Capitulo II: La idea y el modelo de negocio

Si a un potencial emprendedor le preguntas,

¢Por qué no empiezas a trabajar en el plan de tu negocio manana?

La respuesta serd: Primero quiero adquirir experiencia en mi trabajo
y segundo necesito, ahorrar algo de dinero. Poner un negocio
requiere una fuerte inversion.

¢Si ganaras 1 millon de ddlares en este momento, tienes una idea
de un negocio rentable en el cual puedas invertir?

Piénsalo por un momento....

Entonces, Que es primero ¢la idea o el dinero?

Las verdaderas ideas de negocio pueden empezar con pocos
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recursos economico, reunir capital y generar millones”.
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I11.1 Recomendaciones antes de iniciar

Cuando comenzamos a trabajar en una empresa o en un corporativo, por lo general estamos
confinados en un drea en especifico y durante ese periodo laboral, sequramente serds experto en
entender como funciona esa drea del negocio. El inconveniente es que si un dia quieres poner un
negocio, entender a la perfeccion un drea no serd suficiente, necesitas entender jel negocio
completo! Ademds, los conocimientos técnicos para operar un negocio son relativamente
sencillos en comparacion con otras habilidades que serdn requeridas.

Mi recomendacion es: al ser egresado de alguna universidad, comienza a trabajar en un drea lo
mds flexible que puedas, en una compaifia que tenga relacion con la industria en la que quieres
emprender para que vayas conociendo el negocio y asigna dos o tres horas diarias para ir
avanzando en el disefio de tu modelo de negocio e ir aterrizando la idea. No olvides comenzar a
trabajar en las habilidades necesarias para convertirte en un emprendedor exitoso. Algunas
lecturas que te recomiendo en esta etapa son:
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Estructura de la guia

Los capitulos estan ordenados para orientarte en el disefio y la informacién que vas a necesitar,
asi como para identificar todo lo que debes tomar en cuenta antes de escribir el documento
formal del plan de negocios. Las notas al inicio de cada seccidn te daran una idea de la
estructura de informacién que debe llevar cada seccién. Una vez que hayas contestado todas las
preguntas siguiendo las recomendaciones de la guia y complementado con informacidn de otras
fuentes, podras estructurar el plan de negocios con una clara idea del negocio.

La estructura general de la guia es la siguiente:

1.  Objetivo de la seccion
Estructura recomendada que podrias usar cuando estés redactando los temas y subtemas
del plan de negocios.

3. Desarrollo de cada subtema, el contenido esperado y detalles que debes tomar en cuenta
para realizar la seccidn.

4, Errores comunes que debes evitar.

5. Preguntas guia que sin duda te llevardan paso a paso a que investigues todo lo que
necesitas antes de escribir el plan de negocios.
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Para iniciar

Antes de comenzar un plan de negocios
necesitas saber que el documento que vas
a realizar es algo que serd util si quieres
llevar tus ideas de negocios a la realidad.

tomar en cuenta que en algunas secciones
del plan necesitas ver el futuro y generar
dos escenarios posibles en el
encuentre tu proyecto. El mercado y sus

que se

condiciones son cambiantes y debes tener
o dos planes de
algo no sale como lo
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en mente un plan,

consumidores, proveedores, etc. no te
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significa que no la has pensado e - . .
. & . g - P habilidad de vision, prevision y planeacion
investigado lo suficiente. . . .,

que vas a requerir a lo largo de la ejecucién

El plan de negocios es una herramienta del proyecto.

flexible, podrdas modificarla a través del
tiempo y segun lo requieras, pero debes

Los jugadores, es decir, inversionistas, consumidores, proveedores,
etc. no te dejaran participar hasta que no seas lo suficientemente
bueno, si no puedes poner tu idea en papel, significa que no la has
pensado, investigado y desarrollado lo suficiente.

Transmite el objetivo real por el que realizas el plan

Tu plan debera reflejar tu meta ultima, se honesto con lo que buscas, ¢deseas crear valor y
luego vender la empresa, quisieras manejarla tu mismo, o tal vez consolidarla y hacer que otra
persona la opere mientras tu estas de viaje? Incluso si solo deseas probar que tu idea funciona,
puedes hacer el plan de negocios y luego venderlo. Cualquiera que sea tu plan, antes de iniciar
y reunir los recursos necesarios, debes ser capaz de demostrar que lograras tus objetivos.

Si tu meta es conservar la compafiia, un plan de negocios se vuelve la mejor herramienta de
gestién operativa de tu proyecto. Dado que no puedes predecir el futuro, lo mejor que podras
hacer serd monitorear y medir el desempefio actual contra el desempeno esperado. Con ayuda
del plan te daras cuenta de estas desviaciones y podras implementar un plan de accion para
corregir la situacién en el momento.



Adapta el plan segun la audiencia

El plan de negocios lo deberas presentar a
diferentes jugadores de la industria para
obtener diferentes beneficios:

Inversionistas — Reunir capital.

Proveedores — Para hacer alianzas
comerciales o para que te ofrezcan
financiamientos especiales.

Equipo de trabajo — Para orientar el
trabajo en conjunto, motivar al personal y
mejorar la sinergia.

Clientes — Para que conozcan tu oferta y su
valor en el futuro y te vuelvas un proveedor
confiable.

