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Una idea original es aquella que els la idtea ql'Je'IdiferenTiarj uln producio cqn
oo [ ) e e elementos similares a los de la competencia,
IDEA PRINCIPAL d llo del P dp . el factor que dara a los compradores una
UG LRI S T LSS razon para escoger ese producto y no otro.
“Una idea original es un requisito , esto es ldgico, ya que la idea, por si misma,
JEFFRY para el éxito posterior, pero de aunque es la esencia del emprendimiento,
TIMMONS (1990) ninguna manera asegura el éxito requiere una combinacion de factores que
en el negocio beneficien su desarrollo

[ Existe demanda de un producto o

, servicio y nadie ha atendido o
SEGUN PUCHOL satisfecho bien esta necesidad.

(2005) e Esposible fabricar un producto u
ofrecer un servicio mas barato o de
mejor calidad que los existentes en

este momento.

° Un producto es susceptible de ser sustituido
ventajosamente por otro con mejores atributos, o mas
econdmico o, en general, apreciado como de mayor
valor por el cliente.
U Un producto susceptible de ser mejorado, ya sea
porque es muy costoso, o bien porque cuando se
{ descompone o se rompe, no tiene reparacion.

U] El emprendedor o alguien asociado a él ha
desarrollado un nuevo invento que puede
producirse y comercializarse para obtener

ganancias econdmicas. 0 Posibilidad de reciclar
una materia prima o desperdicios de algun tipo en
la industria.

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 comparnia de
sus competidores y le den una posicién unica y
superior en el mercado.

N

En un pais existe un producto
que en otro no es conocido y e  Enun pais se importa un producto
que seria una buena extranjero, que podria ser producido
oportunidad para exportar. y comercializado en ese lugar, con
mejores atributos que el que se trae
de fuera.

\_/

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

contextualiza el concepto de define que el emprendimiento es
propuesta de valor en un ambito un proceso dinamico de creacion
FAYOLLE (20 07) mas global al decir que “el de valor incremental.

emprendimiento se trata de crear

valor”. %

21PROPUESTA
DE VALOR
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La mejor manera para comenzar a alinear a
los empleados y a la direccion, es entender
el beneficio que la empresa trata de
entregar a sus clientes.

comenta que la mayoria de las

personas no pueden explicar qué
hace su empresa; es decir, no
conocen o no tienen clara la

propuesta de valor de la empresa.

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. 0 Ser lo suficientemente simple y
entendible, para que el cliente potencial aprecie los

beneficios

/’( METZGER (2007)
® Reflejar la funcionalidad, el servicio, la imagen,

<LA PROPU ESTA DE la oportunidad, la calidad y el precio que una

empresa ofrece a los clientes.

e [ncluir informacion importante para los clientes
VALOR DEBE
CUMPL'R CON. como plazos de entrega y riesgos o

expectativas.

Segun Porter, la cadena de valor es un concepto muy
El concepto de propuesta de valor fue importante, ya que a través de ella se identifican los
PORTER (1985 originalmente difundido por Porter (1985), procesos a seguir dentro del negocio, ayuda a elegir
con el nombre de “cadena de valor”. indicadores y necesidades de recursos.

< MEJIA (2007)
En todas partes hay ideas que no requieren, al

. menos en un principio, una inversion
2.2GENERACION extraordinaria, y que si se tiene la capacidad

DE IDEAS para detectarlas pueden convertirse en la
solucion a las necesidades o problemas que las

personas requieren.
EL EMPRENDEDOR
REQUIERE, ADEMAS,
ANALIZAR CON CUIDAD

\_/

el término “propuesta de valor”, se
acuna a partir de estudios sobre
estrategia empresarial y se define
como una mezcla que se forma con la
descripcion de los productos o
servicios

Kotler, mas recientemente, sefala que la propuesta
de valor esta formada por el conjunto de beneficios
que una empresa promete entregar y no sélo por el

posicionamiento de la oferta

\_/

Una forma de iniciar la generacion de propuestas de
valor, es utilizar algunas de las preguntas que Alex
Osborn (2005) propone para generar ideas: ;Por qué es
necesario el producto? ;Ddnde puede hacerse?
¢ Cuando deberia hacerse? ; Cémo se hace?

\_/

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.

