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3.2 Definiciones de modelos de negocios

Definiciones
de modelos
de negocios.

ES

Y

El término modelo de negocio es un

concepto relativamente huevo como tal,
aunque su utilizacion ha existido y ha sido
recomendada desde hace varias décadas.

Al revisar el uso de dicho concepto,

encontramos la referencia a su aplicacién

de diversas maneras

!

Un modelo
de negocio
tiene tres
funciones
esenciales:

ES

Y

« Guia las operaciones de una
compaiiia al prever el curso futuro
de la empresa y ayuda a planear una
estrategia para el éxito. » Atrae a
lideres e inversionistas. « Obliga a
los emprendedores a —aterrizar||
sus ideas en la realidad.

Y

acciones necesarias
para establecer el
modelo de negocio
como —elecciones| y
las agrupan en tres
categorias:

ES
\

1. Politicas: forma en la que se
deben hacer las cosas. 2. Activos:
forma en la que el dinero debe
invertirse (obtenerse y utilizarse).
3. Legales: condiciones legales y
administrativas que deben
seguirse para el control de las
categorias politicas y de activos.

l

Un modelo
de negocio

ES

\J

—Un modelo de negocio es una
herramienta conceptual que
contiene un conjunto de
elementos y sus relaciones, y que
nos permite expresar la légica de
negocios de una empresa
especifica.




3.3 Caracteristicas de los modelos de negocios.

Caracteristicas
de los
modelos de
negocios.

ES
A

describe las operaciones de la compaiiia,
incluyendo todos sus componentes,
procesos y funciones que tienen como
resultado un costo para la empresa y un

valor para el consumidor.

l

Bajos
costos.

ES

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 niimero uno en el
area o sector, teniendo un muy buen
control, esquema administrativo
modesto, materias primas
superiores y tecnologia con alto
control de calidad.

Innovacioén o
diferenciacién.

ES

A

l

modelos de negocio que
tengan en cuenta las
siguientes caracteristicas,
entre otras:

ES

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 produccion, desde la
adquisicién y manejo de materias
primas, el procesamiento y el
resultado final o producto
terminado.

* El uso de tecnologias apropiadas
(que favorezcan su eficiencia
técnica, operativa, administrativa,
financiera y de mercado). » Basar
el modelo en la eficiencia en el uso
de recursos como el capital y el
trabajo (el uso dptimo y eficiente
de recursos es clave para
competir, tal como ya se
menciond).




3.4 Elementos de los modelos de negocios.

Elementos
de los
modelos de
negocios

ES
Y

El modelo de negocio proporciona
informacion importante acerca de la
seleccidn de clientes, el producto o
servicio a ofrecer, de como saldra al

mercado,

:

antes de redactarla,

dar a respuesta a las
siguientes
preguntas:

ES

= ¢Quién es el cliente potencial para
la empresa? = ;Esta perfectamente
clara la propuesta de valor que se
ofrece al cliente potencial? » ;Cuales
son las ventajas competitivas que
diferencian a la empresa? » {Qué
apoyos son necesarios para la
eficiente produccién o prestacién
del servicio? « ;Con qué recursos se
cuenta y cuales es necesario
conseguir? « ;Hasta donde se quiere
llegar con este proyecto (futuro
esperado de la empresa)? » ;:Cémo
obtendra ganancias la empresa?

A

Los principales
elementos que
componen a un
modelo de nhegocio,
segln Chesbrough y
Rosenbloom, son los
siguientes:

ES

Estrategia competitiva:

ES

* Propuesta de valor: ésta se obtiene mediante
una descripcion 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. En ocasiones el potencial de un
producto solo se aprovecha cuando se dirige a
un nuevo segmento de mercado que resulta ser
méas adecuado

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




3.5 El mercado

El mercado

ES

El marketing se encarga del proceso de
planear las actividades de la empresa en
relacién con el precio, la promocidn, la
distribucién y la venta de bienes y
servicios que ofrece, asi como de la
definicion del producto o servicio con
hase en las preferencias del consumidor,
de forma tal que permitan crear un
intercambio {(entre empresa y consumidor)
que satisfaga los objetivos de los clientes

y de la propia organizacion.

