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NACIMIENTO DE

LA iDEA DE NEGOCiD +

GENERACIONOE iDEAS |

Alex Osborn (2005) propone para generar
ideas las preguntas siguientes: ;Por qué es
necesario el
producto? ;Dénde puede hacerse? ;Cuando
deberia hacerse? ;Como se hace?, y de ahi
podrian derivar otra serie de preguntas, por
ejemplo: (debe ser algo nueva?, ;madificado?,
¢mejorado?, jeconémico?, (combinado?,

PROPUESTA DE VALOR, CON LA ELECCIONED
ALGUNA DE LAS CATEGORIAS PROPUESTASEIPOR
KAPLAN ¥ NORTON (2004):

[ Mejor compra o menor costo total.

0 Vanguardia en el desarrolio de productos.
{0 Llave en mano.

0 Cautiverio.

Otras opciones:

0 Ofrecer mejor calidad.

[ Dar mas por el dinero.

[0 Lujo y aspiracion, también llamado *mas por
mas".

0 Crear la necesidad de tenerlo.

[ Ofrecer lo mismo por menos.

[1 Menas por mucho menos.

segun Mariotti {2007), recomienda los sigusente para tener exito en la propuesta de valor:
1. Utilizar una nueva tecnologia para producir un nuevo producto.

2. Utilizar una tecnologia existente para producir un nuevo bien que cubra una
necesidad que los ya existentes no puedan cubrir.

3. Utilzar una tecnaologia ya existente para créar un produdio viege de una forma

nueva, esto aprovecha la confianza que los clientes ya han depositado en el

producto anterior.

4. Encontrar nuevas fuentes de recursos que brinden al productor la capacidad para
realizar el producto de una forma mas eficiente, tanto econémica como
probablemente de mayor calidad.

5. Identificar como el producto puede ser levado a mercados en los que antes no se
Distribufa.

MODELO D§ NEGOTIO)

realizadas por una compafia para conseguir

Describe la forma en que una organizacon
crea, captura y entrega valor, ya sea
economico o social.

HERRAMIENT
AS PARA LA

En la Universidad de Negocios de Harvard
los profesores Hamermesh y Paul Marshal
definen el modelo de negocio como “el
conjunto de decisiones y negociaciones

un beneficio" (Luecke,
2006).

etcétera. HERRAMIENTAS P

ESTRAFEGICA.

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

Analisis de la industria y del
imercado (incluso la competencia).
Analisis técnico-operativo.
jAnalisis organizacional y de gestion
del recurso humano.
Analisis financiero.

[0 Seleccionar a sus clientes.

0 Crear valor para sus chentes.
0 Conseguir y conservar a los dientes.
lir al mercado
(estrategia/canalesflogistica/distribucion).
0 Definir los procesos clave de negocio que
deben llevarse a cabo.
[ Configurar sus recursos para utilizarlos
eficientemente.

satisfaga a todos sus clientes
iNternos y externos.

PLANEACION
ESTRATEGICA

A LA PLANEACION

Un modelo de negocdio tiene tres
funciones esenciales: - - -
Guia las operaciones de una
compariia al prever el curso futurg
de la empresa y ayuda a planear
una estrategia para el éxito.
2. Atrae a lideres e inversionistas.
3. Obliga a los emprendedores a
“aterrizar” sus ideas en la realidad.
tes.

[0 Segmentar sus ofertas de producto/servico.

Asegurar un modelo de ingreso adecuado, que

Casadesus-Masanell y Ricart {(2007), denominan a
las acciones necesarias para
establecer el modelo de negocio como
“elecciones” y las agrupan en tres
categorias:

1. Politicas: forma en la que se deben hacer las

€0sas.
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
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LA iDEA DE NEGOCiD +

CARACTERISTI
MODELOS DE NEGOCIOS

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.
Mantener los costos fijos bajos y el valor para el
Cliente alto para maximizar las ganandias. Cuentan
con una especie de "secreta” que los diferencia de

otros.
-Bajos costos
- Innovacién y diferenciacion

0 El uso de tecnologias apropiadas.

[ Basar el modelo en la eficiencia en el uso de
recursos como el capital y el trabajo.

