((C

D

UNIVERSIDAD DEL SURESTE
LICENCIATURA EN ENFERMERIA
CAMPUS SAN CRISTOBAL

TEMA:
FORO 2

ASIGNATURA:
TALLER DEL EMPRENDEDOR

CATEDRATICO:
L.E EDGAR GEOVANNY LIEVANO MONTOYA

ALUMNA:

LAURA BEATRIZ PEREZ MOSHAN

SAN CRISTOBAL DE LAS CASAS, CHIAPAS
A JULIO DEL 2021

PASION POR EDUCAR |




SUDS

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 identifiquen y
diferencien a la compafiia de sus competidores y le den una posicion Unica y
superior en el mercado. Desde una perspectiva estratégica, la clave del éxito de un
negocio es desarrollar una ventaja competitiva Unica, que le permita crear valor para
los consumidores y que le sea dificil de emular a la competencia.

PROPUESTA DE VALOR

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 cdmo 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).

No obstante, Fayolle (2007) contextualiza el concepto de propuesta de valor en un
ambito mas global al decir que —el emprendimiento se trata de crear valorll. Al citar
a Ronstadt (1984), Fayolle define que el emprendimiento es un proceso dinamico
de creacion de valor incremental. Este valor es creado por individuos que asumen
riesgos en términos de equidad, tiempo y/o entrega profesional para proveerle valor
a un producto (o proceso) o servicio. El producto o servicio por si mismo puede o
no ser nuevo ni Unico, pero el emprendedor debe buscar la manera de afiadirle
valor, al conjuntar los recursos y conocimientos necesarios para lograrlo.

En este sentido, Fayolle le da especial importancia al individuo en la propuesta de
valory, al citar a Bruyat (1993), sefiala que se da una dinamica de interrelacion entre
el individuo y la creacién de valor. No se pueden disociar las nociones de propuesta
de valor e innovacién. La innovacion que tiene éxito, ya sea técnica, comercial o de
gestion, siempre es origen de una nueva creacion de valor, aunque no la Gnica. Por
lo tanto, la creacidn de valor esta ligada a la innovacion y a la creacion de ventajas
competitivas sostenibles. La nocion de valor, entendida como valor util para el
consumidor final, siempre esta ligada a estas propuestas.

Por otro lado, Metzger (2007) comenta que la mayoria de las personas no pueden
explicar qué hace su empresa; es decir, no conocen o 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
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clientes. Por tal motivo, la propuesta de valor debe cumplir con las siguientes
caracteristicas:

* Reflejar la funcionalidad, el servicio, la imagen, la oportunidad, la calidad y el precio
gue una empresa ofrece a los clientes.

* Incluir informacién importante para los clientes, como plazos de entrega y riesgos
0 expectativas.

» Conocer y reflejar las caracteristicas, visibles o no, que atraen a un posible
comprador, lo que define a la empresa como proactiva ante sus clientes.

* Comunicar lo que hace mejor la empresa o la diferencia de la competencia.

« Ser lo suficientemente simple y entendible, para que el cliente potencial aprecie
los beneficios.

* Buscar la fidelidad del cliente al mostrar los beneficios que ofrecen sus productos
0 servicios.

GENERACION DE IDEAS

En todas partes hay ideas que no requieren, al menos en un principio, una inversion
extraordinaria, y que si se tiene la capacidad para detectarlas pueden convertirse
en la solucién a las necesidades o problemas que las personas requieren.

Aungue no siempre, las ideas tienen que ver con el producto; a veces el producto
es el mismo pero lo que varia es el precio (por ejemplo las tiendas que venden todos
los productos a 10 pesos), otras veces el cambio esta en dar una utilidad posterior
al envase, en ocasiones el cambio esta en el servicio (por ejemplo las empresas de
comida rapida, las que entregan a domicilio o las empresas que venden productos
gue sélo pueden adquirirse en linea), otras veces esta en el proceso de produccién
(dar eficiencia y mayor rentabilidad al producto, reducir su costo), entre otras.

Una forma de iniciar la generacién de propuestas de valor, es utilizar algunas de las
preguntas que Alex Osborn (2005) propone para generar ideas: ¢Por qué es
necesario el producto?

¢,Donde 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?, ¢econdmico?, ¢combinado?, etcétera.

A veces ni siquiera es necesario aportar nada nuevo en términos de tecnologia o
innovacion en el producto o servicio, simplemente se trata de tener una estrategia
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gue permita entrar en el mercado con ciertas ventajas que le brinden perspectivas
de éxito. Ahora bien, si ademas de una fuerte ventaja competitiva se reunen otras
de tipo estratégico (distingos), como pudiera ser la de disponer de un local en una
zona clave, conseguir un financiamiento inicial ventajoso, contar con un
conocimiento clave del cliente y un excelente plan de negocios, las posibilidades de
salir adelante con éxito son bastantes elevadas.

El emprendedor requiere, ademas, analizar con cuidado:
- El mercado: descripcion del puablico al que va dirigida la propuesta de valor.

- La experiencia que recibid el cliente: analisis de la opinion de los clientes en cuanto
a la propuesta de valor, ya que es importante recibir realimentacion directa y
veridica.

- El producto o servicio que ofrece al cliente en términos de caracteristicas o
atributos de valor para el cliente.