Dependiendo a quien lo vayas a presentar,
deberas confeccionar y ajustar el plan de
acuerdo a lo que ellos esperan ver. Es
recomendable tener varios formatos del
plan listos para cada uno de los jugadores
antes mencionados.

No es tan complicado como parece, un vez
que hayas recabado la informacién y la
hayas estructurado con la ayuda de esta
guia podras adaptarlo segun tus nece-
sidades, el formato general de un plan de
negocios es, en esencia, para todo uso.

caso de los estados financieros, la
operacion y la manufactura por ejemplo.
Por esta razoén lo vas a cortar a la medida
del publico. No es recomendable que
quites secciones enteras de lo que quieres
ocultar, se vera muy obvio, es mejor si solo
damos un breve resumen o vistazo de lo
qgue es el drea pero sin entrar en detalle.
Usa tu criterio para dar a cada participante
del juego la parte del plan de negocios que

ellos quieren ver.

A continuacion enunciamos algunos inter-
eses de cada entidad, principalmente de
inversionistas:

Inversionistas de capital de

riesgo: Son los inversionistas que estan

dispuestos a arriesgar en nuevas opor-
tunidades de negocios, pueden ser inde-
pendientes o estar en un grupo sofisticado,
ellos buscan obtener un pedazo de tu
compainiia y sus utilidades. Estan dispuestos
a tolerar el riesgo en invertir en proyectos
gue necesitan capital para iniciar sus
operaciones.

El truco esta en resaltar
secciones clave y darle mayor
importancia segun tu
audiencia

Para adaptar el plan es posible que haya
informacién confidencial que no deseas
gue los proveedores conozcan, como es el

Al inversor le gustan los pro-
ductos y servicios innovadores
que tienen atrds un modelo
de negocio interesante, que
hay un mercado potencial
bien definido y listo para reci-
bir la linea de productos y/o
servicios que se proponen.
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También buscan invertir en el emprendedor, ellos apuestan su dinero a gente que estad bien
respaldada, les gusta ver que detras del proyecto esta el nombre de alguien reconocido por su
trayectoria o de alguien que tenga un puesto importante en alguna empresa del mismo sector
industrial del proyecto que asesorara y respaldara al emprendedor, con su experiencia y
contactos.

En cuanto a las ganancias, buscan tener de regreso tres o seis veces lo que invirtieron en un
periodo de tres a cinco afios.

Inversionistas privados: Son las personas que por lo general siempre empiezan

financiando el inicio del negocio. Ellos usualmente son la familia, amigos y conocidos cercanos
gue pudiesen estar interesados en apoyar el proyecto, pero mas que nada entran para ayudar
al emprendedor que usualmente conocen bien y le tienen buena fe. Ellos no buscan garantias ni
grandes ganancias, muchas empresas exitosas hoy en dia iniciaron de esta manera, desde el
garaje de su casa.

Aunque sean familiares y conocidos con un vinculo de confianza, es bueno mostrarles el plan de
negocios para que conozcan la idea y el proyecto completo, esto es bueno para que te tomen en
serio, después de todo, negocios son negocios.

Bancos: Son mas conservadores que los inversionistas de capital de riesgo y los

inversionistas privados. Los bancos buscan principalmente que la compafiia tenga equipo,
magquinaria, terrenos e infraestructura que sirva de garantia antes de poder realizar algun tipo
de financiamiento. A ellos no les importa que tan innovadora sea tu idea de negocio, en que
industria estas o cuanto esperas ganar. Ellos lo Unico que quieren es que puedas asegurar que
les devolverds el dinero que te prestaron mas intereses y que si fracasas tengas una garantia
gue te respalde. Para nuevos proyectos que buscan financiarse, los bancos no son una buena
opcioén por el alto costo del dinero.

Antes de escribir este plan, pon metas a corto plazo y programa el
trabajo para que midas tu avance y te presiones a terminar tu
plan de negocios, usa un diagrama para calendarizar tus
actividades®
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* Puedes bajar un programa gratuito para hacer diagramas en la siguiente pagina http://www.ganttproject.biz/ —



El plan de negocio es un documento para ventas

La gran mayoria de los planes de negocios terminan siendo material de ventas poco profundos.
Los inversores sofisticados reconocen esto inmediatamente y luego lo tiran al archivo de
material comun. Nadie puede negar que un buen plan de negocios sea para generar riqueza,
pero todas las secciones deben estar bien investigadas y documentadas, con proyecciones
financieras y suposiciones bien sustentadas.

Sencillamente

El plan de negocios le dice al lector, donde has estado, donde estas ahora y a donde quieres ir.
Un buen plan de negocios atraerd dinero si es viable de implementar. Tu objetivo principal sera
escribir un buen plan que pueda ser adaptable a diferentes audiencias, sin embargo, no debes
perder nunca el enfoque que primero que nada, estas escribiendo el plan de trabajo para ti
mismo.

Los socios son los responsables de redactar el plan

En México hay instituciones que pueden prestar dinero para costear la realizacidon de un plan a
expertos, pero si alguien mas escribe el proyecto, aun con la asesoria del emprendedor, no es
suyo en realidad, es de alguien mas. Quienes estén interesados en tu proyecto querran saber
gue tan bien conoces y entiendes la dinamica de las dreas de la compaiiia.

