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JUSTIFICACION DE LA

[ La propuesta de valor es definida por
Metzgel y Donaire (2007), como la mezcla
Gnica de productos, servicios, beneficios y
valores agregados que la empresa ofrece a
sus clientes. El concepto de propuesta de
valor fue originalmente difundido por Porter
(1985), con el nombre de “cadena de valor”.
Segun Porter, la cadena de valor 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 forma de iniciar la generacion de propu

< ¢, Cuando deberia hacerse? ¢ Como se hace?
podrian derivar otra serie de preguntas, por

¢economico?, ¢,combinado?, etcétera.

< conforman aspectos clave de la empresa,

que ofrece, estructura organizacional,

\

-

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 “secreto” <
que los diferencia de otros. La
estrategia de la compafia de
combinar y poner a trabajar sus areas
de produccién, capital, mercado,
trabajo y administrativa, determinan
Kun modelo de negocio Unico.

ese producto desde la perspectiva de

tienen diferentes necesidades.

N~

describirse lo méas explicitamente posible.

=

valor, es utilizar algunas de las preguntas que Alex
Osborn (2005) propone para generar ideas: ¢ Por qué
es necesario el producto? ¢Dénde puede hacerse?

,y de ahi

¢debe ser algo nuevo?, ¢modificado?, ¢mejorado?,

Un modelo de negocio (también conocido como disefio de
negocios) describe la forma en que una organizacion crea,
captura y entrega valor, ya sea econdémico o social. El
término abarca un amplio rango de actividades que
tales como el <

propésito de la misma, estrategias, infraestructura, bienes

politicas, relacibn con los clientes, esquemas de
financiamiento y obtencion de recursos, entre otros.

-

Kotler, mas recientemente,
sefiala que la propuesta de
valor estd formada por el
conjunto de beneficios que una
empresa promete entregar y no
s6lo por el posicionamiento de
la oferta. Kotler también
menciona que para el desarrollo
de la propuesta de valor se dan

+ Elegir un posicionamiento amplio para el producto
como punto de partida (por ejemplo, mayor calidad,
mas seguridad, mas prestigio, menos costo).

+ Determinar una postura de valor para el producto, tal

< Como mas por mas, mas por lo mismo, lo mismo por

menos, menos por mucho menos, mas por menos.
+ 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

etapas (o posicionamientos): usted?
\_ N

-
estas de Ademas, no debe olvidar tener clara la !En_ ST LG SR (Gl s
respuesta a esta serie de preguntas: |nd|sper!sable que hilleok; &
consumidor y la empresa, resulten
+ ¢Por qué compra mi cliente? beneficiados en el proceso de
+ ¢Qué lo hace ser fiel a una marca? < producciéon y venta de bienes vy
/ _ + ¢Qué espera mi cliente? servicios, de ahi la importancia de tener
ejemplo: + ¢Como ve mi cliente a mi empresa? perfectamente establecida la propuesta

+ ¢Como le gusta ser tratado a mi cliente? de valor
" N

operaciones,

Lo SR SR SR S S S

/ Los modelos de negocio comprenden los aspectos que se enlistan a continuacion:

Seleccionar a sus clientes.

Segmentar sus ofertas de producto/servicio.

Crear valor para sus clientes.

Conseguir y conservar a los clientes.

Salir al mercado (estrategia/canales/logistica/distribucion).

Definir los procesos clave de negocio que deben llevarse a cabo.

Configurar sus recursos para utilizarlos eficientemente.

Asegurar un modelo de ingreso adecuado, que satisfaga a todos sus clientes
K internos y externos.

COSTO BAJO

Si la compaiiia tiene los mismos costos que sus competidores, entonces tendra las mismas ganancias. Por
tanto, para aumentar el margen de ganancias debe disminuir los costos y asi hacer frente a la competencia.
Algunas medidas que se pueden tomar para mantener los costos lo mas bajo posible son: ser el nimero uno
en el area o sector, teniendo un muy buen control, esquema administrativo modesto, materias primas
superiores y tecnologia con alto control de calidad. Las compafiias que buscan ahorrar en tecnologia y
calidad a la larga pueden presentar un aumento en los costos de sus productos, ya que éstos suelen tener
mas fallas y/o rechazo por parte de los compradores

