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TALLERDEL

EMPRENDEDOR
PROPUESTA  

DEVALOR

LA PROPUESTA DE VALOR ES DEFINIDA POR METZGEL Y DONAIRE (2007), COMO LA MEZCLA ÚNICA DE PRODUCTOS,

SERVICIOS,BENEFICIOSYVALORESAGREGADOSQUE LAEMPRESAOFRECEASUS CLIENTES. ADEMÁS, COMENTAQUE LOS

ESTUDIOSDEMERCADONOSENSEÑANQUEELPOSICIONAMIENTOESTRATÉGICOCONSISTEENTOMARUNAOPCIÓN FRENTE

ALMERCADO.

GENERACIÓN

DEIDEAS

UNA FORMA DE INICIAR LA GENERACIÓN DE PROPUESTAS DE VALOR, ES UTILIZAR ALGUNAS DE LAS

PREGUNTAS QUE ALEX OSBORN (2005) PROPONE PARA GENERAR IDEAS: ¿POR QUÉ ES NECESARIO EL

PRODUCTO? ¿DÓNDE PUEDE HACERSE? ¿CUÁNDO DEBERÍA HACERSE? ¿CÓMO SE HACE?, Y DE AHÍ

PODRÍAN DERIVAR OTRASERIE DEPREGUNTAS,POREJEMPLO: ¿DEBE SERALGONUEVO?,

¿MODIFICADO?,¿MEJORADO?,¿ECONÓMICO?,¿COMBINADO?,ETCÉTERA.

MODELO 

DENEGOCIO

UN MODELO DE NEGOCIO (TAMBIÉN CONOCIDO COMO DISEÑO DE NEGOCIOS) DESCRIBE LA FORMA EN QUE UNA

ORGANIZACIÓNCREA,CAPTURAYENTREGAVALOR,YASEAECONÓMICOOSOCIAL.EL TÉRMINOABARCAUNAMPLIO RANGO

DE ACTIVIDADES QUE CONFORMAN ASPECTOS CLAVE DE LA EMPRESA, TALES COMO EL PROPÓSITO DE LA MISMA,

ESTRATEGIAS, INFRAESTRUCTURA, BIENES QUE OFRECE, ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL, OPERACIONES, POLÍTICAS,

RELACIÓNCONLOSCLIENTES, ESQUEMASDEFINANCIAMIENTOYOBTENCIÓNDERECURSOS,ENTREOTROS.

CARACTERÍSTICA

S  DELOS

MODELOS  DE

NEGOCIOS

ELOBJETIVO DEUNMODELODE NEGOCIO ES MANTENERLOS COSTOSFIJOS BAJOS YELVALORPARAELCLIENTE ALTO

PARA MAXIMIZAR LAS GANANCIAS. LOS MODELOS DE NEGOCIO CON MÁS ÉXITO CUENTAN CON UNA ESPECIE DE

“SECRETO”QUELOSDIFERENCIADE OTROS. LAESTRATEGIADELACOMPAÑÍADE COMBINAR YPONERATRABAJAR SUS

ÁREAS DE PRODUCCIÓN, CAPITAL, MERCADO, TRABAJO Y ADMINISTRATIVA, DETERMINAN UN MODELO DE NEGOCIO

ÚNICO.



TALLERDEL

EMPRENDEDOR

ELEMENTOSDE

LOS MODELOS

DENEGOCIOS

ELMODELO  DENEGOCIO PROPORCIONA

INFORMACIÓN IMPORTANTE  ACERCADE LA

SELECCIÓN DE CLIENTES, ELPRODUCTOO

SERVICIOAOFRECER, DECÓMOSALDRÁAL

MERCADO,DELOSRECURSOSNECESARIOS,.

NATURALEZA

DELPROYECTO

ES NECESARIO DEFINIR LAESENCIADELMISMO, ES DECIR, CUÁLES SON LOS

OBJETIVOS DE CREARLO, CUÁLES LAMISIÓN QUEPERSIGUE Y POR QUÉ SE

CONSIDERA JUSTIFICABLE DESARROLLARLO. A PARTIR DE LA DEFINICIÓN

DE LA NATURALEZA DEL

PROYECTO, EL EMPRENDEDOR ESTABLECE Y DEFINE QUÉ ES SU

NEGOCIO

JUSTIFICACIÓN 

DELAEMPRESA

UNAVEZ QUE HASELECCIONADO UNAIDEA, DEBE JUSTIFICAR LAIMPORTANCIA

DE LA MISMA, ESPECIFICAR LA NECESIDAD O CARENCIA QUE SATISFACE, O

BIENELPROBLEMACONCRETOQUERESUELVE

PROPUESTA  

DEVALOR,

NOMBREDELAEMPRESA,  

DESCRIPCIÓN DELA

EMPRESAPROPUESTADEVALOR

YA QUE TIENE CLARO CUÁL ES EL PRODUCTO O SERVICIO QUE OFRECERÁ LA EMPRESA, EL SIGUIENTE PASO ES

REDACTAR LA PROPUESTA DE VALOR, ES AQUELLA QUE TIENE LA FUERZA PARA IMPULSAR EL DESARROLLO DEL

EMPRENDIMIENTO, LAIDEA QUE DIFERENCIARÁ UN PRODUCTO DE ELEMENTOS SIMILARES ALOS DE LACOMPETENCIA.

ANÁLISIS FODA,

MISIÓNYVISIÓNDELAEMPRESA,

PRODUCTOSYSERVICIOSDELAEMPRESA

EL ANÁLISIS FODA ES UNA HERRAMIENTA QUE EL EMPRENDEDOR PUEDE UTILIZAR PARA

VALORAR LA VIABILIDAD ACTUAL Y FUTURA DE UN PROYECTO, ES DECIR, ES UN

DIAGNÓSTICOQUEFACILITALATOMADEDECISIONES.