Investigacion de
mercado.

ES

Las decisiones que se tomen en el
area de marketing y en otras areas
de la empresa, deben buscar la
satisfaccién del cliente; para
lograrlo es necesario conocer sus
necesidades y como pueden
satisfacerse. La investigacion de
mercado se utiliza como una
herramienta valiosa en la obtencidn
te esta informacién

SE DIVIDEN EN

Tamarfio del mercado.

ES

Consumo aparente.

ES

El siguiente paso del plan de negocios es
buscar, de manera objetiva y con base en
fuentes de informacitn confiables, cudntos
clientes posibles puede tener la empresa, dénde
estan y quiénes son; para ello se requiere
obtener algunos detalles de los futuros clientes:
edad, sexo, estado civil, ingreso mensual,
etcétera. Es decir, se debe establecer el
segmento de mercado donde operara la
empresa.

Una vez que ha definido el
segmento de mercado, debe tratar
de establecer el consumo aparente

que dicho segmento representa;
esto se hace identificando el

numero de clientes potenciales,
asi como del consumo que se
estima hagan del producto o

servicio que la empresa ofrece,

con base en sus habitos de
compra.

Objetivo del
estudio de
mercado

ES

Es necesario conocer en forma directa al
cliente, en especial los aspectos
relacionados con el producto o servicio
{opinidn sobre el producto, precio que
esta dispuesto a pagar, etc.), para lo cual
se recomienda hacer un estudio de
mercado, a través de una encuesta o
entrevista




3.6 Encuestas

Encuestas.

ES ]

La encuesta de mercado que se pretende
aplicar debe ser cuidadosamente
planeada. Es muy importante que los
datos gue se guieren conocer respecto al
mercado potencial de la empresa se
traduzcan a preguntas claras, concretas,
que no impliquen cdlculos complicados,
sean hreves y arrojen la informacién que
busca. Por tal motivo, es conveniente
evaluar el mercado a través de la encuesta

para obtener informacion.

Aplicacion de
encuesta

ES

SE DIVIDEN EN

Resultados obtenidos

ES

Conclusiones del estudio
realizado

“ |

No basta con disefiar el instrumento
(encuesta) adecuado, sino que
también resulta necesario aplicarlo
en la forma correcta para asegurar
que la informacién que obtendra sea
valida para los fines perseguidos,
Por esto se necesita determinar
cfmo, dénde y cudndo sevaa

Una vez que aplica la encuesta y obtuvo la
informacién requerida, hay que tabularla y
referirla a la poblacién total de clientes
potenciales para obtener conclusiones vélidas y
confiables respecto a la factibilidad de mercado
del producto o servicio de la empresa, asi como
de la informacion concerniente a las
preferencias del posible consumidor.

realizar, ademés de quién la aplicara.

La conclusion del estudio de
mercado es la interpretacién de
los datos obtenidos, proyectada a
condiciones potenciales de
desarrollo de la empresa para
obtener una imagen lo mas clara
posible de las ventas que la
empresa logrard, el sistema de
comercializacidn o plan de ventas
adecuado y la mezcla de
marketing ideal para realizar el
plan.

Distribucién
¥y puntos de
venta.

ES

Luego de identificar las necesidades del
cliente o consumidor y desarrollar un
producto tue las satisfaga, es necesario
determinar como hacer llegar los
productos al mercado. Para ello se deben
escoger rutas mediante las cuales, de la
manera mas eficiente posible, se
transporte el producto desde el centro de
produccién hasta el consumidor.




3.7 Promocion.

Promacion.

ES

/

Promocidn del producto o servicio
Promover es, en esencia, un acto de
informacion, persuasion y comunicacion,
que incluye varios aspectos de gran
importancia, como la publicidad, la
promocidn de ventas, las marcas e,
indirectamente, las etiquetas y el emparue

Publicidad.

ES

SE DIVIDEN EN

Marcas

ES

Etiqueta.