Los inversionistas saben que si el plan no estd bien hecho, probablemente no hagas algo
realmente sustancial con él. Esta guia te ayudara a enfocarte en lo que necesitas saber para
demostrar credibilidad, que conoces el negocio, sus funciones y para demostrar un plan de
trabajo competitivo.




Autenticidad y Estilo

El plan de negocios es tuyo, usa tu propio estilo, debera ser una expresion personal con forma
de un documento profesional, que se vea y suene estructurado y realista. En tu primer borrador
siéntete libre de expresar tus ideas con tus palabras, no te enfoques en una redaccion formal.
Deja que las palabras fluyan naturalmente desde tu mente usando las notas que has realizado
en tus investigaciones y experiencia. Ya cuando esté terminado lo podras revisar con calma,
darle estructura y mejorar la redaccién de todo el documento.

En el documento deberds transmitir cierto entusiasmo, pero trata de no usar superlativos y
demasiados adornos a las ideas. Frases como “fantdsticas ventas” y “tremendas utilidades”
hacen perder el impacto del mensaje y puedes perder credibilidad porque quien lee el plan de
negocios se da cuenta que estan intentando impresionarlo. Si el plan de negocios es bueno, el
modelo, la idea misma ya serd suficiente para impresionar a quienes estén interesados. Hay
ciertas palabras que los profesionales e inversionistas esperan encontrar como el retorno de la
inversién, margen de utilidad etc.

Esta guia esta pensada para que pongas tu sello personal, no esta disefiada para que se vea
como un libro de texto, la estructura en general y las preguntas son para que pueda
comunicarse contigo, facil de entender, no es para impresionarte con complicadas teorias y
métodos.

Escribiendo un plan que funciona

Escribir un plan de negocios es un trabajo donde hay que pensar, se terminara dependiendo de
cuanto tiempo dediques a investigar y escribirlo. El plan deberd ser comprensible, un plan muy
pequeiio sera evidencia de que el emprendedor no ha recaudado toda la informacién necesaria.
Debes enfocarte en crear un documento que la gente lea, ni demasiado corto, ni tampoco tan
largo, lo suficiente para que demuestres tu idea, que has pensado bien en todos los detalles
importantes, es decir, que sabes de lo que estas hablando.

510

fk‘j

\

—J



Las primeras 3 llaves que debes tener para abrirte la puerta de la
oportunidad

1ra Llave: El resumen ejecutivo atractivo

Esta es la seccién mas importante del plan de negocios, serd lo primero que los inversionistas y
personas interesadas en tu proyecto veran. Si después de meses de trabajo, no ha logrado
vender tu idea en los primeros 5 minutos, entonces tu perderas la oportunidad con el
interesado. Los prospectos a invertir en tu idea ciertamente no se perderan leyendo y pensando
entre los capitulos que hayas escrito, por eso lo primero que leen es el resumen de todo el
proyecto en solo dos paginas maximo. Esta seccion debera resaltar los puntos mas importantes
del plan de negocios y debe tener una excelente presentacion, agradable al lector, en seis
parrafos deberd contestar las siguientes preguntas:

1. ¢Porqué tu producto o servicio es Unico y como generard ganancias?
2. ¢En qué negocio estds y cudles son las metas que tienes?

3. ¢Cudl es el mercado objetivo para tu producto/servicio, de que tamafo es el mercado y
gue porcentaje podras abarcar con tus operaciones en ese mercado?

4. ¢Cuales es tu ventaja competitiva y/o comparativa que te diferencia de los demas, porque
te deberan elegir a ti?

5. Hablar sobre el equipo directivo y su experiencia.

6. ¢Cuadles son los términos financieros y el potencial de utilidades a obtener?

2da Llave: Una Informacion financiera seductora

La seccidon mas importante después del resumen ejecutivo es la informacidn financiera y las
proyecciones, asi como los indicadores basicos. Al estar escribiendo el plan y rodearte de temas
diferentes tales como el mercado, las operaciones de comercializacidon y de produccién, no
debes olvidarte que estas haciendo el negocio para obtener utilidades y que estas se
reflejaran en los estados financieros proforma o proyectados.

Esta seccidon debe tener el monto de la inversién requerida, las utilidades que va a generar, el
periodo del retorno de la inversidn, el punto de equilibrio, el valor de su dinero en el tiempo y
que este bien calculado. Esta seccidn sera muy bien revisada por las personas que tienen dinero

y que decidiran invertir en el negocio. Deberas incluir al menos lo siguiente:



Proyeccion de las ventas de 3 a 5 afos

Presupuesto de inversion

Presupuesto de costos y gastos

Estado de resultados proforma

Balance general proforma

Punto de equilibrio

Valor presente neto y retorno de la inversion (VPN y TIR)
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Rendimiento de la inversion

Visualizar algo a 5 anos en un entorno tan cambiante como el actual es bastante complejo, por
lo que se sugiere que hagas 3 proyecciones en 3 escenarios.

Escenario 1 (Pesimista): Proyecciones de ventas conservadoras basado en un mercado débil y
bajo desempeiio.

Escenario 2 (Optimista): Proyecciones agresivas basados en una robusta demanda del mercado
y alto desempeiio de las operaciones en general.

Escenario 3 (Balanceado): Aqui proyectaras los resultado que tu desees obtener, pero
enfocandolo a lo que tu crees que con tus esfuerzos y estrategias podrdas lograr, es decir, un
panorama realista desde tu perspectiva.

