EUDS

Mi Universidad

Cuadro Sinéptico

Nombre del Alumno: Densee Lineth Bautista Peralta.

Nombre del tema: Unidad 2. Nacimiento de la idea de negocio.
Parcial: 2.

Nombre de la Materia: Taller del emprendedor.

Nombre del profesor: Beatriz Adriana Méndez Gonzdlez.
Nombre de la Licenciatura: Enfermeria.

Cuatrimestre: 9no.



UNIDADII.
NACIMIENTO
DELAIDEA
DENEGOCIO

H

“
Una idea original es aquella que tiene Las ideas originales tienen ) o ~
la fuerza para impulsar el desarrollo las cualidades de ser “Una |de.a.or|g|nal es
del emprendimiento, es la idea que atractivas, duraderas 'y un requisito para el L
diferenciara un producto con estar sustentadas en exito posterior, pero
elementos similares a los de la productos o servicios que de ninguna manera
competencia, el factor que dara a los crean o agregan valor a asegura el exitoen el \\
compradores una razon para escoger clientes dispuestos a negocio” — u
ese producto y no otro. pagar por ello. d J

2.1Propuestade valor

La propuesta de valor

es definida por *
Metzgel y Donaire
(2007), como la °

mezcla unica de
productos, servicios,
beneficios y valores
gregados que la
empresa ofrece a sus
clientes.

2.2Generaciondeideas

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? ;Donde puede
hacerse? ;Cuando deberia
hacerse? ;Como se hace?,y
de ahi podrian derivar otra
serie de preguntas, por
ejemplo: ¢debe ser algo
nuevo?, ;modificado?,
¢;mejorado?, ;econdmico?,

: combinado?, etcétera.

CARACTERISTICAS:
Reflejar la funcionalidad, el servicio, la imagen, la oportunidad, la calidad y el precio que
una empresa ofrece a los clientes.
Incluir informacion importante para los clientes, como plazos de entrega y riesgos o
expectativas.
Conocer y reflejar las caracteristicas, visibles o 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. Ahora bien, si las propuestas de valor son los beneficios que |

El emprendedor requiere, ademas, analizar con cuidado:
- El mercado: descripcion del publico al que va dirigida
la propuesta de valor.

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

- El producto o servicio que ofrece al cliente en

términos de caracteristicas o atributos de valor para el

cliente. p ®
- Las alternativas y las diferencias: qué otros productos J )
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.

W/
| |
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2.3Modelo de negocio

Un modelo de negocio
(también conocido como

disefio de negocios) describe

la forma en que una

organizacion crea, capturay

entrega valor, ya sea
econdmico o social.

2.4.1 Bajos costos

Define el tema
principal y luego los
temas secundarios
para hacer tu cuadro
sinoptico.

2.4.2 Innovaciony
diferenciacion

Elige el estilo de tu
diagrama y selecciona
colores de acuerdo a la
tematica, puedes usar
plumones y marcadores
para hacer dibujos a
mano.

La importancia de un
modelo de negocio para
el emprendedor es que,
por locomun, la
planeacion que se aplica
al inicio de las
operaciones de la
empresa determina su
éxito o fracaso.

Si la compainia 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 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 adquisiciony
manejo de materias primas, el
procesamiento y el resultado final o
producto terminado.

2.5Elementos de los modelos de negocios

@®Propuesta de valor.

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

©® Segmento de mercado.
@ Estructura de la cadena de valor.
@ Generacion de ingresos y ganancias.

@ Posicion de la compafiia en la red de oferentes (competencia).
@ Estrategia competitiva

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

Los modelos de negocio comprenden los aspectos
gue se enlistan a continuacion:

@®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.

La diferenciacion 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 sdlo tangible, sino de
importancia para el cliente), de otra forma
no habra una preferencia por el producto.

El modelo de negocio P (— O\~

i \
proporciona y;
informacion / Oa'_\D h

importante acerca de o0
la seleccion de

clientes, el producto o

servicio a ofrecer, de \

cémo saldra al

mercado y de los

recursos necesarios. -



2.6Naturaleza del proyecto

Antes de iniciar cualquier negocio, es
necesario definir la esencia del mismo,
es decir, cuales son los objetivos de
crearlo, cual es la misidon que persigue y
por qué se considera justificable
desarrollarlo. A partir de la definicion de
la naturaleza del proyecto, el
emprendedor establece y define qué es
Su negocio.

2.7 Justificaciondela
empresa

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.
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Es aquella que tiene la
fuerza para impulsar el
desarrollo del

emprendimiento, laidea /otras cosas:

que diferenciara un » Descriptivo.
producto de elementos  Original.
similares a los de la o Atractivo.
competencia; e Claroysimple.

« Significativo.

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

Proceso creativo para
determinar el producto o
servicio de la empresa El primer
elemento a considerar en la
formacion de una empresa de
eéxito radica en lo creativo de la
idea que le da origen. Las
oportunidades estan en
cualquier parte, s6lo hay que
saber buscarlas.

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

2.8Propuestade valor, nombre de laempresa, descripcion de laempresa

La misidon de una empresa es su razéon de ser; es el
propdsito o motivo por el cual existe y, por tanto, da sentido
y guia sus actividades. La mision debe contenery
manifestar caracteristicas que le permitan permanecer en
el tiempo, por ejemplo: @ Atencion (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 productosy
servicios especificaciones que atraigan y mantengan al
cliente (larga duracion, garantia, sencillez de uso).

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. La idea
seleccionada debe
describirse lo mas
explicitamente posible.

Ejemplos

Asuvez, ‘opci6n de adquin

Justificacion de la empresa Postres Mexicanos.
en

Testaurantes. ——

@ mantenerse lo mas cerca posible de sus respectivos clientes, tanto externos como internos.

Justificaci6n de la empresa Repiblica.

- e = I

| Aate esta nueva y creciente necesidad de las empresas por presentar sus servicios y/0 productos en el nuevo
| comercio virtual, Repabiica les brinda la posibilidad de mantener contacto directo y en linea con sus clientes
e sus distintos sitios publicitarios, que 3 su vez proporcionan Informacion a los clientes sobre los productosy
| Senvidos de la compania. También se ofrecen herramientas que facilitan el Intercamblo de documentos por in=
 temet, que son mas rapidos y eficientes que el correo electronico. En resumen, Repdblica ayuda a sus clentes

El nombre de la empresa es su carta de presentacion, es el reflejo de su | La descripcion de la
imagen, su sello distintivo y, por ende, debe reunir una serie de
caracteristicas especificas. El nombre de la empresa debe ser, entre

empresa es uno de
los elementos mas
importantes de su
plan de negocios
porque presenta las
metasy
posibilidades a los
inversionistas

2.9Analisis FODA, mision y vision de laempresa, productosy servicios de laempresa

Aligual que la mision, la vision
de laempresa es una
declaracion que ayuda el
emprendedor a seguir el rumbo
al que se dirige a largo plazo.
Una vision clara permite
establecer objetivos 'y
estrategias que se convierten
en acciones que inspiren a
todos los miembros del equipo
para llegar a la meta.
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