ES

Hacer publicidad es una serie de
actividades necesarias para hacer
llegar un mensaje al mercado meta;
su objetivo principal es crear un
impacto directo sobre el cliente para
ue compre un producto, con el
consecuente incremento en las
ventas. Para lograr esta finalidad, el
emprendedor debe hacer énfasis

La venta de un producto se facilita cuando el

cliente conoce el preducto y lo solicita por su

nombre; esto es posible gracias a las marcas.

Una marca es un hombre, término, signo,
simbolo o disefio, o combinacién de todos estos
elementos, que identifica los bienes ylo
servicios que ofrece una empresa y sefiala una
clara diferencia con los de su competencia.

Se le llama etiqueta a las formas
impresas que lleva el producto
para dar informacion al cliente

acerca de su uso o preparacion,

Las etiguetas no sdlo son exigidas
por ley, sino que pueden jugar un
papel importante en la imagen que
el consumidor se haga del
producto, por lo tanto, es
necesario disefiarlas con mucha
cuidado y detenimiento.

Empagque.

ES

El empaque debe ayudar a vender el
producto, en particular el que es adquirido
directamente por el consumidor final. No
basta que el empague muestre el nombre
del fabricante y la marca, el recipiente
también debe servir como medio
publicitario, lo que hace aumentar el valor
del producto ante el cliente; ademés se
debe buscar que sea reciclable y, si es
posible, hiodegradable.




3.8 Precios.

Precios.

ES

La cantidad de dinero que se paga por los
hienes o servicios constituye su precio.

El margen

ES

puede negaciarse con el
intermediario, considere el
porcentaje de ganancia que
acostumbra percibir por la venta del
producto o servicio. Puede utilizar
diferentes mérgenes, dependiendo
del tipo de establecimiento al que se
vende (por ejemplo, el precio aun
detallista es diferente al de las
tiendas de descuento)

SE DIVIDEN EN l

Determine el precio de su
producto o servicio, tomando en
cuenta los canales que empleard

para la distribucién y venta del
mismo.

Eg !

aspecto relevante

. |

1. Determine el costo total del producto o
servicio: CV + (CFlproduccion esperada) = Costo
total (CT) 2. Establezca el porcentaje de
ganancia deseado (acorde con la politica de
precios) por su empresa. 3. Calcule el precio de
venta a su cliente inmediato en el canal de
distribucion: {PV} = CT + {CT multiplicado por %
de ganancia deseada) 4. Obtenga el punto de
equilibrio (ventas minimas para cubrir los
costos de la empresa): Punto de equilibrio =
CFI(PV - CV)

Otro aspecto relevante es sila
empresa pagard a sus vendedores
alguna comision por el volumen
e ventas y qué proporcidn
representaran de su ingreso fotal,
Una vez establecidas las politicas
te precios y los costos variahles y
fijos, es posible determinar el
precio del producto o servicio en
los diferentes niveles del canal de
distribucién y para el consumidor
final.

Fijacion y
politicas de
precio

El comprador entrega algo de valor
econdmico al vendedor, a cambio de los
hienes y servicios gue se |e ofrecen, La
cantidad de dinero que se paga por los
bienes o servicios constituye su precio.




3.9 Plan de introduccion al mercado.

Plan de
introduccion
al mercado

ES

Y

El plan de introduccion al mercado es la
estructuracion de acciones concretas a
realizar en los primeros meses de
desarrollo de la empresa para garantizar el
éxito al entrar en el mercado

:

Es necesario
especificar en el plan
de introduccion:

ES

SE DIVIDEN EN

Sistema y plan de ventas

Riesgos y oportunidades del {administracién)

mercado

ES
ES

Segmentar

ES

« Como se distribuira el producto al
inicio de su comercializacion. »
Como se dara a conocer o como se
presentara al consumidor final, si se
hara una campafia publicitaria
anterior al lanzamiento del producto
o servicio. » 5i se acompafiara el
lanzamiento con alguna promocion
al efectuar la compra del proyecto.

Las ventas constituyen una de las
funciones basicas de la empresa.
El mejor sistema contable, la
mejor publicidad y los mejores
métodos de produccién no podréan
ayudar en nada si las ventas no
ocurren, nada pasa en la empresa
hasta que alguien vende.