0 La produccion local, por una cuestion logica
de reduccion de costos, y para una

mayor adaptabilidad del producto a las
caracteristicas y necesidades locales,

ademas, no sélo debe centrarse en el
consumidor o en el producto, sino que debe
observar toda la arquitectura del sistema que
crea valor social y economico para

poder retener a sus consumidores y aliados

MODELOS DB/ NEGOCIOS

lsegiin Chesbrough y Rosenbloom, son los
siguientes:

-Propuesta de valor.

|-Segmento del mercado

|-Estructura de la cadena de valor.
|-Generacion de ingresos y ganancias.
|-Posicion de la companiia en la red de
oferentes {competencia).

-Estrategia competitiva.

NATURALEZA
DEL

PROYECTO

Segin Osterwalderjy Pigner (2009), existen
nueve elementos esgnciales en el modelo de

ndggocio:

1. Segmento del mercado.
2. Propuesta de valor
3. Canales de distribucion
4. Relacién con los
consumidores
5. Flujos de efectivo
6. Recursos clave
7. Actividades clave
8. Socios clave
9. Estructura de costos

Definir los objetivos de crearlo,
cual es la misién que persigue y
por qué se considera
justificable desarrollarlo.
Proceso creativo para
determinar el producto o
servicio de la empresa
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N DE LA
ESA

Especificar la necesidad o carencia que
satisface, o bien el problema concreto
que resuelve.

PQOUESTA DE VALOR

es aquella que tiene la fuerza para
impulsar el desarrollo del
emprendimiento, la idea que diferenciara
un producto de elementos similares a los
de la competencia; dentro de su
contenido especifica los aspectos que
maotivaran al consumidor a preferirlo

ANALIEIS A

Herramienta que el emprendedor puede utilizar
para valorar la viabilidad actual y futura de un
proyecto.

Se denomina FODA por las iniciales de sus cuatro
componentes: Fortalezas, Debilidades son de tipo
“interno”, es decir, bajo el control del emprendedor
para aprovecharse y/o complementarse).
Oportunidades y Amenazas (variables externas

)

VENTAJAS
COMPETITIVAS

dificiles de modificar pero predecibles y, por tanto,
que hasta cierto punto se pueden prevenir o
aprovechar).

DE LA
EMPRESA

A ——————

0 Ventajas competitivas. Peculiaridades
del producto y/o servicio que lo hacen
especial, lo cual garantiza su aceptacion
en el mercado.

0 Distingos competitivos. Aspectos que
forman parte de |a estrategia de la
empresa, que le dan imagen a la mismay
que inclinarian, en un momento dado, las
preferencias del consumidor por los
productos y/o servicios de la empresa que
los

presenta.

MDE LA

EMPRESA

S DE LA
EMPRESA A
CORTO, MEDIANO

Y LARGO PLAZO

Nombre de la empresa:

debe ser, entre otras cosas: Tipo de empresa

0 Descriptivo. El giro de una empresa es su
0 Original. objeto u ocupacion principal.
0 Atractivo. Comercial.

0 Claroy simple. Industrial.

J Significativo. Servicios.

0 Agradable.

Descripcion de la empresa

Ubicacién y tamaio de la
empress

La ubicacion de La ermpress
permite determinar of medio
ambiente cercano a ésta.

El tamano de la empresa se
determing de scuerdoe conla
clasificacion establecida por
de gobierno.

Es el propdsito o motivo por el
cual existe y, por tanto, da
sentido y guia sus actividades.
La mision debe contener y
nanifestar caracteristicas que
le permitan permanecer en el
tiempo,

organism

Es una declaracion que
ayuda el emprendedor a
seguir el rumbo al que se

dirige a largo plazo.

0 Objetivos a corto plazo
(& meses a 1 ano).
0 Objetivos a mediano
plazo (1 a 5 afos).
0 Objetivos a largo plazo (5
a 10 afos).
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