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Jeffry Timmons
(1990),

“Una idea original es un requisito para el éxito posterior,
pero de ninguna manera asegura el éxito en el negocio”,
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Reflejar la funcionalidad, el servicio, la imagen, la
oportunidad, la calidad y el precio que una empresa
ofrece a los clientes.

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.

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

Cualidad del producto: se define como los

beneficios que ofrece el producto,
funcionalidad, calidad y precio
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Relacion con el consumidos: es la
respuesta de los clientes del
producto/servicio

Imagen y prestigio: son los factores que
atraen a un cliente hacia una empresa

www.artechdigital.net

Puchol
(2005)

Existe demanda de un producto o servicio,

Es posible fabricar un producto u ofrecer un servicio
mas barato, Un producto es susceptible de ser
sustituido ventajosamente por otro con mejores
atributos,

Una idea original es aquella que tiene la fuerza
para impulsar el desarrollo del emprendimiento, es
la idea que diferenciara un producto con elementos

similares a los de la competencia

Incluir informacion importante para los clientes, como
plazos de entrega y riesgos 0 expectativas.
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Ser lo suficientemente simple y entendible, para que el
cliente potencial aprecie los beneficios.

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

Proglgseieyz|or

Elegir un posicionamiento amplio para el
producto como punto de partida

PROPUESTAS
DE VALOR
/ Determinar una postura de valor para el
producto, tal como mas por mas, mas por
Wi s ELEMENTOS ETAPAS - Iomismo, lo mismo por menos, menos por

mucho menos, mas por menos.

Desarrollar la propuesta de valor total del
producto, en la que se debe responder a
la pregunta del cliente: ¢ por qué debo
comprarle a usted?




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

MERCADO_ "™
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VENDEDORES COMPRA - VENTA COMPRADORES

La experiencia que recibio el cliente:
analisis de la opinidn de los clientes en
cuanto a la propuesta de valor

Beneficios de
gestionar la
experiencia

del cliente

El producto o servicio que ofrece al

Mejor compra 0 menor costo total:
consiste en fijar precios econémicos

(bajos), buena calidad y servicio.
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Vanguardia en el desarrollo de
productos: colocar como productos
lideres a los mas novedosos.

CATEGORIAS POR
KAPLAN Y NORTON
EL EMPRENDEDOR

cliente en términos de caracteristcas «——— DEBE ANALIZAR CON

o atributos de valor para el cliente.

Ejemplos de servicios

Las alternativas y las diferencias: qué
otros productos existen en el mercado

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

Qué se mide en la prueba de
mercado
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Utilizar una tecnologia existente para
producir un nuevo bien que cubra

\ Llave en mano: ofrecer la soluciéon a
necesidades o gustos especificos de
un segmento de poblacion..
CUIDADO
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GENERACION PR
DE IDEAS o
Cautiverio: busca acaparar a la mayor

parte de compradores para dejar sin

ELEMENTOS clientes pote_nciales a los
RELACIONADOS CON competidores. .
EL CLIENTE

Elementos del Caracteristicas del mercado potencial.

servicio adl cliente

=N ; Necesidad que cubriran.
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e sus ventajas sobre la competencia.
Productc ° Procedimientos Instalaciones
.m A qué precio se vendera, si es posible

compararlo con la competencia

P

Utilizar una nueva tecnologia para
producir un nuevo producto

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

Descripcion del producto que resalte
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Canal o canales de distribucion.

Servicios de posventa.

una necesidad que los ya existentes
no puedan cubrir.

Utilizar una tecnologia ya existente
para crear un producto viejo de una
forma nueva, esto aprovecha la
confianza que los clientes

SEGUN MARIOTTI

EXISTEN 5

ELEMENTOS
ldentificar como el producto puede ser

llevado a mercados en los que antes
no se distribuia, asi amplia el mercado

Encontrar nuevas fuentes de recursos

gue brinden al productor la capacidad

para realizar el producto de una forma
mas eficiente

FACTORES DE

PRODUCCION
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CAPITAL o CAPACIDAD
EMPRESARIAL




Andlisis FODA (Fuerzas, Andlisis de la industria y del

T Andlisis organizacional y
: : Anélisis técnico—  , L g :
Oportunidades, mercado (incluso la : de gestion del recurso Andlisis financiero.
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B Conocimiento y

Anélisis INTERNO Andlisis EXTERNO

AMENAZA
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Aspecto negativo del
entorno exterior y su
proyeccion futura

Aspecto negativo de una
situacion interna y actual

evaluacion de la

< 2
competencia '}{,' w
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TIPOS DE
Un modelo de negocio explicita el contenido, la MODELOS

estructura y el gobierno de las transacciones
designadas para crear valor al explotar

oportunidades de negocio.” Segun Amit y Zott
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Segmentar sus ofertas de producto/servicio.
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Chesbrough y Rosenbloom (2001) definen el LOS MODELOS
modelo de negocio de una forma mas detallada _
pues para ellos es necesario, después de tener Crear valor para sus clientes.
una idea de valor e identificar el segmento de \

Seleccionar a sus clientes.

mercado, poner atencion en los costos y en las
estrategias a utilizar.