Para poder hacer estos escenarios, deberas tomar ciertas consideraciones que se explican en la
ultima seccidon de esta guia, no olvides poner todas las suposiciones y consideraciones que
tomaste en cuenta en cada escenario.

3ra Llave: El equipo directivo y los socios

Después de que el inversionista haya leido el resumen ejecutivo y las proyecciones financieras,
si aun esta interesado en el proyecto, pondra toda su atencién en el emprendedor y analizara si
él es capaz de llevar el plan a la realidad y con las utilidades proyectadas, es entonces cuando
pasara a la seccion del equipo directivo y los socios. El esperara encontrar que el equipo tenga
experiencia en el sector industrial que desea entrar 6 buscara que el emprendedor tenga
resultados positivos en otros negocios que haya hecho.

Esta seccion debe inspirar confianza y el emprendedor deberd ser honesto con lo que pretende
con el proyecto, sin intentar impresionar, se deben plasmar las cosas tal como son.

Parte de la habilidad del emprendedor consiste en saber formar equipos de trabajo con
personas clave que equilibren sus fortalezas y debilidades. El inversionista quiere minimizar el
riesgo y por eso se enfoca mucho en quienes seran los que llevaran el proyecto a la realidad.



Los inversionistas apuestan mds a quienes gestionaran el proyecto
que a un producto en especifico

La gente compra gente. Muchos productos no pueden ser patentados, pero el emprendedor
con la actitud y habilidad necesaria puede crear el sistema para comercializar la oportunidad de
negocio, por esta razon los inversionistas ponen sus recursos en las habilidades del
emprendedor.

Si después de pasar las tres primeras pruebas (el resumen
ejecutivo, la informacion financiera y la actitud del emprendedor),
el inversionista dio el visto bueno, entonces es cuando leera el
plan de negocios completo con un ojo muy critico.

Errores comunes que debemos evitar al pensar en hacer un plan
de negocio:

El estilo y la forma del plan pasa a segundo término, cuando cada seccion tiene la informacion
relevante que debe tener, lo importante es el contenido. Algunos errores que hay que evitar
son:

Un plan de comercializacién pobre.

No identificar bien a nuestros competidores.

No identificar las necesidades de empleados clave en la organizacion.
Debilidades no compensadas en el equipo directivo.

Proyectar las ventas exageradamente y sin justificacion.

Altos salarios para los ejecutivos y directivos.

No vk wN e

No tener en cuenta los estudios necesarios para comprobar la factibilidad técnica de llevar
a cabo el proyecto.
8. No tomar en cuenta el factor humano.

Recuerda que tu objetivo con el plan de negocios es interesar, convencer y reunir capital para
invertir en el proyecto, haz bien tu tarea, evalla el plan criticamente y revisalo de nuevo, de ser
necesario consulta algun experto para que te de una opinién externa y modificalo cuantas veces
sea necesario.



En resumen

Un plan de negocios es un ejercicio que debe hacer el emprendedor y que es requerido por
algunos participantes del sector, tales como inversionistas, proveedores que seran alianzas
comerciales importantes y hasta clientes, los cuales no te dejaran jugar hasta que no seas lo
suficientemente bueno para entrar a la partida. Pero lo mas importante, es que el plan es una

herramienta para el emprendedor.

e El plan de negocios refleja el ultimo y principal objetivo del emprendedor.

e Este documento deberd estar hecho pensando que segln el tipo de lector serd
facilmente ajustado para diferentes usos, entre los cuales esta ser:

1. Una guia para los fundadores.

2. Como una herramienta de planeacion y guia de evaluacidn de los resultados
esperados contra los reales.

3. Documento para levantar capital de inversion

e Al empezar debes tener en mente que planeacion es un componente vital para
posicionar un nuevo proyecto estratégicamente. Este es tu mapa en el camino para un

negocio exitoso.

La idea de negocio debe ser analizada desde un amplio contexto, desde la visidn y alcance de la
compaiia y el sector industrial en el que se va a desarrollar el proyecto.

Es posible que tengas el deseo de emprender un negocio, o identificar una oportunidad de
negocio, en definitiva las compafiias que se forman que son exitosas son donde los fundadores
han logrado transmitir su visién personal a la organizacion.




11.2 Un método para desarrollar tu idea de negocio con tu

vision personal

Siempre se dice que un emprendedor y los empresarios exitosos son visionarios, es requisito
gue para seguir el mismo camino desarrolles una habilidad que hoy en dia le hemos quitado
valor, no lo ensefian en las escuelas, ni siquiera te la recuerdan, esta habilidad es la imaginacién
descriptiva. Antes de empezar a desarrollar un plan de negocios debes visualizar un escenario
detallado de donde te ves, seguramente ya habras escuchado un poco de esto, pero
verdaderamente lo quiero recordar por ser de mucha importancia. Hay dos cosas primordiales
gue afectan esta actividad:

1. Primero es la idea o pensamiento asociado, el cual debe ser muy descriptivo a nivel
mental, y debe responder las preguntas: ¢En donde quieres estar? ¢Qué actividades
realizas dia con dia en ese futuro que ves? ¢Qué amistades te rodean en esta etapa de tu
vida? ¢Como es tu entorno en el futuro que ves, que cosas materiales hay a tu alrededor
gue usas todos los dias? Entre mds detalladas sean las respuestas mas cantidad de energia
emocional positiva tendrds para enfrentarte a los retos que debes pasar, no olvides
recordarlas siempre que te desanimes.

