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CONCEPTO

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
posicion Unica y superior en el mercado.

En este sentido, Fayolle le da especial
importancia al individuo en la
propuesta de valor y, al citar a Bruyat
(1993), sefiala que se da una
dindmica de interrelacidon entre el
individuo y la creacion de valor. No se
pueden disociar las nociones de
propuesta de valor e innovacion.

PROPUESTA DE VALOR

DEFINISION

La propuesta de valor es definida por
Metzgel y Donaire (2007), como la
mezcla Unica de productos, servicios,
beneficios y valores agregados que la
empresa ofrece a sus clientes.

Caracteristicas de la
propuesta de valor

e Reflejar la funcionalidad, el servicio, la
imagen, la oportunidad, la calidad y el precio
que una empresa ofrece a los clientes. e Incluir
informacién importante para los clientes, como
plazos de entrega y riesgos o expectativas. o
Conocer y reflejar las caracteristicas, visibles o
no, que atraen a un posible comprador, lo que
define a la empresa como proactiva ante sus
clientes. e Comunicar lo que hace mejor la
empresa o la diferencia de la competencia. e
Ser lo suficientemente simple y entendible,
para que el cliente potencial aprecie los
beneficios. ® Buscar la fidelidad del cliente al
mostrar los beneficios que ofrecen sus
productos o servicios.

Entonces, la propuesta de valor es una oferta total de marca, que es de

gran importancia como parte del desarrollo del plan de negocios, porque

al tener un fuerte impacto hara crecer su mercado y se convertira en una

propuesta competitiva.

FAYOLLE 2007

obstante, Fayolle (2007)

contextualiza el concepto de
propuesta de valor en un dmbito mas

“

global al decir que el
emprendimiento se trata de crear
valor”. Al citar a Ronstadt (1984),
Fayolle define que el
emprendimiento es un proceso
dindmico de creacién de valor
incremental.

Etapas de la
propuesta de valor

e Elegir un posicionamiento amplio para
el producto como punto de partida (por
ejemplo, mayor calidad, mas seguridad,
mas prestigio, menos costo). e
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. UNIVERSIDAD DEL SURESTE 36 e
Y por ultimo, desarrollar la propuesta de
valor total del producto, en la que se
debe responder a la pregunta del
cliente: épor qué debo comprarle a
usted?




Definicion

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.

Propuesta de valor

La propuesta de valor debe considerar una
serie de elementos muy importantes tanto
para el cliente como para la empresa.
Elementos relacionados con el cliente: -
Caracteristicas del mercado potencial. -
Necesidad que cubriran. - Beneficios de
permanencia con el producto, servicio y/o
la marca. - Descripcion del producto que
resalte sus ventajas sobre la competencia.
Politicas de atencion y servicio. - A qué
precio se vender3, si es posible compararlo
con la competencia. - Caracteristicas de las
personas vendedoras o puntos de venta, asi
como tipo de atencion que se dara en el
proceso de venta. - Canal o canales de
distribucién. - Servicios de nosventa.

GENERACION DE IDEAS

Una forma de iniciar la generacién de
propuestas de valor, es utilizar algunas de
las preguntas que Alex Osborn (2005)
propone para generar ideas: éPor qué es
necesario el producto? ¢Dénde puede
hacerse? ¢Cuando deberia hacerse?
¢Cémo se hace?, y de ahi podrian derivar
otra serie de preguntas, por ejemplo:
édebe ser algo nuevo?, ¢modificado?,
émejorado?, ¢econdmico?, écombinado?,
etcétera.

Punto de vista de la empresa

La propuesta de valor debe considerar una
serie de elementos muy importantes tanto
para el cliente como para la empresa.
Elementos relacionados con el cliente: -
Caracteristicas del mercado potencial. -
Necesidad que cubriran. - Beneficios de
permanencia con el producto, servicio y/o
la marca. - Descripcién del producto que
resalte sus ventajas sobre la competencia-
Politicas de atencidon y servicio. - A qué
precio se vendera, si es posible compararlo
con la competencia. - Caracteristicas de las
personas vendedoras o puntos de venta,
asi como tipo de atencidn que se dara en
el proceso de venta. - Canal o canales de
distribucidn. - Servicios de posventa.

