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2.1 PROPUESTA DE
VALOR

MAPA
CONCEPTUAL

2.3 MODELO DE NEGOCIO

2.2 GENERACIÓN DE IDEAS

producto como cualquier cosa que
se puede ofrecer a un mercado
para su atención,
adquisición, uso o consumo, y que
podría satisfacer un deseo o una
necesidad

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

Fayolle (2007) contextualiza el
concepto de propuesta de valor en
un ámbito más global al decir que
“el emprendimiento se trata de
crear valor”

Metzger (2007) comenta que la mayoría 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.

En todas partes hay ideas que no requieren, al
menos en un principio, una inversión
extraordinaria, y que si se tiene la capacidad para
detectarlas pueden convertirse en la
solución a las necesidades o problemas que las
personas requieren

Un modelo de negocio (también conocido como
diseño de negocios) describe la forma en
que una organización crea, captura y entrega
valor, ya sea económico o social. 

Una estructura que será ciertamente útil y eficaz si se sigue paso a
paso cada uno de los bloques estratégicos que lo conforman.

El emprendedor puede auxiliarse de la
planeación estratégica como una
buena herramienta, considerando que
existen elementos fundamentales de
planeaciónestratégica para un
negocio

2.4 Características de los modelos de negocios

Tal como hemos señalado, un modelo de negocio describe las
operaciones de la compañía, incluyendo todos sus componentes,
procesos y funciones que tienen como resultado un costo para la
empresa y un valor para el consumidor

Los modelos de negocio con más éxito cuentan
con una especie de “secreto” que los diferencia
de otros. 

 El objetivo de un modelo de
negocio es mantener los costos
fijos bajos y el valor para el cliente
alto para maximizar las ganancias. 

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 otra serie de
preguntas, por ejemplo: ¿debe ser algo nuevo?, ¿modificado?,
¿mejorado?, ¿económico?, ¿combinado?, etcétera.

El emprendedor requiere, además, analizar
con cuidado:
- El mercado: descripción del público al que
va dirigida la propuesta de valor.
- La experiencia que recibió el cliente: análisis
de la opinión de los clientes en
cuanto a la propuesta de valor, ya que es
importante recibir realimentación directa
y verídica.
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2.4.1 Bajos costos
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2.5 Elementos de los modelos de negocios

2.4.2 Innovación y diferenciación

producto como cualquier cosa que
se puede ofrecer a un mercado
para su atención,
adquisición, uso o consumo, y que
podría satisfacer un deseo o una
necesidad

Si la compañía tiene los mismos
costos que sus competidores,
entonces tendrá las mismas
ganancias. Por tanto, para aumentar
el margen de ganancias debe
disminuir los costos y así
hacer frente a la competencia

Algunas medidas que se pueden tomar para
mantener los costos lo más bajo posible son:
ser el número uno en el área o sector,
teniendo un muy buen control, esquema
administrativo modesto, materias primas
superiores y tecnología con alto control de
calidad.

Las compañías que buscan ahorrar en
tecnología y calidad a la
larga pueden presentar un aumento en
los costos de sus productos, ya que
éstos suelen tener más fallas y/o
rechazo por parte de los compradores. 

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 producción, desde la adquisición y
manejo de materias primas, el procesamiento y
el resultado final o producto terminado.

El modelo de negocio proporciona
información importante acerca de la
selección de clientes, el producto o
servicio a ofrecer, de cómo saldrá al
mercado, de los recursos
necesarios

Propuesta de valor: ésta se obtiene mediante una
descripción 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. 

2.6 Naturaleza del proyecto

El primer elemento a considerar en la formación de una empresa
de éxito radica en lo creativo de la idea que le da origen. Las
oportunidades están en cualquier parte, sólo hay que saber
buscarlas

En la cédula del ejercicio, efectúe una lluvia de
ideas para seleccionar un producto y/o
servicio; en caso de ser necesario, efectúe una
segunda evaluación de las ideas. vez que se generan las ideas, es

necesario evaluarlas mediante los
criterios que el emprendedor
juzgue convenientes, a fin de
seleccionar la mejor de ellas.

La razón por la que es necesario este punto es que si la
empresa ofrece lo mismo que sus competidores, entonces los
consumidores no tendrían por qué preferirla sobre las demás. 

 diferenciación o innovación debe ser de valor
para el comprador, y se proporciona al
reducir el costo o aportar una mejor o mayor
utilidad al producto, la diferenciación debe
ser real y percibida por el cliente (esto es, no
sólo tangible, sino de importancia para el
cliente), de otra forma no habrá una
preferencia por el producto
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Las empresas deben lograr
una combinación de mejor uso de recursos y
más ideas de valor; esta mezcla puede
eliminar la competencia, al tiempo que
favorece incluso la disposición del cliente
para pagar más por adquirir el producto.



2.7 Justificación de la
empresa
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2.9 Análisis FODA, misión y visión de la empresa, productos y servicios de
la empresa

2.8 Propuesta de valor, nombre de
la empresa, descripción de la
empresa
Propuesta de valor

producto como cualquier cosa que
se puede ofrecer a un mercado
para su atención,
adquisición, uso o consumo, y que
podría satisfacer un deseo o una
necesidad

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.

Ya que tiene claro cuál es el producto o servicio
que ofrecerá la empresa, el siguiente
paso es redactar la propuesta de valor

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 diagnóstico
que facilita la toma de decisiones.

Se denomina FODA por las iniciales de sus cuatro
componentes: Fortalezas, Debilidades
(ambas, directamente relacionadas con el proyecto y son de
tipo “interno”

 misión de una empresa es su razón
de ser; es el propósito o motivo por el
cual existe y, por tanto, da sentido y
guía sus actividades

es aquella que tiene la fuerza para impulsar el
desarrollo del emprendimiento, la idea que diferenciará un
producto de elementos similares a los de la competencia

El nombre de la empresa es su carta de
presentación, es el reflejo de su imagen, su
sello distintivo y, por ende, debe reunir una
serie de características específicas.
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El giro de una empresa es su objeto u
ocupación principal. En México existen tres
giros en los que toda empresa se puede
clasificar, de acuerdo con la Secretaría de
Economía
(SE).




