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INTRODUCCION

Es importante tener las herramientas correctas y preparacion
para poder empezar con un emprendimiento, muchos de
empresarios empezaron desde cero como idea hasta que se
convirti6 en realidad, hoy podemos tener una idea de
emprendimiento y si utilizamos los pasos correctos nuestro
emprendimiento funcionara, pero ten en cuenta que sera una
meta de largo plazo que llevara afios en cumplirlo si se hace
constantemente y con dedicacion.

TU SERAS EL PROXIMO EMPRESARIO




DE NEGOCIO

UNIDAD II. NACIMIENTO DE LA IDEA

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, el factor que dara a los
compradores una razon para escoger ese
producto y no otro.

Segun Puchol (2005), las oportunidades

gue se convertiran en ideas de negocio

caben en alguna de Ilas siguientes
categorias:

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

* Es posible fabricar un producto u ofrecer
un servicio mas barato o de mejor calidad
que los existentes en este momento.

Las ideas originales tienen
las cualidades de ser
atractivas, duraderas y estar
sustentadas en productos o
servicios que crean O
agregan valor a clientes
dispuestos a pagar por ello.




Para entender la importancia que el concepto
de propuesta de valor tiene en un negocio,
Zimmerer (2005) describe que la meta de
elaborar y desarrollar un plan estratégico es

crear una ventaja competitiva, agregar
factores que identifiguen y diferencien a la
compafia de sus competidores y le den una
posicion Unica y superior en el mercado.

La propuesta de valor es definida por
Metzgel y Donaire (2007), como la mezcla
unica de productos, servicios, beneficios y
valores agregados que la empresa ofrece a
sus clientes. Ademas, comenta que los
estudios de mercado nos ensefian que el
posicionamiento estratégico consiste en
tomar una opcion frente al mercado y la
competencia por anticipado y definir como se
quiere ser y cOmo se espera que el mercado
me perciba (en términos del producto, de la
empresa y de su modelo de negocio en
general).

Por otro lado, Metzger (2007) comenta
gue la mayoria de las personas no
pueden explicar qué hace su empresa;
es decir, no conaocen 0 no tienen clara la
propuesta de valor de la empresa. La

mejor manera para comenzar a alinear a
los empleados y a la direccion, es
entender el beneficio que la empresa
trata de entregar a sus clientes.

Kotler, mas recientemente, sefiala que
la propuesta de valor esta formada por
el conjunto de beneficios que una
empresa promete entregar y no sélo
por el posicionamiento de la oferta. Es
una descripcion de la experiencia que
obtendra el cliente a partir de la oferta
de mercado de la compania y de su
relacion con el proveedor de dicho bien
o servicio (Kotler, 2005).



MODELO DE NEGOCIO

Un modelo de negocio (también
conocido como diseio de negocios)
describe la forma en que una
organizacion crea, captura Yy §
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 proposito
de la misma, estrategias,
infraestructura, bienes que ofrece,
estructura organizacional,
operaciones, politicas, relacion con
los  clientes, esquemas de
financiamiento y obtencion de
recursos, entre otros.

El emprendedor puede auxiliarse de la

planeacion estratégica como una

buena herramienta, considerando que

] existen elementos fundamentales de

1 planeacion  estratégica para un

| negocio, que facilitan el desarrollo del

1“1 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 gestion del

recurso humano.

Analisis financiero.




Tal como hemos sefialado, un modelo de
negocio describe las operaciones de la
compaiiia, incluyendo todos sus
componentes, procesos Yy funciones que
tienen como resultado un costo para la
empresa y un valor para el consumidor. El
objetivo de un modelo de negocio es
mantener los costos fijos bajos y el valor para
el cliente alto para maximizar las ganancias.
Los modelos de negocio con mas éxito cuentan
con una especie de “secreto” que los diferencia
de otros. La estrategia de l|la compafia de
combinar y poner a trabajar sus areas de
produccion, capital, mercado, trabajo vy
administrativa, determinan un modelo de
negocio unico.

R

CARACTERISTICAS DE LOS MODELOS DE
NEGOCIOS

Bajos costos
Si la compaiia 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.

Innovacion y diferenciacion
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 adquisicibn y manejo de materias primas, el
procesamiento y el resultado final o producto terminado, la
razon por la que es necesario este punto.



Justificacion de la empresa

Una vez que ha seleccionado una idea, debe Ejercicio. A continuacion
justificar la importancia de la misma, sefiala la justificacién de tu
especificar la necesidad o carencia que empresa Y describe

satisface, o bien el problema concreto que
resuelve.

detalladamente la
necesidad que ésta satisface
o el problema que resuelve.

Justificacién de la empresa Postres Mexicanos.

Arroz con leche

El producto elaborado con Ingredientes naturales satisface las tendenclas actuales que existen en el mercado
hacia lo saludable y lo nutritivo. A su vez, proporciona al consumidor la opcién de adquirir un postre que por
costumbre ha degustado, pero que hasta el momento se ha visto en I3 necesidad de elaborar o blen de adquirir
en restaurantes.

!

Justificacion de la empresa Repiblica.

Publiddad por internet

Ante esta nueva y creclente necesidad de las empresas por presentar sus servicios y/o productos en el nuevo
comerclo virtual, Repablica les brinda Ia posibllidad de mantener contacto directo y en linea con sus cllentes
en sus distintos sitlos publicitarios, que a su vez proporcionan Informacion a los clientes sobre los productos y
serviclos de la compania. Tamblén se ofrecen herramlentas que faclliitan el Intercambio de documentos por In-
ternet, que son mas rapidos y eficlentes que el correo electrénico. En resumen, Repablica ayuda a sus clientes
a mantenerse lo mas cerca posible de sus respectivos clientes, tanto externos como Internos.



H
int

Fortalezas
acen referencia a las iniciativas
mos que funclonan

ANALISIS FODA, MISION Y VISION DE LA EMPRESA,

PRODUCTOS Y SERVICIOS DE LA EMPRESA

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/lo complementarse) Oportunidades vy
Amenazas (variables externas dificiles de
modificar pero predecibles y, por tanto, que
hasta cierto punto se pueden prevenir o
aprovechar).

Oportunidades Amenazas

Son el resultado de las fortalezas y las Se refieren a las areas que tienen el
debilidades, junto con cualquier iniciativa otencial de causar problemas. Difieren de
n ul

externa que te colocard en una posicién
competitiva mas sélida. lo general, estan fuera de nuestro control

Debilidades
Se refieren a las iniciativas

bien.

internas que no funcionan c o
es debido. e =

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 vy
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 la empresa, y que permiten obtener
ventajas competitivas.



CONCLUSION

En conclusion es vital lo de como empezar a invertir y tener
conciencia de que no sera de la noche a la mafiana el éxito,
debemos tener constancia al elaborar ciertos proyectos, el
fracasar no significa que no funcionara sino sera otra

oportunidad para mejorar.
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