En definitiva, para tener éxito es indispensable que ambos, el consumidor y la

empresa, resulten beneficiados en el proceso de produccién y venta de bienes y

servicios, de ahi la importancia de tener perfectamente establecida la propuesta de

valor.

emprendedor

El emprendedor requiere, ademas,
analizar con cuidado: - El mercado:
descripcion del publico al que va dirigida
la propuesta de valor. - La experiencia que
recibio el cliente: analisis de la opinién 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. - 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.

5 elementos para el

emprendedor

1. Utilizar una nueva tecnologia para producir
un nuevo producto. Por lo general las
tecnologias avanzadas atraen a las personas y
les ofrecen algo adicional a lo que ya reciben.
2. Utilizar una tecnologia existente para
producir un nuevo bien que cubra una
necesidad que los ya existentes no puedan
cubrir. 3. Utilizar una tecnologia ya existente
para crear un producto viejo de una forma
nueva, esto aprovecha la confianza que los
clientes ya han depositado en el producto
anterior. 4. Encontrar nuevas fuentes de
recursos que brinden al productor la capacidad
para realizar el producto de una forma mas
eficiente, tanto econdmica como
probablemente de mayor calidad. 5. Identificar
como el producto puede ser llevado a
mercados en los que antes no se distribuia, asf
amplia el mercadoy, por lo tanto, las ganancias
del productor.




concepto

Un modelo de negocio (también conocido
como disefio de negocios) describe la
forma en que una organizacidon crea,
captura y entrega valor, ya sea econémico
o social. El término abarca un amplio
rango de actividades que conforman
aspectos clave de la empresa, tales como
el propodsito de la misma, estrategias,
infraestructura, bienes que ofrece,
estructura organizacional, operaciones,
politicas, relacion con los clientes,
esquemas de financiamiento y obtencion
de recursos, entre otros.

Importancia

La importancia de un modelo de
negocio para el emprendedor es que,
por lo comun, la planeaciéon que se
aplica al inicio de las operaciones de la
empresa determina su éxito o fracaso.
Un modelo de negocio es la forma en
que se llevara a cabo una actividad de
servicios o manufactura, para que sea
rentable y se obtengan beneficios
econoémicos.

MODELO DE NEGOCIO

Definicion

Segun lo expuesto, un modelo de
negocio podria ser un diagrama de los
componentes clave de la empresa a
integrar al iniciar y operar la misma.
Una estructura que sera ciertamente
util y eficaz si se sigue paso a paso
cada uno de los bloques estratégicos
gue lo conforman.

Ramirez cita a Rappa (2005), quien

sefiala que el modelo de negocio es
“el mecanismo por el cual un negocio
describe la mecanica para la creacién
de valor econémico”. Es decir, es una
representacion clara y concreta de
cdmo una empresa espera ofrecer una
propuesta de valor a sus clientes, lo
cual implica tanto el concepto de
estrategia como el de implementacion
u operacion.

El disefio del modelo de negocio que se seleccione no es

definitivo, sino que debe evolucionar ante el entorno cambiante,

lo que generard variaciones en el futuro de los modelos

generados en el presente.

Elementos
fundamentales

- Andlisis FODA (Fuerzas,
Oportunidades, Debilidades y
Amenazas). - Analisis de la
industria y del mercado (incluso
la competencia). - Andlisis
técnico—operativo. - Andlisis
organizacional y de gestion del
recurso humano. - Andlisis
financiero.

e Seleccionar a sus clientes. o
Segmentar sus ofertas de
producto/servicio. e Crear valor para
sus clientes. ® Conseguir y conservar a
los clientes. e Salir al mercado
(estrategia/canales/logistica/distribuc
ién). e Definir los procesos clave de
negocio que deben llevarse a cabo. e
Configurar  sus  recursos para
utilizarlos eficientemente. e Asegurar
un modelo de ingreso adecuado, que
satisfaga a todos sus clientes internos
y externos.




