio. - Analisis organizacional y de gestion del recurso
humano.
Describe la formaen - Analisis financiero.

gue una organizacion

Modelo de negocio - crea, capturay entrega
valor, ya sea
econdmico o social.

- Seleccionar a sus clientes.

- Segmentar sus ofertas de producto/servicio.
- Crear valor para sus clientes.

- Conseguir y conservar a los clientes.

- Salir al mercado
(estrategia/canales/logistica/distribucion).

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

- Configurar sus recursos para utilizarlos
eficientemente.

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

Los modelos de negocio
comprenden los aspectos



Si la compaiiia tiene los mismos Las compaiiias que buscan El consumidor concibe como mayor

costos que sus competidores, ahorrar en tecnologia y calidad a valor el hecho de que el costo se
Un modelo de negocio entonces tendrd las mismas la larga pueden presentar un disminuya, y esto se puede dar
describe las operaciones de -Bajos costos - ganancias. Por tanto, para aumento en los costos de sus mediante diferentes medidas: aumento
la compafifa, incluyendo aumentar el margen de ganancias productos, ya que éstos suelen de la confiabilidad del producto, que
todos sus componentes, debe disminuir los costos y asi tener mas fallas y/o rechazo por éste sea de mas facil uso, aumento de la
hacer frente a la competencia. parte de los compradores. garantia y entrega rapida, entre otras.

procesosy funciones que
tienen como resultado un
Caracteristicas de los | costo para la empresay un

modelos de negocios valor para el consumidor.

El objetivo de un modelo de . NN L
La diferenciacidn o innovacion debe ser de valor

negocio es mantener los costos La empresa debe hacer algo diferente al ) !
fijos bajos y el valor para el resto de sus competidoresen la cadenade = Parael comprador,yse.proporcmna a.ll.reducllrel
cliente alto para maximizar las - Innovacién y valor, es decir, en todas sus activif:lades y Cos';o otap:)r’:ja'; una mejor odmsyor uti |d|ad a
ganancias. diferenciacion | costosen el proceso de produccién, desde producto, fa direrenciacion debe serrealy

percibida por el cliente (esto es, no sélo tangible,
sino de importancia para el cliente), de otra forma
no habra una preferencia por el producto

la adquisicion y manejo de materias
primas, el procesamientoy el resultado
final o producto terminado.



Elementos de los
modelos de negocios

El modelo de negocio proporciona
informacion importante acerca de
la seleccion de clientes, el
producto o servicio a ofrecer, de
cémo saldra al mercado, de los
recursos necesarios, por lo que se
aconseja.

antes de redactarla, dar a
respuesta

Los principales elementos que
componen a un modelo de
negocio, segln Chesbrough y
Rosenbloom

- ¢Quién es el cliente potencial para la empresa?

- ¢Esta perfectamente clara la propuesta de valor que se ofrece al cliente potencial?
- ¢Cudles son las ventajas competitivas que diferencian a la empresa?

- ¢Qué apoyos son necesarios para la eficiente produccion o prestacion del servicio?
- ¢Con qué recursos se cuenta y cudles es necesario conseguir?

- ¢Hasta dénde se quiere llegar con este proyecto (futuro esperado de la empresa)?
- ¢Como obtendra ganancias la empresa?

-Propuesta de valor: ésta se obtiene mediante una descripcién del problema del consumidor, el
producto que resuelve ese problema y el valor de ese producto desde la perspectiva del
consumidor.

-Segmento de mercado: es el grupo de consumidores a los que va dirigido el producto,
reconociendo que los distintos segmentos del mercado tienen diferentes necesidades.

- Estructura de la cadena de valor: posicidn de la compaiiia y las actividades en la cadena de
valor, asi como la forma en que la compania captura o genera el valor creado en la cadena.

- Generacidn de ingresos y ganancias: forma en que se generan los ingresos (mediante ventas,
arrendamientos, suscripciones, etc.), el costo de la estructura y los margenes de ganancia.
-Posicién de la compaiiia en la red de oferentes (competencia): identificacion de competidores,
companias complementarias, proveedores y consumidores.

-Estrategia competitiva: manera en que la compaiiia intentara desarrollar una ventaja
competitiva, aprovechable y sostenible, por ejemplo, a partir de los costos, diferenciacion o
eficiencia de operaciones.