2. El segundo elemento son las emociones y sentimientos que causan estas ideas que
acabas de visualizar, deberas imaginarte varios escenarios e identificar en cual
verdaderamente te sientes mejor, esto lo deberas hacer hasta que elijas la vision en Ia
cual puedes concentrar la mayor intensidad de emociones positivas para que muevan tu
voluntad para hacer las cosas.

Una vez definido debemos hacer 3 listas con la siguiente
informacion y con al menos 10 elementos por lista:

1. En que eres bueno: Segun tu experiencia, trabajos y proyectos, debes definir en que
eres sobresaliente y que puedes hacer mejor que los demas, esto sera un buen punto para
comenzar, es posible que al inicio te cueste trabajo, pero si te observas un par de semanas
y preguntas a las personas que te conocen te podrian dar una util asesoria.

2. Que habilidades tienes: Aqui nos referimos al conjunto de herramientas vy
conocimientos que has aprendido a utilizar, deberan ser habilidades y conocimiento que
tu consideres mas relevantes y que te puedan diferenciar de la mayoria de las personas.

3. Finalmente, que te gusta: Pienso que esta lista es determinante ya que con estas listas
podras hacer diversas combinaciones para empezar a definir tus ideas de negocio y
evaluarlas desde un enfoque financiero y de mercado. Pero primero debes hacer un [S




analisis interior de lo que te parece mas agradable hacer, pueden ser hobbies, actividades
especificas, o incluso algo que te atraiga de un sector productivo.

Ahora un vistazo hacia afuera, al mercado y las tendencias

Después de realizar este examen interno, es hora de mirar afuera, ahora estas listo para
identificar las tendencias del mercado y lo que se necesita afuera, para orientarte usa como guia
las siguientes preguntas:

1. Mantente atento para identificar oportunidades de negocios no satisfechas. Investiga
el mercado:

o Lea periddicos y revistas.

o Mire la televisidn.

o Hable con gente.

o Vaya al centro comercial.
2. éQué productos o servicios deseas y no puedes encontrar?

3. ¢éHay algo que a ninguna persona le gusta hacer? {Puede hacerlo tu por ellos?

4. ¢Hay algun producto o servicio que le facilitaria la vida a las personas que conoces?

5. éQué tendencias comerciales hay actualmente en las que deseas participar y te
motivan intensamente?

6. éHay nichos de mercado que puedes satisfacer con tus capacidades? ¢Cuales son?
(Por ejemplo, la reduccidn de personal en las empresas ha ampliado el mercado para los
servicios como consultoria, autoedicidn, disefo grafico, servicios de seleccion de
personal y mantenimiento de computadoras.)

Ahora con la informacién reunida del cuestionario y con las tres listas de tus habilidades,
aptitudes e intereses, combina la informacién y escribe al menos 10 posibles ideas de negocio.
Debes ser especifico, no escribas cosas como 'importacién/exportacion’; intenta escribir cosas
como “exportar sistemas neumadticos ensamblados y desarrollados en México para centro y
Latinoamérica” galletas gourmet de chocolate provenientes de Francia'. Al definir cada una de
estas ideas debe tener al menos una descripcion lo mas detallada posible del producto/servicio
y quienes serian los potenciales compradores, clientes, consumidores.

)

=

—
[ —



11.3 Para desarrollar tu sensibilidad al mercado

Identificar lo que quiere el mercado, es decir, la gente es muy complicado, la mayoria de las
veces no sabe lo que quiere ni necesita. Hay casos en los que los disefiadores e ingenieros
desarrollaron un producto mas avanzado para el momento y la gente no lo acepto, no porque
fuera malo, sino porque no era el tiempo de esa innovacién, un ejemplo muy claro es el famoso
auto con puertas de gaviota y chasis de acero inoxidable el De Lorean que también podemos ver
en la pelicula de Volver al futuro.

Hay innovaciones de producto muy buenas, como los reproductores de MP3, sin embargo, no es
hasta que un dispositivo como el IPOD disefiado por Apple Inc, logra alcanzar una elevada
demanda porque esta empresa no solo penso en Innovar un producto, sino también pensé en el
disefio completo del sistema para escuchar musica. Si nos ponemos a pensar, no venden un
producto Unicamente, venden toda una experiencia, desde que compras el Ipod, lo abres y lo
usas es toda una experiencia que se origina por tener un pensamiento de disefio integral.

Edison y su invencidon, es un claro ejemplo de la aplicacién del pensamiento de disefio. El
desarrollo el invento para llevar iluminacién a todas las casas, la bombilla eléctrica. Pero no solo
eso, al crear el dispositivo, el vislumbro que para que su invento tuviera éxito era necesario
pensar en la red de distribucién y generacidon de energia eléctrica, lo que conlleva a la creacién
de una industria que fabricara energia.

Esto fue el comienzo de una revolucién y una vez con la red eléctrica montada otros aparatos
eléctricos podian ser disefiados, fabricados y vendidos en cada casa con los recursos para
obtenerlos. Edison no solo tenia un pensamiento de disefio, sino también un astuto y agudo
sentido de negocios. Es importante mencionar que él no cabia en el mito del solitario genio
creador, todo lo contrario, tenia un equipo multidisciplinario compuesto de inventores,
cientificos y tecnélogos que trabajaban en un espacio adecuado. Esto, podemos decir, fue el
inicio de lo que serian después los laboratorios de desarrollo.”

