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Crear o agregar valor
a clientes dispuestos a
pagar por ello

Para
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productos o servicios D
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| Para
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Cualidades de ser
atractivas, duraderas
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A 4

Que es un requisito para
el éxito posterior

Jeffry Timmons
(1990)

Menciona
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l Pero

en el neaocio

[ No asegura el éxito ]

Ya que
A 4

Para

. Para - desarrollar [ Un buen
Que beneficien Requiere ~ una modelo y plan
su desarrollo combinacion  de de negocios
factores
l Mediante

Las ideas de
alto valor

La dwn

Personas que no se
dejan llevar por la rutina
ni por la pereza mental

l Hay que

Tomar en cuenta que
no todos los beneficios
son para el cliente

l También

La empresa debe ganar
en esa propuesta

Solucién practica a
problemas especificos

Debe haber un balance en

Para ello s e 1
——p | el beneficio percibido por

NACIMIENTO DE L&
IDEA DE NEGOCIO
1 Es
) ( T f Diferenciara un producto Dando a los Compradores una razén
‘Debe tener | una  idea Debe| enelr ulerga pallia Que se | ¢on elementos similares a para  escoger ese
original g| TURUEEY E _e_sarro © ’ los de la competencia producto
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| \_
Seguln
A\ 4
‘ Puchol (2005) \
Menciona
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p
Que las
oportunidades
|\
Que
A 4
p
Se  convertiran en
ideas de negocio
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lDeben
) Alto potencial
Tener una de las | Conelfinde| crear un proyecto Con B e
siauientes cateaorias emprendedor dinamico, econémico
Como son

Mediante

Demanda de un

producto o]
servicio
l En donde

Nadie ha

atendido esta
necesidad

ambas partes del modelo J
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y

l \4

La sustentabilidad

( e
Posible fabricar Apreciado como Un _producto y perdurabilidad.
un producto de mayor valor susceptible  de
por el cliente Y ser mejorado
Para Con una
A4 Otorgando
Ofrecer un servicio p A 4 S N
mas barato y de Oportunidad para Posibilidad de
mejor calidad exportar el producto a reciclar materia
otros paises prima o desperdicios
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S maés ventajas
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[ Propuesta de valor Fue Difundido  por

Con Nombre de
cadena de valor

Segln

Donde se

Identifican los
procesos a seguir
dentro del
negocio

Que Ayuda a elegir
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Zimmerer (2005)

La meta de elaborar y
desarrollar un plan

estratégico

lEs crear

Una ventaja competitiva,
agregar factores que
identifiqguen

~

Para que

\4

Diferencien a la compafiia
de sus competidores

Y puedan

\ 4

Dar una posicién Unica y
superior en el mercado

Mencion
que

La clave del éxito
de un negocio

lEs

Desarrollar una
ventaia

Que les
v

Metzgel

y
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La define

Menciona que
como

Mezcla Unica

de

productos, servicios,
beneficios y valores

agregados que

la

empresa ofrece a

sus clientes

Permita crear valor
para los
consumidores

l Mediante

[ Los estudios de mercado ]
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l Y les sea

Este consiste en

Tomar una opcion
frente al mercado y la

Dificil de emular a la
competencia

Debe cumplir con
caracteristicas

Como son
v

Funcionalidad, el
servicio, la imagen,
la oportunidad, la
calidad y el precio

lBrindar

Informacion
importante para los
clientes, como plazos

Depende de los
elementos

competencia por de entrega y riesgos o
anticipado expectativas
l Para i Definir a la
Empresa como

Saber como se quiere ser y
como se espera que el

mercado me perciba

lcomo son

v' Cualidad del producto

v
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Relacién con el consumidor
Imagen y prestigio

Fidelidad del cliente al
mostrar los beneficios que
ofrecen sus productos

Sobretodo

proactiva ante sus

clientes
lBrindar

Comunicacién de lo
que hace mejor la
empresa a diferencia
de la competencia
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1 Ser

Suficientemente
simple y entendible
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Define
t
Dinamica de interrelacién
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l La define como
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El emprendimiento entre el individuo y la Mezcla que §e_f9rma
creacion de valor con la descripcion de
J los productos o
; servicios
Como Mediante la
v
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dn proceso dmamllco Innovacién y a la creacion Tanto
e creac;oln 9 Vel de ventajas competitivas \ 4
incremental ; -
sostenibles y Los beneficios que
ofrece y los valores
l Es creado por l Ya que agregados que lo
- ' hacen diferente a
Individuos que asumen riesgos en aAnociontdetvalories los de su clase
términos de equidad, tiempo y/o atil para el consumidor
entrega profesional i
gap final Para que
\
Para Pueden ser disfrutados
por los clientes
Proveerle valor a un producto
(proceso) o servicio
lQue
[ Puede o no ser nuevo ni tnico ]
lEs importante que
El emprendedor busque la
manera de afiadirle valor, al
conjuntar los  recursos y
conocimientos para lograrlo.
Para tener