El mercado: descripcion del publico al
que va dirigida la propuesta de valor.
® Laexperiencia que recibi6 el cliente:
analisis de la opinion de los clientes
en cuanto a la propuesta de valor, ya
que es importante recibir
realimentacion directa y veridica.
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La propuesta de valor debe
considerar una serie de
elementos muy importantes tanto

Elementos relacionados con el - .
cliente: [ Beneficios de permanencia con el
e producto, servicio y/o la marca. -
e Caracteristicas del mercado L
otencial. - e  Descripcion del producto que resalte
para el cliente como para la P _ sus ventajas sobre la competenci
. Necesidad que cubriran.

empresa.
£ Obieti tratéaico de | Recursos fisicos, logisticos, tecnolégicos y humanos
jetivo estratégico de la empresa necesarios.
ELEMENTOS (rentabilidad, altruismo, posicionamiento, . e —— :
. . X , presentes o futuras.
RELAC'ONADOS CON crecimiento, altos ingresos, etcétera). A Riesgos calculados y posibles acciones.
EL PU NTO DE V|STA * Cémo Iogrgra la empresa ser pgrmblda por el Objetivos del plan de ventas: precio, ventas esperadas,
DE LA EMPRESA EliEmie el el ED e Hek, estrategias de introduccion al mercado.

NEGOC'O captura y entrega valor, ya sea eficaz si se sigue paso a paso cada uno de los bloques

Un modelo de negocio (también conocido un modelo de negocio podria ser un diagrama de los
como disefio de negocios) describe la componentes clave de la empresa a integrar al iniciar y
2.3MODELO DE forma en que una organizacion crea, operar la mismo. Una estructura que sera ciertamente util y

\_/

econdmico o social. estratégicos que lo conforman.

. Andlisis FODA (Fuerzas,
FACILITAN EL Oportunidad Debilidades y
Amenazas).
DESARROLLO * Andlisis de la industria y del
DEL MODELO mercado (incluso la competencia).
o Analisis técnico-operativo.

para el emprendedor es que, por lo comun, la

LA |MPORTANCIA planeacion que se aplica al inicio de las Ramirez cita a Rappa (2005), quien sefala que el

operaciones de la empresa determina su éxito o modelo de negocio es “el mecanismo por el cual un

DE UN MODELO DE fracaso. negocio describe la mecanica para la creacién de valor
NEGOC'O econémico”

De acuerdo con un estudio de Stonehouse &

Pemberton (2002) “esta combinacion de elementos

tiene una asociacion positiva con la planeacion a
largo plazo”.

\_/

\_

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

El disefno del modelo de negocio que se
seleccione no es definitivo, sino que debe
evolucionar ante el entorno cambiante, lo
que generara variaciones en el futuro de
los modelos generados en el presente

LOS MODELOS DE
NEGOCIO COMPRENDEN
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2.4CARACTERISTICA
S DE LOS MODELOS
DE NEGOCIOS

2.41BAJOS COSTOS

2.4.2 INNOVACION
Y

PROPUESTA DE
VALOR:

LOS MODELOS DE
NEGOCIO COMPRENDEN

un modelo de negocio describe las
operaciones de la compania, incluyendo
todos sus componentes, procesos y
funciones que tienen como resultado un
costo para la empresa y un valor para el
consumido

El objetivo de un modelo de negocio es

mantener los costos fijos bajos y el valor
para el cliente alto para maximizar las
ganancias

Las companias 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

La razon por la que es necesario este punto es que sila
empresa ofrece lo mismo que sus competidores, entonces
los consumidores no tendrian por qué preferirla sobre las

demas

Sila 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.

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

La diferenciacién 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

Algunas otras formas de establecer diferenciacién en
la cadena de valor incluyen trato al cliente, tiempo de
entrega, garantia, calidad y servicio, entre otras, Las
companias que agregan diferenciacion en sus
productos y procesos son atractivas también para
hacer inversiones en ellas

El modelo de negocio proporciona informacion
importante acerca de la seleccion de clientes, el
producto o servicio a ofrece, de cdmo saldra al
mercado, de los recursos necesarios, por lo que

se aconseja, antes de redactarla

¢ Quién es el cliente potencial para la empresa? -
® ;Estd perfectamente clara la propuesta de valor que se
ofrece al cliente potencial? -
® ; Cudles son las ventajas competitivas que diferencian a
la empresa?
¢ Qué apoyos son necesarios para la eficiente
produccién o prestacion del servicio?

ésta 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.
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Segmento del mercado: los consumidores
constituyen el elemento primordial de
cualquier modelo de negocio, sin ellos la
compaiiia seria incapaz de sobrevivir mucho
tiempo

Flujos de efectivo: es imprescindible que la empresa se
cuestione hasta qué precio estaria dispuesto a pagar por su
producto un consumidor del segmento de mercado al que se

dirige y con base en esto, elegir la estrategia de precio.

existen nueve elementos esenciales en
el modelo de negocio, y éstos cubren las
principales areas del negocio:
consumidores, oferta, infraestructura y
viabilidad financiera

SEGUN
OSTERWALDER Y
PIGNER (2009)

Canales de distribucion: es la forma en
que la empresa hara llegar los
productos a sus consumidores.

