S
M

i Universidad

CUADRO SINOPTICO

NOMBRE DEL ALUMNO: ANGEL DE JESUS REYES RAMIREZ
TEMA: NACIMIENTO DE LAS IDEAS

PARCIAL: 2

MATERIA: TALLER DEL EMPRENDEDOR

NOMBRE DEL PROFESOR: RUBEN EDUARDO DOMINGUEZ
GARCIA

LICENCIATURA: ENFERMERIA

CUATRIMESTRE: 9NO



EUDS |

Mi Universidad
@

BIBLIOGRAFIA BASICA Y COMPLEMENTARIA:

e Fernando Trias de Bes. (2007). El libro negro del emprendedor: no digas que nunca te
lo advirtieron. Gestién del conocimiento.: Empresa activa.

e Eric Ries. (2011). El método Lean Startup. ISBN:9788423409495: Deusto.

e Alcazar Rodriguez I. (2004). El emprendedor de éxito. Guia de planes de negocio. Mc
Graw hill

e Alexander Osterwalder y Yves Pigneur. (2010). Tu modelo de negocio.. sf: Deusto.

e Rodriguez I. (2000). Planeacion, organizacion y direccidn de la pequeia empresa. Mc
Graw hill

e Kotler, p., & armstrong, g. (2003). Fundamentos de marketing. México: pearson.

e REYES Ponce, A. (2008). Administracion de empresas. Teoria y practica. México:
Limusa.

UNIVERSIDAD DEL SURESTE 2



UDS .

Mi Universidad
L ]

((

=

UNIVERSIDAD DEL SURESTE 3



NACIMIENTO DE LA IDEA DE NEGOCIO

PROPUESTA DE VALOR {

Es la mezcla Unica de productos, servicios,
beneficios y valores agregados que la empresa
ofrece a sus clientes.

Es un proceso dinamico de creacion de valor
incremental. Este valor es creado por
individuos que asumen riesgos en términos de
equidad, tiempo y/o entrega profesional para
proveerle valor a un producto (o proceso) o
servicio

Por otro lado, Metzger (2007) comenta que la
mayoria de las personas no pueden explicar
qué hace su empresa; es decir, no conocen o
no tienen clara la propuesta de valor de Ia
empresa. La mejor manera para comenzar a
alinear a los empleados y a la direccién, es
entender el beneficio que la empresa trata de
entregar a sus clientes. Por tal motivo, la
propuesta de valor debe cumplir con las
siguientes caracteristicas:

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

e Incluir informacién importante para los
clientes, como plazos de entrega vy
riesgos o expectativas.

e 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.

e 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.

e Buscar la fidelidad del cliente al mostrar
los beneficios que ofrecen sus productos
0 servicios

Elegir un posicionamiento amplio para el
producto como punto de partida (por
ejemplo, mayor calidad, mas seguridad,
mas prestigio, menos costo).
Determinar una postura de valor para el
producto, tal como mas por mas, mas
por lo mismo, lo mismo por menos,
menos por mucho menos, mds por
menos.

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

Una forma de iniciar la generacion de
propuestas de valor, es utilizar algunas de las
preguntas que Alex Osborn (2005) propone
para generar ideas: ¢Por qué es necesario el
producto? ¢Ddnde puede hacerse? ¢Cuando
deberia hacerse? ¢Como se hace?, y de ahi
podrian derivar otra serie de preguntas, por
ejemplo: ¢debe ser algo  nuevo?,
é¢modificado?, émejorado?, ¢econdmico?,

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

solucion a las necesidades o problemas que las
GENERACION DE IDEAS personas requieren

écombinado?, etcétera

emprendedor requiere, ademas, analizar con
cuidado:

El mercado: descripcion del publico al que va
dirigida la propuesta de valor. —

La experiencia que recibié el cliente: analisis
de la opinién de los clientes en cuanto a la
propuesta de valor, ya que es importante
recibir realimentacién 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

Después de esta serie de cuestionamientos y del analisis,
es necesario construir la propuesta de valor, misma que
puede iniciarse con la eleccidn de alguna de las categorias
propuestas por Kaplan y Norton (2004):

e Mejor compra o menor costo total: consiste en
fijar precios econdmicos (bajos), buena calidad y

servicio.