Fuerte impacto en el 1
mercado y se convertira en |

=

indicadores y
necesidades de
recursos.
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Descripcion de la
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liente a partir de la
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Desarrollo de la
propuesta de valor se
dan por etapas
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Elegir un posicionamiento
amplio para el producto

|
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Determinar una
postura de valor para
el producto
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una propuesta competitiva
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L

Desarrollar la
propuesta de valor
total del producto
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Solucién a las necesidades Dan

Estrategias que permitan | i e
problemas que las

Perspectivas de ]APara dar
< entrar en el mercado con 0
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La propuesta de
debe

valor

considerar una serie

da alemeantne

Tanto para el
como para la empresa.

cliente
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ciertas ventajas. personas requieren
\
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Las evidencias 0 ] . Tener éxito
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empresa sobre las son cuantitativos o
ventajas en el mercado cualitativas Es tan

La experiencia que
recibio el cliente

Cor’n\A

son

Ve

Indispensable que el
consumidor y la

Aﬁ)s son
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Elementos relacionados
con el cliente

Elementos relacionados
con la empresa
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Caracteristicas del
mercado potencial.

!
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Necesidad que cubriran

Econémico o

social

Las alternativas y las .
El' producto o diferencias: qué otros Facilita el trabajo Mejora el S
servicio que productos existen en del cliente dese_mpeno o
ofrece al cliente el mercado rendimiento del ¥ Para que
producto
2\ -
Satisfacen  por Resulten beneficiados
completo nuevas en el proceso de
necesidades produccion y venta de
bienes y servicios
J \.
Para ello necesitamos un
v
Tanto La forma en que una Para Actividades que Modelo de negocio También Es conocido

organizacion crea, conforman aspectos

captura y entrega valor clave de la empresa

l Tiene

Funciones esenciales

Para

Integrar al iniciar y
operar la misma

Como son

Planeacion
estratégica 1

Obliga a los
Atrae alideres e '9

l De los Guia las
inversionistas

operaciones de
una compaifiia

emprendedor
es a aterrizar
sus ideas en
la realidad

Elementos fundamentales
para un negocio

Ccomo

[ Disefio de negocios ]

v Segln

l Hisrich l

lLo define como un

Documento escrito, por
el emprendedor

l Para

l Como son

Prever el curso futuro de la

v' Andlisis FODA empresa y planear una

Donde

( Describe
internos y externos

v' Andlisis de industria y de mercado estrategia para el éxito

v' Andlisis financiero

Para

sean relevantes

los elementos

que

|

l

Objetivo estratégico de
la empresa

Recursos

fisicos,

logisticos, tecnolégicos y
humanos

Beneficios de permanencia

con el producto

l

Politicas de atencion

y servicio

A\ 4

Caracteristicas de las
personas vendedoras o

puntos de venta

\ 4

Servicios de posventa

\4

Inversiones necesarias,
presentes o futuras

\4

Riesgos calculados y
posibles acciones

l

[ Objetivos del plan de ventas

l

Controles de calidad, del
producto y del servicio




Los modelos de

Proporciona informacién

negocios

N

Producto o
servicio

Tiene como
Valor para el Yconun| Objetivo mantener los Chesbrough y
cliente alto para costos fijos bajos Rosenbloom Osterwalder y
maximizar las Pianer (2009)
ganancias Que lo componen son
\ 4 l l
i v \ 4
Cuentan con una especie de secreto \ 4 Cubren las principales
Pr(I)puesta de dSegmentc()j Estructura Ceneracion Posicion de Estrategia areas del negocio
l Para Vellely © MEEELY de la de ingresos la comparifa competitiva
cadena de y ganancias en la red Como son
) . valor v
La estrategia de la compafiia de
gomblnar y poner a.t'rabajar sus Se obtiene Gruoo  de 1 l v [ Segmento del mercado ]
mercado, trabajo y administrativa deseioalin ol o a compafiia
P es alos que Posicion de Forma en Identificacion  de desarrollara una
problema del . - competidores i iti :
P consumidor va dirigido la compaiiia que se petidores, ventaja competitiva,
ara crear el producto y las generan los compaiiias aprovechable y Propuesta de valor
actividades ingresos complementarias, sostenible
[ Un modelo de negocio Gnico ] en la proveed_ores y
cadena de consumidores L
Y debe tener valor [ Canales de distribucion ]
\ 4 \ 4 v
Bajos costos Innovacion y R ;
. o Relacién con los consumidores
diferenciacion
Ya que l
Para aumentar el margen i -
de ganancias [ Debe ser de valor para el comprador ] Flujos de efectivo
lSe debera
\ 4
] ] Recursos clave Estructura de
[ Disminuir los costos ] Se proporciona al reducir el costo costos

Actividades clave

lPara
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Socios clave
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Debe ser real vy
percibida por el cliente




