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Caracteristica

Cadena de valor
por porter

< Plan estratégico

segun zimmerer

Clave del éxito

Emprendimiento
segun fayolle
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Preguntas que
Alex Osborn
propone para
generar ideas

El emprendedor
requiere analizar

elementos de propuesta
de valor y éxito

Elementos relacionados
con el cliente

P
Reflejar la funcionalidad, el servicio, la imagen, la oportunidad,
la calidad y el precio que una empresa ofrece a los clientes.
Incluir informacién importante para los clientes, como plazos
de entrega y riesgos o expectativas.

>

Es un concepto muy importante, ya que a través de ella se

<{ identifican los procesos a seguir dentro del negocio, ayuda a

elegir indicadores y necesidades de recursos.

~
>
una ventaja competitiva, agregar factores que identifiquen y

{ diferencien a la companiia de sus competidores y le den una
posicién Unica y superior en el mercado.

\
-

es desarrollar una ventaja competitiva Unica, que le permita
< crear valor para los consumidores y que le sea dificil de emular
a la competencia.

\
P

{ el emprendimiento se trata de crear valor

-
¢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 nuevo?, ;modificado?, ;mejorado?,
(econémico?, ;jcombinado?, etcétera.
~
(El mercado, La experiencia que recibié el cliente, El producto o servicio
que ofrece al cliente en términos de caracteristicas o atributos de valor
para el cliente, Las alternativas y las diferencias, Las evidencias o
pruebas que tiene la empresa sobre las ventajas en el mercado.
~

’Utilizar una nueva tecnologia para producir un nuevo producto, Utilizar una
tecnologia existente para producir un nuevo bien, Utilizar una tecnologia

< ya existente para crear un producto viejo de una forma nueva, Encontrar
nuevas fuentes de recursos que brinden al productor, Identificar cémo el

\producto puede ser llevado a mercados en los que antes no se distribuia.

Caracteristicas del mercado potencial. Necesidad que cubriran. Beneficios
de permanencia con el producto, servicio y/o la marca. Descripcion del
producto que resalte sus ventajas sobre la competencia. Politicas de
atencion y servicio. A qué precio se venders, si es posible compararlo con la
competencia. Caracteristicas de las personas vendedoras o puntos de
venta, asi como tipo de atencién que se dard en el proceso de venta. Canal
o canales de distribucidn. Servicios de posventa.