Naturaleza del
proyecto

Proceso creativo para
determinar el producto o
servicio de la empresa. El
primer elemento a considerar
en la formacién de una
empresa de éxito radica en lo
creativo de la idea que le da
origen. Las oportunidades
estan en cualquier parte, sélo
hay que saber buscarlas.

Lleve a cabo una Nuvia de ideas para determinar el producto o servicio de la futura empresa y llene el cuadro
siguiente,

.-.u.up|

Evallie las ideas propuestas en el ejercicio 6.1 y selecclone cinco de ellas como miximo; los criterios mencio-
nados son sugeridos, puede utilizar otros.

Describa la idea seleccionada lo mis explicitamente posible.




Es aquella que tiene la fuerza para impulsar el desarrollo del emprendimiento,
la idea que diferenciarad un producto de elementos similares a los de la

Propuesta de valor

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.

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.

Nombre de la empresa

Propuesta de valor, nombre
de la empresa, descripcién
de la empresa

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).

Descripcion de la empresa

- Descriptivo. La denominacion, por si misma, debe reflejar el giro de la empresa y/o sus
caracteristicas distintivas de especializacién.

- 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 aceptacion 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,
“Excellence” o “Excelentia”, 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

-Comercial. Se dedica a la compraventa de un producto determinado.
-Industrial. Cualquier empresa de producciéon (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

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

Ubicacién y tamano de la empresa

-El tamafio de la empresa se determina de acuerdo con la
clasificacion establecida por organismos de gobierno



Analisis FODA, misién y
visién de la empresa,
productosy servicios de
la empresa

El analisis FODA

Misidon de la empresa

Visién de la empresa

es una herramienta que el
emprendedor puede utilizar para
valorar la viabilidad actual y futura
de un proyecto, es decir, es un
diagndstico que facilita la toma de
decisiones.

Se denomina FODA por las iniciales
de sus cuatro componentes:
Fortalezas, Debilidades,
Oportunidades y Amenazas.

- Atencidn (orientacion al cliente).

- Alta calidad en sus productos y/o servicios.

- Mantener una filosofia de mejoramiento
continuo.

- Innovacion y/o distingos competitivos, que le
den a sus productos vy servicios especificaciones
gue atraigan y mantengan al cliente (larga
duracidn, garantia, sencillez de uso).

es el propdsito o
motivo por el
cual existe y, por
tanto, da sentido
y guia sus
actividades.

es una declaracién que ayuda el
emprendedor a seguir el rumbo al - Claray entendible.

gue se dirige a largo plazo. Una vision| - Factible o alcanzable, aunque no sea facil.
clara permite establecer objetivosy
estrategias que se conviertenen
acciones que inspiren.

en el que se vive.

son los puntos intermedios de la
mision. Es el segundo paso para

- Motivadora para todos los integrantes de la empresa.

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

-Lista de fortalezas y debilidades, es necesario pensar en aspectos como la experiencia
gue se pueda tener en el drea en la que se piensa incursionar, ademas de los recursos
con los que cuenta, por ejemplo, humanos, financieros, tecnolégicos o de tiempo.

-Oportunidades y amenazas, es necesario observar aspectos como: las barreras
de entraday de salida, las tendencias sociales, culturales y econdmicas

-Amplia. Dentro de una linea de productos, pero con
posibilidades de expansidn 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 reflejar los valores de la empresa, asi
como de las personas que la dirigen y trabajan en ella.

- ¢COmo serd mi empresa en unos afios?

- ¢COmo quiero que mi empresa sea reconocida por los clientes?
- ¢Qué ofrece esta empresa a los clientes, proveedores y
sociedad?

- ¢Hasta dénde quiero llegar con esta empresa?

- ¢Cuales son los valores y principios que rigen las operaciones
de esta empresa?

- Realista, considerando el entorno actual y cambiante

Objetivos de la empresa a
corto, mediano y largo plazo

) - Asignacion de recursos (qué).
determinar el rumbo de la

empresa y acercar los proyectos a
la realidad (el primer paso fue

o - Asignacién de tiempos (cuando).
redactar la mision).

- Asignacion de actividades (cémo).
- Asignacién de responsables (quién).

- Ser alcanzables en el plazo fijado.

- Proporcionar lineas de accion especificas (actividades).

- Ser medibles (cuantificables).
- Ser claros y entendibles
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