INNOVACION Y DIFERENCIACION
La empresa debe hacer algo diferente al resto de sus competidores en la cadena de valor, es decir, en todas
sus actividades y costos en el proceso de produccion, desde la adquisicion y manejo de materias primas, el
procesamiento y el resultado final o producto terminado. La razén por la que es necesario este punto es que
si la empresa ofrece lo mismo que sus competidores. La diferenciacion o innovacion debe ser de valor para
el comprador, y se proporciona al reducir el costo o aportar una mejor o mayor utilidad al producto, la
diferenciacion debe ser real y percibida por el cliente (esto es, no sélo tangible, sino de importancia para el

| consumidor.

\cliente), de otra forma no habra una preferencia por el producto.

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 descripcion del problema del consumidor, el producto que resuelve ese problemay el valor de
+ Segmento de mercado: es el grupo de consumidores a los que va dirigido el producto, reconociendo que los distintos segmentos del mercado

+ Estructura de la cadena de valor: posicion de la compafiia y las actividades en la cadena de valor, asi como la forma en que la compafiia captura
0 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 companiia en la red de oferentes (competencia): identificacién 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 compafiia intentara desarrollar una ventaja competitiva, aprovechable y sostenible, por ejemplo, a partir
de los costos, diferenciacion o eficiencia de operaciones.

( Antes de iniciar cualquier negocio, es necesario definir la esencia del mismo, es decir, cuales son los objetivos de crearlo, cuél 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.
< El primer elemento a considerar en la formacién de una empresa de éxito radica en lo creativo de la idea que le da origen. 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

Una vez que ha seleccionado una idea, debe justificar la importancia de la misma, especificar la necesidad o carencia que satisface, o bien el problema

concreto que resuelve.

motivaran al consumidor a preferirlo, puede

utilizar para valorar la viabilidad actual y futu
es un diagnéstico que facilita la toma de

y ubicados en el tiempo.

rEI analisis FODA es una herramienta que el emprendedor puede

FODA por las iniciales de sus cuatro componentes: Fortalezas,

Debilidades (ambas, directamente relacionadas con el proyecto y son

de tipo “interno”, es decir, bajo el control del emprendedor para

< aprovecharse y/o complementarse) Oportunidades y Amenazas
(variables externas dificiles de modificar pero predecibles y, por tanto,
aue hasta cierto punto se nueden prevenir o anrovechar).

Los objetivos son los puntos intermedios de la mision. Es el segundo
paso para determinar el rumbo de la empresa y acercar los proyectos
a la realidad (el primer paso fue redactar la mision). En los objetivos
los deseos se convierten en metas y compromisos especificos, claros

Ya que tiene claro cual es el producto o servicio que ofrecera la empresa, el siguiente
paso es redactar la propuesta de valor, es aquella que tiene la fuerza para impulsar el

desarrollo del emprendimiento, la idea que diferenciara un producto de elementos
< similares a los de la competencia; dentro de su contenido especifica los aspectos que

ser su precio, calidad, servicio posventa,

utilidad, y cualquier otro atributo al que el cliente potencial le otorgue valor.

ra de un proyecto, es decir,
decisiones. Se denomina

-+ +

<

La ubicacion de la empresa permite determinar el medio
ambiente cercano a ésta. Una empresa de productos
especializados en electrénica quiza no tenga tanto éxito en un
poblado pequefio, como pudiera serlo en una ciudad grande
a menos, por supuesto, de que las caracteristicas particulares
de ese poblado lo distingan por tener una fuerte industria en

K el area.

La mision de una empresa es su razon de ser; es el proposito o motivo por el
cual existe y, por tanto, da sentido y guia sus actividades. La mision debe
contener y manifestar caracteristicas que le permitan permanecer en el
tiempo, por ejemplo:

Atencion (orientacién al cliente).

Alta calidad en sus productos y/o servicios.

Mantener una filosofia de mejoramiento continuo.

Innovacion y/o distingos competitivos, que le den a sus productos y
servicios especificaciones que atraigan y mantengan al cliente (larga
duracion, garantia, sencillez de uso).

Al igual que la mision, la vision de la empresa es una declaracién que ayuda
el emprendedor a seguir el rumbo al que se dirige a largo plazo.
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