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Paso |
Evolie el enforno
etondmico de su negocio

Es dech, considere a Idenlifigue en qué etapa de cre
timianto s encuenir s negodio, {modmiento, trec-
miento, expomsicn, muerie, efc.) osimisma on qué
seciar produdive se encuentro y cubl e su sluecdon
ocival v preducible (por ojomipls, as muy dore poro
fodas que & sector eledranicn y del infernal s un
secior de crocimienio exponencial oon y con olies ni-
veles de obsolastencio an el corio plozo), con ello ws-
ted podrd pereibie los niveles de expomian y e
miento de su negocoe dedos los tendendios de su an-
tormo (por cltar un ejempbo Dell vigonaba o nicha
de oportunided en la fobricedgdn de PC's o lo medida

0w 15 afkw, el parn s empresos es fundlie
ieratil yin gjues las decisinnes emgmesanales s b
sl en fow proadwiicns e Csies engan sobie ws
ey fomlnmeniindrme en (o informaciom,
g e Bl en g ik
Sin embaigo, el e de jowing vale mi em-
et P By mavecnrin e o s um ferno Bl ded
wader, ya e exssten muchos modek fmuscieros
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s aplicun g penspectivie el valor de su ermpregm
Yoo e asted quiss o ke ha sido del odo clam
 ponvanoenie o aplcable pam su negocn

firque el ema padiern ser tan complicado
enire | ymerarmos, agud le proporciono alguns
Jsuk e simmpdes com s cuniles usted podni valear s
g e desde i perspectiva simple ¥ enien-
¥l

Evalie ol valer agregade

de su negotio

Ho pensado usted que realments "al valor” de su negodio no s jus-

v soporfabo sus proyecios en lo fronen exponsion de

su indusirial,

Paso 3

Analice sus potencialidades

Fs en este ejerdeo donde muchas empeciarios ven rendments los oportuni
dodes y los Hevan o lo pracios, yo qua misthoes veos sl dio o dic no os
parmile ver a fufuro qué perspeciiva fenemas coma negoclo, dodas el con-
diciones y sifuncian achiol quo lenomos; coma sjemplos, fonemes el oso de
mchos omprésos que anbés no coblon en el terrens empresaricd por bo
“tompetida” del mermdo ¥ que hoy meres coma: Burger King, Sushi itto,
Dell, entre muchas gires hon padide en menos de uno décodo obarcor gran
porta de &ste mercodo debido ol andlisis de swus potendobidodes, v par po-
tentialidades entenderemos lus cosas que hartn que nuestro negedo rezrd
y s& mantengo en al fiempo. Por ejemiplo, o especiolizocian en "nichos de
negochn” (Dell computer's), los conales de distribuclin como estrategio de
negecio (Aven, Bimbe), el recormcimionte de la calidad (E buen bife), |a
ubizocién (McDonald's), al Marksiing (Segures Matlifo] ¥ podemas rocone-
cer muchos compofiios mis y muchas potenciolidades; <in ambargo, con elle
debemos reflexionor sabire el gui de mi negotio y proyedordoe o fotoro,

tifien en 1an solo lo que produce o tomerdoliza, sing er elemenas
pdicionnlos como el servigo, la vbitdin, o distribucion, &l marke-
fing, lo moreo, efe; pueden ser muches olomantos que wsted debe
tamsiderar ¢ voluar pora gonocer reokmenta dinde et &l valar do
s empresn (es dedr, foque hoce gue.usted tengo dientes de mane-
ra permanente), lo anterior resolto un cjerdcio procics pora gue en
tro obros cosos usted puesds cuantificor ef volor econdmico qoe pro-
dute; par ejemplo, le mortn de su nogodio (gue no se limito ol bl
ovoliso de bos frémites da registino y morea, sino al valer dol recano-
dimiento, identificocidn y provigio de sus chontes hoda su empresa),
un ejemplo muy dara la fenenos en los empresos de consulloria cu-
yo pringipal valar rodice en el prestiglo de la marm,

Paso 4

Haoble con su contadar

[l safior que menejn sus ndmerss
podnd crieniorlo v darde una inter-
pretacion econdmica sobro lo siun
cien de su negotia, describigndole
cwrabes san;

1. Sus epariunidedes financeros
por ejemplo, excesiva liguidez,
lwen nivel de oprovechomisnto da
sguipo, bojo nivel de endsedamien-
la, elt.

2. Sus amenazis finondieras: por
sjemplo, bojo rotocién de odivas,
flujos aperatives negolives, excesi
vo aplicatitn de recursos o dlientes,
wihe.

Paso 5

Construya el valor

de su negocia

Uno vez conacende lo estrucin G
nangiers historion de su negodla, w
situncion oo, fenends wne lecu
o chorn de wu ""HIJ|n dir :fctlil.ln". de
ws pofenciolidodes, dal volor ogre-
godo de su negodio, lo vida ol exti-
mado de s negode, she, enonces
usted podré detesminas el volor do
su pagodio parfiando dal

= Fluja de efeclive oducl
do su nogotio

Proyectado:

= A future dode lo vid ol
astimada

= Con fos supuestos do cracimien
to proviomonie anolizodos dodas los
oportunidodes, emenores, extormo,
vallor, le.