. Relacion con los consumidores: la empresa debe
establecer el tipo de relacion que desea con los
segmentos de mercado que le interesan. n. Las
relaciones pueden ser de dos tipos: personales y
auto matizadas.

Antes de iniciar cualquier negocio, es

Proceso creativo para determinar el producto o servicio

DEL PROYECTO decir, cudles son los objetivos de crearlo, formacion de una empresa de éxito radica en lo creativo de
cual es la mision que persigue y por qué la idea que le da origen

2.6 NATU RALEZA > necesario definir la esencia del mismo, es de la empresa El primer elemento a considerar en la

se considera justificable desarrollarlo

necesidad o carencia que satisface,
o0 bien el problema concreto que

DEL PROYECTO

Una vez que ha seleccionado una

idea, debe justificar la importancia
2.6NATURALEZA de la misma, especificar la

resuelve.
28PROPUESTA DE Ya queftiene (’:Ilaro cudl es eIIPTOd_UCtO 0 servicio la idea que diferenciara un producto de elementos similares
VALOR, NOMBRE DE LA ?eudeaZt;er(i:ry?roapﬁzspt;ezzlfalsolrgtelzlgg:uﬁ:oqﬁz a los de la competencia; dentro de su contenido especifica
EMPRESA, DESCRIPCION tiene la fuerza para impulsar el desarrollo del Igzrassfercégisoq:;;Egggi,?jgﬁliﬂioLagae;emclz’a?uig?
DE LA EMPRESA emprendimiento, precto, ’ P ’ 1y cualg

otro atributo al que el cliente potencial le otorgue valor

PROPUESTA DE VALOR

El nombre de la empresa es su carta de

presentacion, es el reflejo de su imagen, su

NOMBRE DE LA EMPRESD sello distintivo y, por ende, debe reunir una

Descripcion de la empresa Tipo de
empresa El giro de una empresa es su
objeto u ocupacioén principal. En México
existen tres giros en los que toda
empresa se puede clasificar, de acuerdo

con la Secretaria de Economia

serie de caracteristicas especificas
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Se denomina FODA por las iniciales de sus
cuatro componentes: Fortalezas,
Debilidades (ambas, directamente

relacionadas con el proyecto y son de tipo

El andlisis FODA es una herramienta que
el emprendedor puede utilizar para
valorar la viabilidad actual y futura de un
proyecto, es decir, es un diagndstico que
facilita la toma de decisiones

2.9ANALISIS FODA, MISIO
Y VISION DE LA EMPRESA,
PRODUCTOS Y SERVICIOS

DE LA EMPRESA

“‘interno”
Para redactar la lista de fortalezas y
debilidades, es necesario pensar en
aspectos como la experiencia que se
pueda tener en el area en la que se

Mision de la empresa
La misién 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
piensa incursiona
p; .Ur?a vision clara permlte estable(.:er La palabra vision viene del latin “visto”, entonces la vision
VISION DE LA obJet|vos‘y estrateg.|as gue se convierten es la accién de ver al futuro

en acciones que inspiren a todos los

EM PRESA miembros del equipo para llegar a la
meta.

Los objetivos son los puntos
OBIJETIVOS DE LA intermedios de la mision. Es el En los objetivos los deseos se convierten en metas y
EMPRESA A CORTO, segundo paso para determinar el Acqn;pro_mli'soze_spsciﬁcos, claros y ubicados en el tiempo.
rumbo de la empresa y acercar los si, la mision deja de ser una intencion para convertirse en
MEDIA;]LOAZCI)-ARGO proyectos a la realidad (el primer UG e D ) G 2

paso fue redactar la mision)
Ventajas competitivas. Peculiaridades del producto y/o

VENTAJAS Todo producto o servicio de una empresa debe
encaminarse a la satisfaccion de una necesidad - . :
servicio que lo hacen especial, lo cual garantiza s
COMPETITIVAS 0 a la solucién de un problema de un segmento viclo qu pecial ua'g 'za su
de mercado definido

aceptacion en el mercado; por lo general estas
Distingos competitivos. Aspectos que forman
parte de la estrategia de la empresa, que le dan
imagen a la misma y que inclinarian, en un
momento dado, las preferencias del
consumidor por los productos y/o servicios de

Las fortalezas son todo lo que se tiene y que

coloca al proyecto por encima de otros similares.
Por el contrario, las debilidades son todas las areas
de oportunidad para mejorar y/o complementar.

productos y/o servicios

caracteristicas son aspectos que hacen “Unicos” a los
la empresa

W
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