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—= Caracteristicas

*Es aquella que tiene la fuerza para impulsar el desarrollo del emprendimiento, es la idea que diferenciara un producto con elementos similares a
los de la competencia, el factor que dard a los compradores una razén para escoger ese producto y no otro. Tienen las cualidades de ser atractivas,
duraderas y estar sustentadas en productos o servicios que crean o agregan valor a clientes dispuestos a pagar por ello. Una vez que se logran
validar estas ideas o potenciales oportunidades, aparece la posibilidad de crear un proyecto emprendedor dinamico, con alto potencial de
crecimiento econdémico, sustentabilidad y perdurabilidad.

— *Se acufia a partir de estudios sobre estrategia empresarial y se define como una mezcla que se forma con la descripcion de los productos
*éQué es? o servicios, asi como los beneficios que ofrece y los valores agregados que lo hacen diferente a los de su clase y que pueden ser disfrutados
or los clientes.
*Reflejar la funcionalidad, el servicio, la imagen, la oportunidad, la calidad y el precio que una empresa ofrece a los clientes.
*Incluir informacion importante para los clientes, como plazos de entrega y riesgos o expectativas.

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

*Cualidades del producto: Beneficios que ofrece el producto calidad, precio etc.

*
Elementos *Relacién con el consumidor: Respuesta del cuente hacia el producto o servicio
*Imagen y prestigio: factores que atraen al cliente hacia la empresa
*Etapas *Elegir un posicionamiento amplio para el producto como punto de partida (por ejemplo, mayor calidad, mas seguridad)

*Determinar una postura de valor para el producto, mas por lo mismo, lo mismo por menos, mas por menos.
*Desarrollar la propuesta de valor total del producto, se debe responder a la pregunta del cliente: ¢ por qué debo comprarle a usted?

e . s . . . s .
*:Qué es? Para iniciar la generacidn de propuestas de valor, es utilizar las preguntas para generar ideas: ¢Por qué es necesario el producto?
¢Donde puede hacerse? ¢Cémo se hace? ¢Debe ser algo nuevo?, ¢mejorado?, ¢econdmico?, A veces ni siquiera es necesario aportar
a nuevo en términos de tecnologia o innovacién en el producto o servicio, se trata de tener una estrategia

*Elementos Caracteristicas del mercado potencial.
Irelacionados Necesidad que cubrirdn y Beneficios de permanencia con el producto, servicio y/o la marca.
con el cliente Descripcidn del producto que resalte sus ventajas sobre la competencia

Objetivo estratégico de la empresa (rentabilidad, altruismo, posicionamiento, crecimiento, altos ingresos, etcétera).
Cdémo lograra la empresa ser percibida por el cliente de forma apropiada.

Recursos fisicos, logisticos, tecnolégicos y humanos necesarios.

Inversiones necesarias, presentes o futuras.

—<I*Elementos
relacionados
con la empresa
*Utilizar una nueva tecnologia para producir un nuevo producto
*Elementos
para concretar
la propuesta de
valor

*Utilizar una tecnologia existente para producir un nuevo bien que cubra una necesidad que los ya existentes no puedan cubrir.
*Utilizar una tecnologia ya existente para crear un producto viejo de una forma nueva

*Encontrar nuevas fuentes de recursos que brinden al productor la capacidad para realizar el producto de una forma eficiente
*|dentificar como el producto puede ser llevado a mercados en los que antes no se distribuia

— También conocido como disefio de negocios describe la forma en que una organizacion crea, captura y entrega valor, ya sea econémico

*; A ? . . . . . .. . L
¢Que es? o social. La importancia de un modelo de negocio para el emprendedor es que, por lo comun, la planeacién que se aplica al inicio de las

operaciones de la empresa determina su éxito o fracaso

*Modelos Andlisis FODA, Analisis de la industria y del mercado, Analisis técnico—operativo, Andlisis organizacional y de gestion del recurso humano.
recomendados alisis financiero

*Seleccionar a sus clientes. *Segmentar sus ofertas de producto/servicio. *Crear valor para sus clientes.