Para desarrollar sensibilidad de mercado, hay que estar en el mercado, no podemos trabajar en
una caja obscura. Hacer un estudio con encuestas a cientos de personas en muchos casos no
nos dard la respuesta adecuada porque las personas no saben que quieren. Necesitamos
observar e identificar porque las personas actian de una u otra manera, que les estd
molestando realmente de un producto o servicio. Necesitamos identificar las experiencias
negativas que se llevan los clientes y también que causa las experiencias agradables que llevan a
la compra de un producto/servicio.

Hay que tener en mente que no solo vendemos un producto funcional, antes de que las
personas vean lo mucho que les puede servir, primero las emociones y los deseos hardn un
efecto determinante en la decisién de toda compra.

Por lo tanto, identifica y observa a detalle lo que esta pasando, después idea una solucién,
pruébala, y no olvides disefiar todo lo que conlleva el producto/servicio.

N
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11.4 Consideraciones basicas para tu modelo de neqocio

“En el mundo globalizado de hoy, las empresas ya no compiten por quien tenga el mejor
producto, las empresas compiten por el mejor modelo empresarial, por lo que hay que reconocer
la suma importancia que este tiene” Dr. Gary Hamel Chairman, Strategos

Objetivo de la seccion: Orientar al emprendedor para que conozca los factores basicos
gue debe tener su idea de negocio para generar ingresos antes de comenzar a escribir el plan
del negocio.

Primero lo primero

Una vez realizados los pasos anteriores, es necesario pensar en el modelo de negocio, que es la
forma en la que tu idea va a generar ingresos para tus bolsillos, los de tus socios y los
accionistas.

El modelo de negocio sirve como:

e Mecanismo para generar valor, ingresos y diferenciarse de la competencia.

e Parte fundamental del diseno, implementacién y ejecucién de una estrategia integral
de negocio que permita alcanzar los objetivos comerciales de cualquier empresa.

e Es también un término que se utiliza de manera genérica para referirse a la imple-
mentaciéon de estrategias de ventas y marketing, establecimiento de alianzas
estratégicas y canales de distribucion.

Para desarrollar un modelo de negocios existen diversos métodos te pueden ayudar a sintetizar
las grandes areas del negocio. Para esta guia utilizaremos de manera muy bdsica una
herramienta llamada Business Model Canvas.

Si deseas mas informacion respecto a este método puedes comprar y descargar el libro Business
Model Generation, By Alexander Osterwalder & Yves Pignuer y los puedes encontrar en la

pagina web: www.businessmodelgeneration.com/

Cuando te llega una idea brillante y piensas hacer un negocio de ella, no te pongas directamente
a redactar un plan de negocios, pero tampoco empieces a desarrollar el producto como un loco.
Lo que tienes que hacer es desarrollar esa idea sobre el papel y tratar de encajar los factores
clave que puedan hacer de una idea, un negocio rentable.

Los factores que debes considerar de acuerdo al método CANVAS son:

Recursos clave
Actividades clave
Socios y alianzas
Estructura de costos

Segmento de clientes
Propuesta de valor
Canales de comunicacion
Relacion con los clientes
Fuentes de ingresos
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Antes de comenzar, debes contemplar que deberds investigar algunas cosas en diversos medios
de informacién, como internet, revistas, articulos o indagar con personas que tengan mayor
conocimiento del tema que estas buscando. Dedicar un poco de tiempo a esta etapa es muy
productivo, asi evaluards mejor tu idea y te dard una mayor visién sobre diferentes areas de
oportunidad de negocio.

Los factores para el modelo

A continuacién enlisto los factores necesarios que debes contemplar para tu idea de negocio.
Con esta descripcion basica pretendo que sean de tu conocimiento los elementos clave y en qué
consiste cada uno de ellos. Desarrollar un modelo de negocios es complejo y se requiere de
experiencia en la industria para conocer como se interrelacionan todos los elementos, mi
recomendacién es que trates de responder a las preguntas de manera breve e intuitivamente
con la informacidn que ahorita posees sobre el conocimiento de la industria y el mercado al que
quieres acceder, esto con el fin de que tengas una mayor vision al estar desarrollando el plan de
negocios.

Cuando pases a las siguientes secciones ya tendras el tiempo para investigar y contestar cada
pregunta de acuerdo a esta guia. Cuando termines de contestar las preguntas podras regresar a
esta seccion y volver a contestar las preguntas ya que tendras mayor informacion, es un buen
ejercicio, asi te daras cuenta como cambio tu perspectiva antes y después de esta guia.

Veamos cada factor y las preguntas que debes contestar y que te orientaran para lograr tener
una mejor vision de los elementos que influyen para que tu idea de negocio genere ingresos.

