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2.1Propuestadevalor

describequelametade

elaborarydesarrollarunplan

estratégicoescrearunaventaja

competitiva,agregarfactores

queidentifiquenydiferenciena

lacompañíadesus

competidoresyledenuna

posiciónúnicaysuperiorenel

mercado.
comolamezcla

únicadeproductos,

servicios,beneficios

yvaloresagregados

quelaempresa

ofreceasus

clientes.

Zimmerer

(2005)

Metzgely

Donaire

(2007)

•Reflejarlafuncionalidad,elservicio,laimagen,laoportunidad,

lacalidadyelprecioqueunaempresaofrecealosclientes.

•Incluirinformaciónimportanteparalosclientes,comoplazos

deentregayriesgosoexpectativas.

•Conoceryreflejarlascaracterísticas,visiblesono,queatraena

unposiblecomprador,loquedefinealaempresacomo

proactivaantesusclientes.

•Comunicarloquehacemejorlaempresaoladiferenciadela

competencia.

Características



2.2Generación

deideas

Elemprendedorrequiere,además,analizarcon

cuidado:

-Elmercado:descripcióndelpúblicoalqueva

dirigidalapropuestadevalor.

-Laexperienciaquerecibióelcliente:análisisdela

opinióndelosclientesencuantoalapropuestade

valor,yaqueesimportanterecibirrealimentación

directayverídica.

-Elproductooservicioqueofrecealclienteen

lasideastienenqueverconel

producto;aveceselproductoes

elmismoperoloquevaríaesel

precio

paraconcretarsupropuestadevaloryasegurarsuéxito:

1.Utilizarunanuevatecnologíaparaproducirunnuevoproducto.Porlogeneral

lastecnologíasavanzadasatraenalaspersonasylesofrecenalgoadicionalalo

queyareciben.

2.Utilizarunatecnologíaexistenteparaproducirunnuevobienquecubrauna

necesidadquelosyaexistentesnopuedancubrir.

3.Utilizarunatecnologíayaexistenteparacrearunproductoviejodeunaforma

nueva,estoaprovechalaconfianzaquelosclientesyahandepositadoenel

productoanterior.

4.Encontrarnuevasfuentesderecursosquebrindenalproductorlacapacidad

pararealizarelproductodeunaformamáseficiente,tantoeconómicacomo

probablementedemayorcalidad.

5.Identificarcómoelproductopuedeserllevadoamercadosenlosqueantesno

sedistribuía,asíamplíaelmercadoy,porlotanto,lasgananciasdelproductor.

Losvaloressoncuantitativosocualitativosysemidenconlos

siguientesparámetros:

•Facilitaeltrabajodelclienteenalgúnaspecto

oPoseeunmejordiseñoenrelaciónconotrossimilaresoque

cubrenlamismanecesidad.

oLedavaloralamarca.

oSeofreceráaunpreciomenorqueeldelosotroscompetidores.



2.3Modelode

negocio

describelaformaenque

unaorganizacióncrea,

capturayentregavalor,

yaseaeconómicoo

social.

Unmodelodenegocioesla

formaenquesellevaráacabo

unaactividaddeservicioso

manufactura,paraquesea

rentableyseobtenganbeneficios

económicos.

facilitaneldesarrollodelmodeloentrelosmás

recomendadosseencuentran:

-AnálisisFODA(Fuerzas,Oportunidades,

DebilidadesyAmenazas).

-Análisisdelaindustriaydelmercado(incluso

lacompetencia).

-Análisistécnico–operativo.

Laimportanciadeunmodelo

denegocioparael

emprendedoresque,porlo

común,laplaneaciónquese

aplicaaliniciodelas

operacionesdelaempresa

determinasuéxitoofracaso



2.9AnálisisFODA,

misiónyvisióndela

empresa,productosy

serviciosdelaempresa

ElanálisisFODAesunaherramienta

queelemprendedorpuedeutilizarpara

valorarlaviabilidadactualyfuturade

unproyecto,esdecir,esun

diagnósticoquefacilitalatomade

decisiones.

SedenominaFODApor

lasinicialesdesuscuatro

componentes:Fortalezas,

Debilidades,

Oportunidadesy

Amenazas

lavisióndelaempresa

esunadeclaraciónque

ayudaelemprendedora

seguirelrumboalquese

dirigealargoplazo.

Lamisióndeuna

empresaessurazónde

ser;eselpropósitoo

motivoporelcualexiste

y,portanto,dasentidoy

guíasusactividades.

Esmuyimportantequeantesdeiniciar

cualquierproyecto,cuenteconla

capacitaciónyexperiencianecesarias

paravisualizar,demanerareal,las

ventajasyproblemasquesepudieran

presentar.