*Aspectos que . . . - .
P q *Conseguir y conservar a los clientes. *Salir al mercado *Definir los procesos clave de negocio que deben llevarse a cabo.

comprende ) . -
P *Configurar sus recursos para utilizarlos eficientemente.
*Asegurar un modelo de ingreso adecuado, que satisfaga a todos sus clientes internos y externos
*Guia las operaciones de una compaiiia al prever el curso futuro de la empresa y ayuda a planear una estrategia para el éxito.
*Funciones Atrae a lideres e inversionistas.

*Obliga a los emprendedores a “aterrizar” sus ideas en la realidad.
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*Elementos

J—
*Bajos costos Si la compafiia tiene los mismos costos que sus competidores, entonces tendrd las mismas ganancias.

*Innovacion y diferenciacidn: La empresa debe hacer algo diferente al resto de sus competidores porque que si la empresa ofrece
lo mismo que sus competidores, entonces los consumidores no tendrian por qué preferirla sobre las demas.

*El uso de tecnologias apropiadas (que favorezcan su eficiencia técnica, operativa, administrativa, financiera y de mercado).
*Basar el modelo en la eficiencia en el uso de recursos como el capital y el trabajo

*La produccion local, por una cuestion logica de reduccién de costos, y para una mayor adaptabilidad del producto a las
&acterl’sticas y necesidades locales

—
*Propuesta de valor: se obtiene mediante una descripcion del problema del consumidor, el producto que resuelve ese problema y el

valor de ese producto desde la perspectiva del consumidor.
*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.

— *Estructura de la cadena de valor: posicién de la compaiiia y las actividades en la cadena de valor

*Generacion de ingresos y ganancias: forma en que se generan los ingresos el costo de la estructura y los margenes de ganancia.
*Posicion de la compafiia en la red de oferentes (competencia): identificacion de competidores, compafiias complementarias,
proveedores y consumidores

*Estrategia competitiva: manera en que la compaiiia intentara desarrollar una ventaja competitiva, aprovechable y sostenible
—

*HWW M *Antes de iniciar cualquier negocio, es necesario definir la esencia del mismo, es decir, cudles son los objetivos de crearlo, cual es la misién que

persigue y por qué se considera justificable desarrollarlo. A partir de la definicidn de la naturaleza del proyecto, el emprendedor establece y define
qué es su negocio.

J—
*Nombre de la empresa: El nombre de la empresa es su carta de presentacion, es el reflejo de su imagen, su sello distintivo y, por ende, debe reunir

una serie de caracteristicas especificas. Debe ser descriptiva, original, atractiva, clara y simple, agradable.

*Descripcion de la empresa: El giro de una empresa es su objeto u ocupacidn principal. En México existen tres giros en los que toda empresa se puede
clasificar, de acuerdo con la Secretaria de Economia, comercial. Industrial y de servicios.

*Ubicacidn y tamaiio de la empresa: La ubicaciéon de la empresa permite determinar el medio ambiente cercano a ésta. El tamafio de la empresa se
determina de acuerdo con la clasificacidn establecida por organismos de gobierno; y son, micro, pequefia, mediana y grande.

*Mision de la empresa: es su razén de ser; es el propdsito o motivo por el cual existe y, da sentido y guia sus actividades. La mision debe contener y
manifestar caracteristicas que le permitan permanecer en el tiempo, debe ser amplia, motivadora congruente.

*Vision de la empresa: es una declaracidon que ayuda el emprendedor a seguir el rumbo al que se dirige a largo plazo, permite establecer objetivos y
estrategias que se convierten en acciones que inspiren a todos los miembros del equipo para llegar a la meta

*Los objetivos son los puntos intermedios de la misidn. Es el segundo paso para determinar el rumbo de la empresa y acercar los proyectos a la realidad
los deseos se convierte en metas y compromisos especificos, claros y ubicados en el tiempo deben ser alcanzables en el plazo fijado. Proporcionar lineas
de acciones especificas, medibles, Ser claros y entendibles.

e
Es una herramienta que el emprendedor puede utilizar para valorar la viabilidad actual y futura de un proyecto, es decir, es un diagnéstico
*U%VIM/EI@’I/& MUDU que facilita la toma de decisiones. Se denomina FODA por las iniciales de sus cuatro componentes: Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas es tarea del emprendedor utilizar esa informacién para planear acciones que conviertan las debilidades en fortalezas y las
— amenazas en oportunidades

Bibliografia: Antologia UDS segunda unidad