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

e Llave en mano: ofrecer la solucién a necesidades
ogustos especificos de un segmento de poblacion.

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

MODELO DE NEGOCIO ‘

Un modelo de negocio (también conocido
como disefio de negocios) describe la forma en
gue una organizacioén crea, captura y entrega
valor, ya sea econémico o social. El término
abarca un amplio rango de actividades que
conforman aspectos clave de la empresa, tales
como el propdsito de la misma, estrategias,
infraestructura, bienes que ofrece, estructura
organizacional, operaciones, politicas, relacion
con los clientes, esquemas de financiamiento
y obtencidén de recursos, entre otros.

Segln lo expuesto, un modelo de negocio
podria ser un diagrama de los componentes
clave de la empresa a integrar al iniciar y

sobre las ventajas en el mercado

operar la misma. Una estructura que serd
ciertamente Util y eficaz si se sigue paso a paso
cada uno de los bloques estratégicos que lo
conforman. El emprendedor puede auxiliarse
de la planeacién estratégica como una buena
herramienta, considerando que existen
elementos fundamentales de planeacion
estratégica para un negocio, que facilitan el
desarrollo del modelo entre los mas
recomendados se encuentran:

Andlisis FODA (Fuerzas,
Oportunidades, Debilidades y
Amenazas).

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

Analisis técnico—operativo. —

Analisis organizacional y de gestién

recurso humano. - Analisis

financiero

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/distribuc
ion).

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.
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BAJOS COSTOS

INNOVACION Y
DIFERENCIACION

CARACTERSITICAS DE LOS
MODELOS DE NEGOCIO

ELEMENTOS DE LOS
MODELOS DE NEGOCIOS

Si la compaiiia 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.
Algunas medidas que se pueden tomar para
mantener los costos lo mas bajo posible son:
ser el nimero uno en el area o sector,
teniendo un muy buen control, esquema
administrativo modesto, materias primas
superiores y tecnologia con alto control de
calidad

La empresa debe hacer algo diferente al resto
de sus competidores en la cadena de valor, es
decir, en todas sus actividades y costos en el
proceso de produccién, desde la adquisicién y
manejo de materias primas, el procesamiento
y el resultado final o producto terminado. La
razén por la que es necesario este punto es
qgue si la empresa ofrece lo mismo que sus
competidores, entonces los consumidores no
tendrian por qué preferirla sobre las demas. El
valor que la compaiia obtiene de su
diferenciacién con otras depende también del
precio y margen de ganancias

- ¢éQuién es el cliente potencial para la

empresa? —
- ¢Estd perfectamente clara

propuesta de valor que se ofrece al

cliente potencial?

- -¢Cualesson 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 cuales

es necesario conseguir? —

- ¢Hasta dénde se quiere llegar con
este proyecto (futuro esperado de la

empresa)? —
-  ¢éComo obtendra ganancias
empresa?
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Las compafiias que buscan ahorrar en
tecnologia y calidad a la larga pueden
presentar un aumento en los costos de sus
productos, ya que éstos suelen tener mas
fallas y/o rechazo por parte de los
compradores. El consumidor concibe como
mayor valor el hecho de que el costo se
disminuya, y esto se puede dar mediante
diferentes medidas: aumento de la
confiabilidad del producto, que éste sea de
mas facil uso, aumento de la garantia vy
entrega rapida, entre otras.

La diferenciacidn o innovacion debe ser de
valor para el comprador, y se proporciona al
reducir el costo o aportar una mejor o mayor
utilidad al producto, la diferenciacion debe ser
real y percibida por el cliente (esto es, no sélo
tangible, sino de importancia para el cliente),
de otra forma no habrd una preferencia por el
producto.

