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2.1
Propuesta
de valor

——

2.2
GeneraciQn
de ideas

J\

La propuesta de valor,
segun Metzgel y
Donaire (2007), es la
combinacién uUnica de
productos, servicios,
beneficios y valores
agregados que una
empresa ofrece a sus
clientes. Ademas,
destacan que el
posicionamiento
estratégico implica
tomar decisiones
anticipadas frente al
mercado y la
competencia,
definiendo cdmo se
desea ser percibido por
el mercado en términos
del producto, la
empresa y su modelo de
negocio.

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. <

—

caracteristicas:

El emprendedor
requiere,
ademas, analizar
con cuidado:

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:

—

—
f—

Reflejar la funcionalidad, el servicio,
la imagen, la oportunidad, la calidad
y el precio que una empresa ofrece
a los clientes.

Incluir informacién importante para
los clientes, como plazos de entrega
y riesgos o expectativas.

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.

Comunicar lo que hace mejor la
empresa o la diferencia de la
competencia.

Buscar la fidelidad del cliente al
mostrar los beneficios que ofrecen
sus productos o servicios.

e

El mercado: descripcion del
publico al que va dirigida la
propuesta de valor.

Las evidencias o pruebas que
tiene la empresa sobre las
ventajas en el mercado.

El producto o servicio que ofrece

al cliente en términos de

caracteristicas o atributos de valor

para el cliente.
~—

e

Caracteristicas del mercado
potencial.

Beneficios de permanencia
con el producto, servicio
y/o la marca.

Politicas de atencion y
servicio.

—



Utilizar una nueva tecnologia
para producir un nuevo
producto

existen cinco

elementos de » .
Utilizar una tecnologia existente para

entre los cuales producir un nuevo bien que cubra una
un emprendedor necesidad que los ya existentes no
puede elegir (uno puedan cubrir.

o varios) y tomar
en cuenta para
concretar su

— Utilizar una tecnologia ya
existente para crear un producto
propuesta de viejo de una forma nueva
valor y asegurar

su éxito:

Encontrar nuevas fuentes de recursos
que brinden al productor la capacidad
para realizar el producto de una forma

mas eficiente

Identificar cdmo el producto puede ser
llevado a mercados en los que antes no

se distribuia
&—
e
Nacimiento
r—
Analisis FODA (Fuerzas,
Oportunidades, Debilidades y
Amenazas).
elementos

fundamentales
de planeacion ==
estratégica para

Andlisis de la industria y del
mercado (incluso la

] un negocio competencia).
Un modelo de negocio Analisis financiero.
(también conocido como
disefio de negocios)
2.3 Modelo | describe la forma en que ——
de negocio ™ | una organizacion crea,
g 24 —
captura y entrega valor, , .
. Guia las operaciones de una
ya sea econémico o .
<ocial compaiiia al prever el curso
' futuro de la empresa y ayuda a
planear una estrategia para el
éxito.
N —
Un modelo
de negocio
tienetres  —==_ Atrae alideres e
funciones inversionistas.
esenciales:
Obliga a los emprendedores
a “aterrizar” sus ideas en la
realidad.

N — —




2.4
Caracteristic
as de los
modelos de

2.4.1 Bajos
costos
negocios

2.4.2
Innovacion y
diferenciacion

Un modelo de negocio describe las operaciones de una empresa,
incluyendo componentes, procesos y funciones que generan costos para
la compafiia y valor para el cliente. Su objetivo es minimizar costos fijos y
maximizar el valor para el cliente, aumentando asi las ganancias. Los
modelos exitosos suelen tener un "secreto" que los diferencia, basado en
como la empresa combina y gestiona sus areas clave (produccion, capital,
mercado, trabajo y administracion). Esta combinacidn y su eficacia
determinan la ventaja competitiva del modelo.

N —
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Para aumentar el margen de ganancias, una empresa debe reducir
costos sin comprometer la calidad. Esto puede lograrse mediante
un buen control administrativo, materias primas superiores y
tecnologia con alta calidad. Ahorrar en tecnologia o calidad puede
generar costos a largo plazo debido a fallas o rechazo de los
clientes. Los consumidores valoran productos confiables, faciles de
usar, con garantia ampliada y entregas rdpidas, lo que puede
reducir costos y mejorar la percepcion del producto.

e

Para destacarse frente a la competencia, una empresa debe
diferenciarse en su cadena de valor, desde la adquisicidn de
materias primas hasta el producto final. Esta diferenciacion,
percibida como valiosa por el cliente, puede lograrse mediante
reduccion de costos o mejoras en utilidad, calidad, entrega,
servicio, o garantias. Si el producto es innovador y util, los clientes
estaran dispuestos a pagar mds. Empresas que agregan valor
atraen inversiones y eliminan competencia, mientras que aquellas
con productos basicos deben competir Gnicamente por precio,
limitando sus margenes de ganancia.