Cualquier nueva empresa gue entra en el
mercado debe elaborar un listado de los
posibles riesgos y oportunidades del lugar
donde incursiona. Lo anterior le permitird
desarrollar eventuales planes de accién gque
faciliten la toma de decisiones en el momento
en que se llegard a presentar cualquier

contingencia

consiste en dividir al mercado en
secciones mas pequeias con
caracteristicas homogéneas entre siy
heterogéneas en cuanto a otros grupos
del mercado. Los criterios son muy
diversos, obedecen a caracteristicas
demogréficas como sexo, edad, nivel de
ingresos, etcétera, regiones geograficas,
etcétera




3.10 Produccidén

Produccidn.

ES

|

El resultado final de un proceso de
produccion es el producto, el cual puede
ser un hien o servicio, que representa un

satisfactor para el consumidor.

l

Los servicios se
clasifican, en
general, de la

siguiente forma:

ES

SE DIVIDEN EN l

tipos de bienes:

ES

El proceso de produccitn

ES

Diagrama de
flujo del

proceso.

Servicios comerciales. Algunos
ejemplos son: reparacion y
mantenimiento de maguinaria y
equipo, disefio de instalaciones,
etcétera. » Servicios profesionales.
Algunos ejemplos son:
administrativos, atencion médica o
dental, educativos, de asesoria,
etcétera.

Bienes industriales. Productos que se utilizan
para producir otros bienes; algunos de ellos
entran directamente en el proceso productivo,
como materia prima, producto semiterminado
o componentes. * Bienes de consumo.
Productos que usan los consumidores finales
para satisfacer sus necesidades personales;
se clasifican en bienes duraderos o
perecederos.

El proceso de produccidn es el
conjunto de actividades que se llevan
a caho para elaborar un producto o
para prestar un servicio. En él se
conjuntan la maquinaria, la materia
prima y los recursos humanos
necesarios para realizar el proceso,
Este proceso debe quedar estahlecido
en forma clara, de modo que permita a
los trabajadores obtener el producto
deseado con un uso eficiente de los
recursos necesarios.

El diagrama de flujo del proceso de
produccion es una secuencia grafica de
las operaciones; sirve para detallar y
analizar el proceso de produccion,
mediante el uso de un diagrama de flujo.
Es necesario disefiar y conocer el proceso
productivo o de prestacidn de servicios de
la empresa, para determinar actividades,
tiempos, responsables y costos; de esta
informacion se podra derivar la capacidad
productiva de la empresa




3.11 Tecnologia.

Tecnologia.

ES

Conjunto de teorias y de técnicas que permiten
el aprovechamiento préctico del conocimiento

cientifico.

l

Cuando se elige la
tecnologia, es
necesario tomar en
cuenta aspectos
como:

ES

* Facilidad para adquirir la
tecnologia. » Condiciones especiales
para hacer uso de ella {pago de
patentes, acuerdos, etcétera). »
Aspectos técnicos especiales de la
tecnologia, al aplicarla en el proceso
de produccidn (capacitacion, equipo,
instalaciones, etcétera). «
Posibilidades de copiado (si la
tecnologia es original, lo mas
conveniente es buscar las formas de
registro y proteccidn legal)

SE DIVIDEN EN l

Caracteristicas de la
tecnologia.

ES

+ Asegurar que se usard un nivel de
tecnologia apropiade al tipo de
proyecto y a la region donde se piensa
desarrollar. » Tener en mente todas las
alternativas de tecnologia, para
considerarlas en la seleccidn.

Necesidades de materia
prima.

ES

L4

Materia
prima.

ES

La materia prima se refiere alos
elementos, partes o sustancias de las
que esta compuesto el producto de la
empresa o a los insumos necesarios

para prestar un servicio. Es
conveniente que, cuando se
especifiquen las cantidades a utilizar
de materia prima, se contemple cuanto
se requerird por un volumen dado de
produccion o en relacién con cierto
periodo

Independientemente del giro de la
empresa es necesario contar con los
insumos que apoyan el proceso
productivo o la prestacidn del servicio,
éstos deben tener la calidad y precio
seleccionados; ademas, deben llegar a las
instalaciones de la empresa en el
momento oportuno para lograr el
resultado deseado; por esa razan, el
emprendedor debe poner especial cuidado
en los puntos que se detallan a
continuacion.