- Las alternativas y las diferencias: qué otros productos existen en el mercado y qué
hace diferente al producto que la empresa ofrece.

- Las evidencias o pruebas que tiene la empresa sobre las ventajas en el mercado.

MODELO DE NEGOCIO

Un modelo de negocio (también conocido como disefio de negocios) describe la
forma en que una organizacién crea, captura y entrega valor, ya sea econdmico o
social. El término abarca un amplio rango de actividades que conforman aspectos
clave de la empresa, tales como el propdsito de la misma, estrategias,
infraestructura, bienes que ofrece, estructura organizacional, operaciones, politicas,
relacion con los clientes, esquemas de financiamiento y obtencién de recursos,
entre otros.

Segun lo expuesto, un modelo de negocio podria ser un diagrama de los
componentes clave de la empresa a integrar al iniciar y operar la misma. Una
estructura que sera ciertamente Gtil y eficaz si se sigue paso a paso cada uno de
los bloques estratégicos que lo conforman. El emprendedor puede auxiliarse de la
planeacién estratégica como una buena herramienta, considerando que existen
elementos fundamentales de planeacion estratégica para un negocio, que facilitan
el desarrollo del 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.
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- Andlisis organizacional y de gestion del recurso humano.
- Analisis financiero.

De acuerdo con un estudio de Stonehouse & Pemberton (2002) —esta combinacion
de elementos tiene una asociacion positiva con la planeacion a largo plazoll.

Al planear un negocio es necesario definir hacia quién se quiere enfocar el producto
0 servicio, ya que el cliente tiene una influencia positiva en el posicionamiento y la
rentabilidad de la empresa, hecho que se ha confirmado en diversos estudios
(Merrilees et al., n.d).

CARACTERISTICAS DE LOS MODELOS DE NEGOCIOS

Tal como hemos sefalado, un modelo de negocio describe las operaciones de la
compainiia, incluyendo todos sus componentes, procesos y 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 —secretoll que los diferencia de otros. La estrategia de la
compariia de combinar y poner a trabajar sus areas de produccion, capital, mercado,
trabajo y administrativa, determinan un modelo de negocio Unico. La combinacion
de estas variables y el nivel de superioridad del modelo determinan sus ventajas
competitivas (el —secretoll del modelo).

Para que un modelo de negocio resulte atractivo y proporcione ganancias, debe
poner especial atencion en los siguientes puntos:

Bajos costos
Innovacion y diferenciacion

ELEMENTOS DE LOS MODELOS DE NEGOCIOS

Los principales elementos que componen a un modelo de negocio, segun
Chesbrough y Rosenbloom, son los siguientes:

* Propuesta de valor: ésta se obtiene mediante una descripcién del problema del
consumidor, el producto que resuelve ese problema y el valor de ese producto
desde la perspectiva del consumidor.
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» Segmento de mercado: es el grupo de consumidores a los que va dirigido el
producto, reconociendo que los distintos segmentos del mercado tienen diferentes
necesidades. En ocasiones el potencial de un producto so6lo se aprovecha cuando
se dirige a un nuevo segmento de mercado que resulta ser mas adecuado.

* Estructura de la cadena de valor: posicion de la companiia y las actividades en la
cadena de valor, asi como la forma en que la compafiia captura o genera el valor
creado en la cadena.

* Generacion de ingresos y ganancias: forma en que se generan los ingresos
(mediante ventas, arrendamientos, suscripciones, etc.), el costo de la estructura y
los margenes de ganancia.

* Posicion de la compania en la red de oferentes (competencia): identificacion de
competidores, compafiias complementarias, proveedores y consumidores. La
determinacion de estos componentes permite utilizar las redes para hacer llegar
mayor valor al consumidor.

» Estrategia competitiva: manera en que la compania intentara desarrollar una
ventaja competitiva, aprovechable y sostenible, por ejemplo, a partir de los costos,
diferenciacion o eficiencia de operaciones.

NATURALEZA DEL PROYECTO

Antes de iniciar cualquier negocio, es necesario definir la esencia del mismo, es
decir, cuéles son los objetivos de crearlo, cual es la mision que persigue y por qué
se considera justificable desarrollarlo. A partir de la definicion de la naturaleza del
proyecto, el emprendedor establece y define qué es su negocio.

Proceso creativo para determinar el producto o servicio de la empresa

El primer elemento a considerar en la formacion de una empresa de éxito radica en
lo creativo de la idea que le da origen. Las oportunidades estan en cualquier parte,
s6lo hay que saber buscarlas.

A continuacién llene la cédula del ejercicio, para ello debera realizar una lluvia de
ideas para determinar el producto o servicio de la futura empresa.

Una vez que se generan las ideas, es necesario evaluarlas mediante los criterios
que el emprendedor juzgue convenientes, a fin de seleccionar la mejor de ellas. En
la cédula del ejercicio, efectie una lluvia de ideas para seleccionar un producto y/o
servicio; en caso de ser necesario, efectie una segunda evaluacion de las ideas.
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Una vez que selecciona una idea, es necesario que defina con mas detalle en qué
consiste; con dos ejemplos mas, los lectores podran realizar su proyecto. La idea
seleccionada debe describirse lo més explicitamente posible.
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