ACTIVIDADES CLAVES j

ALIANZAS CLAVE /
(RED DE ALIADOS) /

PROPUESTA DE VALOR
RELACION CON LOS CLIENTES

SEGMENTOS
DE CLIENTES

ESTRUCTURA RECURSOS CANALES FUENTE
DE COSTOS CLAVES DE COMUNICACION DE INGRESOS
Y DISTRIBUCION

Imagen de como se relacionan entre si los 9 elementos del modelo de negocio
Fuente: Business Model Generation, Bye Alexander Osterwalder & Yves Pignuer
Puedes obtener mas informacién de la siguiente pagina:
www.businessmodelgeneration.com/
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1. Segmentos de clientes: Es el proceso de dividir un mercado principal en grupos mas
pequefios y de caracteristicas similares. Los segmentos son grupos homogéneos de personas
gue tienen gustos similares, estilos de vida, intereses y un ingreso econdmico parecido. Con esta
informacién podrds enfocar tu producto a un segmento del mercado y enfocar tus esfuerzos.
Para conocer mads sobre segmentacion del mercado puedes acceder al siguiente link.
http://www.estoesmarketing.com/Estrategias/Segmentacion.pdf

Preguntas:
¢éCuales son los beneficios que ofrece tu producto o servicio a tus clientes?

éCual es el perfil de clientes que te van a comprar tu producto o servicio?

é¢Quiénes serdn tus clientes mas importantes?

2. Propuesta de valor: Es la mezcla Unica de productos, servicios, beneficios y valores agregados
tangibles o intangibles que la empresa va a ofrecer a sus clientes, los cuales la hacen una oferta
diferente en el mercado. Por lo que debes buscar ser diferente a la competencia, eso te dard
una ventaja sobre las demas opciones que existen en el mercado.

Describe la propuesta de valor, puedes usar algunas de las caracteristicas mencionadas como ejemplo:

Caracteristicas:

Novedad del producto Marca/Estatus Reduccidn de riesgos
Facilidad de personalizacidon Precio Accesibilidad

Disefo Reduccién de costos Conveniencia de uso
Preguntas:

éQué paquetes de productos y servicios estamos ofreciendo en cada segmento de clientes y cudles son sus
beneficios?

é¢Qué necesidad de nuestros clientes estamos satisfaciendo?
é¢Qué valor adicional estamos entregando a los clientes?

éQué problema estas ayudando a resolver con tu producto 6 servicio?

3. Canales de distribucién: Son los medios por los cuales las empresas ponen sus productos y
servicios al alcance de su cliente.

Describe como tu compafiia se va a comunicar y a llegar a su segmento de clientes para ofrecer una propuesta de
valor.

¢éA través de que canales nuestros segmentos de clientes quieren ser alcanzados?
éCuales funcionan mejor?
éCuales son los mas rentables?

N
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4. Relacion con clientes: Es la manera en la que espera tener una comunicacion con los clientes,
algunos ejemplos son:

Ejemplo:
Asistencia personal Servicio automatizado Por internet
Auto-servicio Comunidades y redes

Describe los tipos de relaciones establecidas en una compafiia con los segmentos de mercado.
é¢Qué tipo de relacion esperas que establecer con cada uno de tus segmentos de clientes?
éQué relaciones has establecido?

éCuan costosas son?

5. Fuente de ingresos: Este elementos es clave y también el combustible para que funcione el
negocio. Debes pensar todas las maneras posibles en las que tu producto o servicio puede
generar un flujo de efectivo a tu negocio.

Algunos elementos a considerar

Tipos:

Venta de bienes Ingresos por suscripciones Pago por licencias
Renta segln la tasa de uso Regalias Publicidad

Tipos de precios:

Lista de precios Segln segmento de clientes Negociacion

Segun caracteristicas del Segun el volumen Subastas - licitaciones
producto Precios dinamicos

Representa la caja de efectivo de la empresa, generada a partir de cada segmento de clientes.
éPor cual valor nuestros clientes estan realmente dispuestos a pagar?

éActualmente cudles son las cosas por las que paga tu cliente?

¢COmo estan pagando tus clientes?

é¢Como prefieren pagar?

éCuanto aporta cada fuente de ingresos a los ingresos generales?

N




6. Recursos clave (RC): Describe los activos® mas importantes requeridos para hacer trabajar el
modelo de negocio.

Algunos tipos de recursos a considerar:

Fisicos, materiales

Intelectuales (informacidn)

Humanos

Financieros — econémicos

é¢Qué RC requiere nuestro producto/servicio?

éQué RC requieren nuestros canales de comunicacion y distribucion?

é¢Qué RC requiere nuestra relacién con los clientes?

é¢Qué RC requiere nuestros flujos de ingresos?

7. Actividades clave (AC): Describe las cosas mds importantes que tu negocio debe hacer para
tener éxito.

Ejemplo de categorias:
Produccién

Resolucion de problemas
Plataformas/redes
Co-creacion

é¢Qué AC requiere tu producto/servicio?

éQué AC requieren los canales de comunicacion y distribucion, relacién con los clientes y flujos de ingresos?

8. Socios y Alianzas: Describe la red de proveedores y socios que hacen trabajar el modelo de
negocio.

éQuiénes serdn tus aliados clave?
éQuiénes serdn tus proveedores clave?
¢éCudles son los recursos clave que requieres de tus aliados?

¢éCuales actividades clave realizan nuestros aliados?