3.12 Compras.

Compras.

ES

y

/

Para realizar una compra se debe tener
una guia; las politicas de compra son
importantes, sobre todo por los continuos
cambios de precio y la escasez de los
materiales, La funcion de compras radica
en el establecimiento de las
especificaciones de las canticades a
adquirir y la identificacién del momento en
que se necesitard la materia prima.

I

|

Capacidad instalada.

ES

La capacidad instalada se refiere al
nivel maximo de produccion que
puede llegar a tener una empresa
con hase en los recursos con los

que cuenta, principalmente en
cuanto a maquinaria, equipo e
instalaciones fisicas.

SE DIVIDEN EN l

La informacién
requerida para calcular
el punto de reorden es

la siguiente:

ES

Y

Para determinar la
ubicacidn ideal de la
empresa existen cuatro
elementos muy importantes
a considerar:

ES

* Consumo estimado de material en un
periodo determinado. » El tiempo que
se emplea en colocar una orden de
compra: ® Tiempo para pedir
cotizaciones. ® Tiempo para
seleccionar proveedor. * Tiempo de
entrega, * Margen de seguridad,

Bdsicamente
es necesario
determinar
dos factores:

1. Distancia al cliente. 2. Distancia de
los proveedores. 3. Distancia de los
trabajadores. 4. Requerimientos
{limitaciones) legales

» Capacidad instalacla total {potencial). «
Nivel de produccién adecuado (requerido).
Es necesario tomar en cuenta el
mantenimiento preventivo que requeriran
instalaciones, equipo y herramientas
utilizadas en el proceso




3.13 Planta de trabajo.

Planta de
trabajo

ES

L

Disefio y distribucion de planta y oficinas
El disefio y distribucion de plantay
oficinas es la forma en que se dispondrdn
las maguinas, herramientas y los flujos de
produccion, lo cual permitira organizar el

trabajo eficientemente.

l

Procedimientos de
mejora continua.

ES

SE DIVIDEN EN l

Programa de
produccion

ES

El control de calidad es el proceso
que permite elaborar un producto o
prestar un servicio, de acuerdo con
las especificaciones de su disefio.
La relacién de calidad de los
productos con respecto a las
especificaciones se basa en las
caracteristicas que buscan los
clientes y en la concordancia que se
pueda lograr, apoydndose en las
personas, maquinas y herramientas
con gue cuenta la empresa.

a) Actividades preoperativas, Son
todas aquellas actividades que deben
realizarse para iniciar las operaciones

productivas. b) Actividades

operativas. Son todas las actividades

gue es necesario desarrollar para

tener listo el preducto o prestar el

servicio de la empresa. Algunos
ejemplos de actividades preoperativas

soh: « Compra o renta de equipo,
herramientas, instalaciones, etcétera.

Mano de obra requerida.

ES

La mano de obra engloba a las
personas que forman parte del proceso
productivo o prestan el servicio, que
con su esfuerzo y trabajo transforman
la materia prima y obtienen el producto
terminado. Planear la mano de chra
para la produccion o prestacion del
servicio significa definir caracteristicas
que la persona debe poseer para
desempefiar su trabajo.

Otro aspecto

ES

Otro aspecto muy importante a considerar
es la distancia entre los distintos puntos
de operacidn; si el equipo esta muy
distante entre una operacién y otra,
pueden ocasionarse altas pérdidas de
productividad; por otro lado, si estd muy
cercano, puede incurrirse en problemas de
flujo de materia prima o hien en problemas
de seguridad




3.14 Organizacion.

Organizacion.

