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SEGMENTO DE MERCADO
OBJETIVO

GRUPO DE
CONSUMIDORES

PARA

OFRECER VALOR

DEL PRODUCTO

AGREGAR

(VARIOS SEGMENTOSJ

I

PARA

|

(AUMENTAR GANACIAS)

'CARACTERISTICAS DEL MODELO DE NEGOCIOS

INSPIRADOR CAPACIDAD DE
TOMAR RIESGOS
NO TENER MIEDO
QUE PROVOQUE O MUEVA 0 PERJUICIOS A
A LOS CLIENTES NUEVOS RETOS
MAS HAYA DE:

INCLUSO

PUNTUALIDAD

INCLUSIVIDAD
SUSTENTABILIDAD

GARANTIZA
GRANDES
FRUTOS

INTERES EN SU ENTORNO
Y MEDIO AMBIENTE

]

IMPORTANTE

RESPETO
CAPACIDAD DE

EN EL MODELO
DE NEGOCIO

RENTABILIDAD

OMNIPRESENTE

AUTOPROMOCION

CONSTANTE

IGUALDAD Y EQUIDAD

DISENO
EFICACIA

PRESENCIA

IMPLEMENTAR NUESTRA
FORMA DE PENSAR, ACTUAR
Y NORMAS QUE NOS RIGEN

PUEDE CREAR

TENDENCIAS UN BUEN TRATO

CREATIVO TENER EMPLEDAOS
Lo NO PERDER DE
Lo b CENTRQ DEL CRIETTID BUSCAR EN TODAS VISTAEL
P LAS REDES SOCIALES OBJETIVO DE [TRASTEES%EBUEN}
[ AL TEMPO DE ] LOGRARA NEGOCIO TAMBIEN
LOS DEMAS Y EL TUYO
PROVOCA
NEGOCIO IMPORTA POREXMPLO k5 NuESTRO MEJOR
INNOVADOR ALIADO SE ENCUENTRAN
EFECTO MAS PROPIA [ ) UN ESTILO
[PROFUNDO ENTU VALOR] mvoLlcio QUE SEAN ALCANZAR BENEFICIOS | pypL1co QUE AMPLIO Y APTO
DEL CLIENTE ESTAS DIRIGIDO
LLEGAS A MARCAR | | o MERCADO EL TIEMPO
UNA TENDENCIA EQUIPOS DE
ANUNCIOS TRABAJO
e e NO APARECER EN TENER PACIENCIA
ROMPER PARADIGMAS | ApARTIR DE TU DE DIFERENTES TIPOS,
IDEA COLORES Y PREFERENCIAS  PARTIR DE EVENTOS
HAE/&IREAD - CULTURALES W@
IDEAS DEJA MUCHO QUE DESEAR —
[OTROS LA REPRODUCENJ SU HUELLA EXPOSICIONES | | ASPECTOS
EN ESTE POSITIVOS
PLANETA
IMPLEMENTAR [INVERSIONES YA HECHAS)
NUEVAS Y MEJORES

SOLUCIONES




(ELEMENTOS DEL MODELO DE NEGOCIO}

LOS 12 ELEMENTOS DEL MODELO DE BN p—

NEGOCIO \,@
\ El retorno del valor }

SEGUN CHESBROUGH Y ROSENBLOOM

(beneficio). PVE, PBE

Recursos clave

Canales de
distribucion
y presencializacion

Servicio (antes, Consiste

Propuesta
de valor
durante, despues)
Segmento de
mercado

Fidelizacion

Alianzas
estrategicas

Dialogo
cliente

Propuesta de
valor Segmento de | | Segmento de
mercado no mercado Consumidor, cliente

o clientela

Estrategia
competitiva

Definir

Estos son:

4 clases amplias de Produce

Compromiso de
calidadad con
el cliente

en la red de oferentes

(competencia)
Generacion de
ingresos y ganacias

Segmento del SEGUN OSTERWALDER de mercado L
mercado Y PIGNER Mercados
\ sin rivales
Estructura
de costos

al cliente

propuetas de valor puede convertirse en: Son los siguientes
AO Uniones Son empleadas
N = Vari or la empresa
Es(tjructudra deI la Posicion de la compafiia Cautiverio STl — e o b :
cadena de valor

Cliente
potencial

Adquiere productos
y servicios

Son de tres tipos Costo de la

propuesta de
Canales para la valor

industriales
0 de negocio a

Mejor compra

0 menor costo
total Llave en
mano

Los mercados Se mantiene
consisten en el publico
seres humanos

Entre dos 0 mas
organizaciones

creando negocio
Liderazgo i inci
de producto s Infraestructura e
e inovacion 3 objetivos Formacion de
del segmento sociedades: Canales de

Que ofrece

Arquitectura de
valor
De la marca

\ Canal agente/
intermediario La empresa
a sus clintes Confeccion del
modelo de negocios
Canal Canal
detallista mayorista

Fiel a determinada
marca

distribucion

parala

Los mercados
son conversaciones

para productos de
consumo

—

Propuesta de valor Ayudana la ) -
Vi as conversaciones
competividad Interactua con Estos son
suenan humanas g
el cliente

T

Entre ellas

Nuevos
Clientes | | participantes

Segmentacion
de mercado

Socios
clave

Canales de
distribucion

Relacion con los FIujos_de Netividadas
consumidores efectivo aae

Pocicionamiento
del producto

Seleccion
del mercado
objetivo

Canal
directo

Recursos

Proveedores
clave

Distribuidores
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SUSTENTAR LAS IDEAS SOBRE

NATURALEZA DEL PROYECTO} o T sk

(DEFINE QUE ES SU NEGOCIO
CONFUNDIR AUDANCIA
CON IMPROVISACION
ANTES DE INICIAR CUALQUIER
NEGOCIO SERIAN:
CONSTA DE UNA SERIE DE SECCIONES
[ OBJETIVOS ‘ [DEFINICION Y SECCIONESJ

PARA CREARLO INCOMPLETAS DIVAGAR CON RESPETO
A LOS OBJETIVOS

MISION QUE IGNORAR LOS CAMBIOS
PERSIGUE Y OTROS FACTORES
EXTERNOS
DESCRIPCCION DEL
[ PROYECTO J LOCALIZACION FISICA Y (PLANIFICAR EN SOLITARIO]
COVERTURA ESPACIAL
PORQUE
ES JUSTIFICABLE
DESARROLLARLO
(JUSTIFICACION j

FINALIDAD DEL PRODUCTOS
PROYECTO
[MARco INTITUCIONALJ DESCRIPCION DEL
PROYECTO
(BENEFICIARIOS)
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