Popuesta de valor

Segmento de mercado

Estructura de la cadena de valor
Generacion de ingresos y ganancias
Posicidn de la compaiiia en la red de
oferentes

Estrategia competitiva

2N N

Segmento de mercado
Propuesta de valor

Canales de distribucion
Relacidn con los consumidores
Flujos de efectivo

Recursos clave

Actividades clave

Socios clave

Estructura de costos



NATURALEZA DEL
PROYECTO

DETERMINACION DEL
PRODUCTO

JUSTIFICAICON DE L
EMPRESA

PROPUESTA DE
VALOR
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El primer elemento a considerar en la
formacidn 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.

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..

DESCRIPTIVO
ORIGINAL
ATRACTIVO
CLARO Y SIMPLE
SIGNIFICATIVO

AGRADABLE
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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. En la cédula del
ejercicio, efectie una lluvia de ideas para
seleccionar un producto y/o servicio; en caso
de ser necesario, efectie una segunda
evaluacion de las ideas.

El producto elaborado debe satisfacer las
necesidades y tendencias actuales que existen

en el mercado hacia lo saludable para adquirir

nueva

Comercial
Industrial
Servicios

Una vez que selecciona una idea, es necesario
que defina con mas detalle en qué consiste;
con dos ejemplos mas, los lectores podrdn
realizar su proyecto. La idea seleccionada
debe describirse lo mas explicitamente posible
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ANALISIS FODA

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 diagndstico que facilita la tom
decisiones.

Se denomina FODA por las iniciales
de sus cuatro componentes:
Fortalezas, Debilidades (ambas,
directamente relacionadas con el
proyecto y son de tipo “interno”, es
decir, bajo el control del
emprendedor para aprovecharse y/o
complementarse) Oportunidades y

Para redactar la lista de
fortalezas y debilidades, es
necesario pensar en aspectos
como la experiencia que se
pueda tener en el drea en la que

MISION DE LA EMPRESA

VISION DE LA EMPRESA

OBIJETIVOS DE LA EMPRESA

Amenazas
dificiles de

aprovechar)

Atencidn (orientacidn 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 y servicios especificaciones
gue atraigan y mantengan al cliente
(larga duracidn, garantia, sencillez de
uso).

Motivadora para todos los
integrantes de la empresa. - Clara y
entendible.

- Factible o alcanzable, aunque no
sea facil.

- Realista, considerando el entorno
actual y cambiante en el que se vive. -
Alineada con la misidn y los valores de
la empresa.

Asignacion de recursos (qué).

¢ Asignacion de actividades (cémo).

e Asignacion de responsables (quién).
e Asignacion de tiempos (cuando)
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(variables

externas

modificar pero
predecibles y, por tanto, que hasta
cierto punto se pueden prevenir o

AMPLIA
MOTIVADORA
CONGRUENTE

Para escribir
emprendedor

se piensa incursionar, ademas
de los recursos con los que
cuenta, por ejemplo, humanos,
financieros, tecnolégicos 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

la vision de su empresa, el
puede iniciar por responder las

siguientes preguntas:

e iCoémo serd mi empresa en unos afnos?

e iComo quiero que mi empresa sea
reconocida por los clientes?

e (Qué ofrece esta empresa a los clientes,
proveedores y sociedad?

e (iHasta ddénde quiero llegar con esta

empresa?

e i Cuales son los valores y principios que rigen
las operaciones de esta empresa?

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
econdmicas, 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 laempresa, 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.

Ser alcanzables en el plazo fijado. e - VENTAIJAS COMPETITIVAS
Proporcionar

lineas de accion - DISTINGOS COMPETITIVOS

especificas (actividades). i
e Ser medibles (cuantificables).
e Ser claros y entendibles.