Q
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Activos: Se considera activo a aquellos bienes que tienen una alta probabilidad de generar un beneficio econdmico a futuro y se pueda gozar de . T
los beneficios econdmicos que el bien otorgue. Una empresa pequefia puede tener un solo vehiculo o una modesta oficina, mientras que una gran *QJ
empresa industrial puede tener edificios, maquinarias y equipos sofisticados, terrenos, valores mobiliarios, cuentas a cobrar, etc. —



9. Estructura de costos: Describe todo los costos incurridos para operar tu modelo de negocios

éCudles son los costos inherentes mas importantes en tu modelo de negocios?
¢éCuales son los recursos clave mas costosos?
¢éCuales son las actividades mas costosas?

El negocio esta impulsado por:
e Los costos (Bajos precios, automatizacion maxima, outsourcing)

® Elvalor (Creacién valor, Productos Premium)

Puedes emplear la plantilla de la siguiente pagina para que tu mismo llenes los campos y vayas
aterrizando los elementos béasicos de tu modelo de negocio.
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1. Segmento de clientes

2. Propuesta de valor

== 3. Canales de distribucidon y comercializacion

4. Relacion con clientes

5. Fuente de ingresos
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Para poder realizar mejor tu modelo de negocio, ver algunos ejemplos te serd de utilidad.
Existen diversos maneras, de generar ingresos, hay desde la mas comun en un modelo de
ventas directas, hasta los modelos mas sofisticados donde pareciera que los productos vy

servicios son gratis. Para aclarar esta parte del método ilustraré con algunos ejemplos:

Modelo de negocio:

Descripcion:

Ejemplo:

Comercializacidn
por la web

Es venta por catalogo, pero con la tecnologia actual
permite hacer las compras en linea desde una pagina de
internet y recibir el producto en el hogar. Por lo que
ahorras muchos costos relacionados a la distribucion

Dell, ebay

Ventas directas

Se entiende por venta directa o venta a domicilio
cuando es fuera de un establecimiento comercial de
bienes y servicios directamente al consumidor,
mediante la demostraciéon personalizada por parte de
un representante de la empresa vendedora. Este Ultimo
aspecto distingue a la venta directa de las denominadas
ventas a distancia, en las que no llega a existir un
contacto personal entre la empresa vendedora y el
comprador.

Avon, Jafra

Freemium

Freemium es un modelo de negocios que funciona
ofreciendo servicios bdsicos gratuitos, mientras se
cobra por otros mds avanzados o especiales. Este
modelo de negocio ha ganado popularidad con su uso
por parte de las compaiiias relacionadas con la Web
2.0, otro ejemplo claro es el periédico publimetro, el
cual te regalan, ahi el modelo de negocio consiste en
vender espacios publicitarios.

Adobe
Acrobat

Publimetro

Modelo de negocio
de lealtad

El modelo de lealtad es el fenédmeno por el que un
publico determinado permanece fiel a la compra de un
producto concreto de una marca concreta, de una
forma continua o periddica. Se basa en convertir cada
venta en el principio de la siguiente. Trata de conseguir
una relacidn estable y duradera con los usuarios finales
de los productos que vende. Un plan de lealtad debe
mostrar tres C’s: captar, convencer y conservar.

Toyota

Apple

Modelo de negocio
exclusividad

Compainiias desarrollar productos y servicios de alto
costo para el consumidor, enfocados a un mercado
objetivo de un alto nivel socioecondmico que busca al
exclusividad, el reconocimiento y prestigio que una
marca ofrece.

BMW,
Ferrari

El término Web 2.0 (2004—presente) estda cominmente asociado con un fenémeno social, basado en la interaccidn que se logra a partir de

diferentes aplicaciones web, que facilitan el compartir informaciodn, la interoperabilidad, el disefio centrado en el usuario o D.C.U. y la colaboracién

en la World Wide Web
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En la web puedes investigar otros modelos de negocio, estos son los mds empleados. Tomate tu
tiempo para pensar como entrard dinero a tu compaiiia, este es el trabajo intelectual mas
importante en todo el proceso de iniciar un negocio. Las compafiias mds importantes en el
mundo, para ser altamente innovadoras, deben de reinventarse cada afo porque la
competencia que hay con los nuevos negocios con modelos empresariales innovadores puede
hacerles perder una parte importante de su mercado.

éDe ddonde salen las grandes ideas?
Segun una investigacion realizada por la empresa Green Momentum durante el 2009, encontrd
que las ideas y nuevas oportunidades de negocio, el 71% de ellas vienen de replicar un modelo

de negocio conocido y de productos o servicios con alguna mejora o innovacién

Origen de ideas para startups

4%

5%

i Replicacion de un
modelo conocido 71%

M Accidente 20%

i Moda 5%

M Investigacion 4%
e Innovacion

Fuente: Greenmomentum.com 2009

“La mejor innovacion, es cuando estas a solo 5 minutos delante de
la competencia” Miguel Avalos, CEO de Airdesign

En esta seccidn del plan de negocios, el emprendedor debe hacer sofiar al lector con sus
palabras, hacerle ver lo atractivo del proyecto y transmitir la imagen en el futuro y potencial del
mismo. Para lograrlo debe desarrollar la habilidad una imaginacion descriptiva tan detallada que
pueda ver en su mente la concepciéon del proyecto como si de cosas fisicas se trataran. En esta
seccién se va a describir el proyecto, su alcance, asi como también reflejara claramente el poder
de la visidon del emprendedor y demostrara el conocimiento que se tiene respecto a la industria
en la que se piensa entrar.
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