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NACIMIENTO DE LA

IDEA DE NEGOCIO

Una idea original es aquella que tiene la
fuerza para impulsar el desarrollo del
idea que
diferenciara un producto con elementos

emprendimiento, es la

similares a los de la competencia,

factor que daré a los compradores una
razén para escoger ese producto y no

otro.

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

Un producto es susceptible de ser
sustituido ventajosamente por otro
con mejores atributos, o mas
econémico o, en general, apreciado
como de mayor valor por el cliente

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

el

PROPUESTA DE VALOR

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 posicién Unica y
superior en el mercado.

- El mercado: descripcién del publico
al que va dirigida la propuesta de
valor.

- La experiencia que recibi6 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.

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

- 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.

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

« Mejor compra o menor costo tot
consiste en fijar precios econémic
(bajos), buena calidad y servicio.

En un pais existe un producto que en
otro no es conocido y que seria una
buena ong

« Vanguardia en el desarrollo d
productos: colocar como producto:
lideres a los mas novedosos.

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

- Caracteristicas  del

potencial.

mer

« Llave en mano: ofrecer la solucién a
necesidades o gustos especificos de
un segmento de poblacion.

- Necesidad que cubriran.

- Beneficios de permanencia con el

El emprendedor o alguien asociado a .
producto, servicio y/o la marca.

€él ha desarrollado un nuevo invento S

« Cautiverio: busca acaparar a la

que puede producirse y ) o ] ) mayor parte de compradores para ) L

comercializarse  para  obtener Elegir un posicionamiento amplio para el producto como dejar sin clientes potenciales a los Descripcion del producto que

ganancias econémica punto de partida (por ejemplo, mayor calidad, mas competidores. resalte st ventajas sobre la
seguridad, mas prestigio, menos costo). competencia.

Determinar una postura de valor para el producto, tal como e

mas por mas, mas por lo mismo, lo mismo por menos,
menos por mucho menos, mas por menos.

- A qué precio se venderd, si es
posible compararlo con la
competencia.

Capacidad para sustituir una materia
prima por otra que ofrezca mas
ventajas, ya sea por precio, calidad,
disponibilidad o beneficio social.

Y por ultimo, desarrollar la propuesta de valor total del
producto, en la que se debe responder a la pregunta del
cliente: ¢por qué debo comprarle a usted?

- Caracteristicas de las personas
vendedoras o puntos de venta, asi
como tipo de atencién que se dara en
el proceso de venta.

- Canal o canales de distribucion.

- Servicios de posventa.