La organizacidn es la forma en que se dispone y
asigna el trabajo entre el personal de la
empresa, para alcanzar eficientemente los
ohjetivos propuestos. Al igual que en los puntos
anteriores, se deben establecer los objetivos del
area de acuerdo con las metas empresariales y
del resto de las areas que la con forman,

Estructura
organizacional

ES '

SE DIVIDEN EN

Experiencia laboral,

El primer paso para establecer un
sistema de organizacion en la
empresa es hacer que los objetivos
de laempresa y los de sus ireas
funcionales concuerden y se
complementen; una vez que se
realiza esto, es necesario definir los
siguientes aspectos: 1.- Procesos
operativos (funciones), de la
empresa: ¢ Qué se hace? ;Cémo se
hace? ;Con qué se hace? ;jDénde
se hace? ;En cuénto tiempo se
hace?

Funciones especifica por
puesto

ES

Cuanto mas especifico sea el perfil,
mas seguro serd cubrir las
necesidades del puesto, auncue sera
més dificil conseguir a la persona. Es
también necesario tener presente que
contar con el perfil detallado por
puesto no garantizara que la persona
sea la mas adecuada

1. Establecer el objetivo que se pretende
lograr con cada funcién general (recuerde
que debe ser acorde con el objetivo del drea
funcional a la que pertenece el puesto). 2.
Desarrollar las funciones especificas
{actividades), necesarias para llevar a cabo
cada funcién general. 3. Describir los
procesos de cada actividad (esto es, cémo
se hace, paso por paso, indicando tiempos,
recursos necesarios, asi como el resultado
final esperada). 4. Determinar los
indicadores operativas (de desempefio) y de
calidad (mejoramiento) de cada actividad.

L

El conjunto de los manuales
operativos individuales,
divididos entre cada area
funcional de la empresa,
constituyen los manuales
operativos de la empresa.

ES

Una vez que se realiza lo anterior, se
deben establecer las politicas operativas
tque indiquen y enfaticen las siguientes
reas: * Sistema de comunicacién.
Procesos para la resolucidn de conflictos.
, Caradcter moral de la empresa (valores). *
Comportamientos esperados (actitudes,
cumplimiento, etcétera




3.15 Captacién de personal.

Captacidn de
personal.

El ciclo de personal abarca diversas actividades
que permiten encontrar, seleccionar, contratar,
recibir, preparar y definir la carrera del personal
que formara parte de la empresa desde el
momento de su nacimiento.

i SE DIVIDEN EN

Reclutamiento

ES

Y

Es muy importante establecer un
proceso formal de reclutamiento que
garantice la captacién del personal
requerido, de acuerdo con los
perfiles establecidos para los
diversos puestos. Existen muchos y
muy diversos medios para reclutar
personal, cada unc de ellos tiene
sus respectivas ventajas y
desventajas; asimismo, todos
tienen, como es légico pensar

Bibliografia:

Seleccion

ES

El sistema de seleccidn de personal es
un asunto muy delicado que debe
planearse y ejecutarse de forma
cuidadosa, por lo que es muy
importante que el emprendedor tenga
muy claras las herramientas y técnicas
que utilizard, asi como el costo que
implicard el sistema. Se deben
determinar varios aspectos
relacionados con este proceso

Contratacion

ES

Tipos de contrato y tramites
sindicales

ES

Este es un praceso simple si se toman en
cuenta los detalles legales que implica, o
muy complejo y preacupante, cuando éstos
se pasan por alto; por lo tanto, antes de
entablar una relacion laboral con alguien es
muy importante conocer todos los
compromisos legales que esto conlleva.

e El emprendedor de éxito / Rafael Alcaraz Rodriguez / McGrawHill

Tipos de contrato El contrato de trabajo es
el documento legal con el que se registraa
un trabajador en una empresa.
Generalmente se compone de un
cuestionario que se llena con los datos
personales del empleado, como nombre,
edad, sexo, direccion, fotografia y
referencias de los trabajos anteriores. El
contrato, ademas de ser un papel que
implica el compromiso de un trabajador
hacia la empresa, proporciona mas
informacidn acerca de la persona.

¢ Nuevos modelos de conducta empresarial / Zurita Espinosa Pablo / RA-MA S.A. Edid. Y
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