‘ DEFINICIONES
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Osterwalder, Pigneur y Tucci, definen al modelo de
negocio como una herramienta conceptual; lo
aprecian como un diagrama que los llevara a

posteriori a la ejecucién del proyecto.

FUNCIONES
ESENCIALE

Guia las
operaciones de una
compaiiia al prever
el curso futuro de la
empresa y ayuda a
planear una
estrategia para el
exito.
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Definir los procesos clave de negocio que
deben llevarse a cabo.

Atrae a lideres e
inversionistas.

.
Segun Zimmerer (2005), un modelo de negocio es

un resumen escrito de la propuesta del negocio
emprendedor, sus detalles financieros y
operacionales, sus oportunidades y estrategias de

Configurar sus recursos para utilizarlos
eficientemente.

. " TR
marketing y las habilidades de sus 4 v EFICACIA
administradores ‘ iR
- EFICENCIA 522
herramienta para testear y validar modelos de negocio )
J Asegurar un modelo de ingreso adecuado
. SIN MODELO, i
Obllga a IOS NNE%géIY() Desarrollo de Innovacion
emprendedores a SIN NEGOCIO -
“aterrizar” sus ideas — NO HAY  {f

en la realidad. VENTAS.




Aplicaci on:

TOYOTA |

Primera aplicacion:

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

La estrategia de la compafiia de combinar y poner a trabajar sus
areas de produccion, capital, mercado, trabajo y administrativa,
determinan un modelo de negocio Unico
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La diferenciacion o innovacion debe ser de valor

1 para el comprador, y se proporciona al reducir el
CARACTERISTICAS costo o aportar una mejor o mayor utilidad al
DE LOS MIODELO DE producto, la diferenciacion debe ser real y
NEGOCIO percibida por el cliente

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

INNOVACION Y Innovacion de productos
DIFERENCIACION

BAJOS COSTOS

El uso de tecnologias apropiadas

El consumidor concibe como mayor valor el hecho
de que el costo se disminuya, y esto se puede dar
mediante diferentes medidas: aumento de la
confiabilidad del producto, que éste sea de mas
facil uso, aumento de la garantia y entrega rapida,
entre otras.

Basar el modelo en la eficiencia en el uso de
recursos como el capital y el trabajo

FINANCIERO |
MANTENIMIENTO w8 i A e CARACTERISTICAS
® Planificacion del Mito. centrado L SEG U N LEWIS
kSR e s Disminucin dferencis abastecninto
3 Morruiriosts 30, v/s Mtto. (Costo Finundalro v/s M.1TR].
reduciendo fallas, personal. ® Incremento de las ganandias financieras,
Incrementado ahorro de repuesto, mediante aumento del LCC.
insumos, CONHAB".'DAD
» Disminucién MTTR. OPERACIONAL ool PRE\LEN:MN .
umplimiento de los estandares
y normas de seguridad para las La produccién local, por una cuestion légica de
personas y equipos. . 7 -
CALIDAD e reduccion de costos, y para una mayor adaptabllldad
 Disminucién de la perdida en a los personas y catdstrofes del producto a las caracteristicas y necesidades
la fabricacion de productos generadas  por equipos mal locales
defectuosos. mantenidos.
RECURSOS HUMANOS ‘
o Alineamiento de las personas PROYECTOS
los objetivos de la organizacion. » Aporta los parcmefros de los proceso con
* Desarrolo del rabalo en ecuipo PRODUCCION ‘una orientacién de la confiobifided operadional
* Gestion del desempefio. y el ciclo de vida de los afivos.
o Disminucion del numero de detenciones '
MEDIO AMBIENTE mprevistas (no planificadas). o Reclizadén de disefios de equipos e
@ Reduccion de accicentes b ; instalaciones necesarias para operar
anbiclady Breaing * Aumento de la confinuidad operacional. confioblemente,
® Aumento de la RSE externa. '

o Aumento del MTBF.



Propuesta de valor: 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
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Estructura de la cadena de valor: posicion de la compaiiia y
las actividades en la cadena de valor, asi como la forma en
gue la compaiiia captura o genera el valor creado en la
cadena.
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LA CADENA DE VALOR

Actividades
de Soporte

Actividades Primarias

Estrategia competitiva: manera en que la compafia intentara
desarrollar una ventaja competitiva, aprovechable y sostenible,
por ejemplo, a partir de los costos, diferenciacion o eficiencia de

operacione

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

i

~— MODELO DE

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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Generacion de ingresos y ganancias: forma en que se
generan los ingresos (mediante ventas, arrendamientos,
suscripciones, etc.), el costo de la estructura y los
margenes de ganancia.

ELEMENTOS DEL

NEGOCIO

/ \ there?

Posiciéon de la compaiia en la red de oferentes (competencia):
identificacion de competidores, compafias complementarias,
proveedores y consumidores.
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Una 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

NATURALEZA
DEL PROYECTO
Y SU PROCESO

Una vez que selecciona una idea, es necesario que defina con
mas detalle en qué consiste; con dos ejemplos mas, los lectores
podran realizar su proyecto. La idea seleccionada debe

describirse lo mas explicitamente posible.




Es aquella que tiene la fuerza para impulsar el desarrollo del emprendimiento,
la idea que diferenciara un producto de elementos similares a los de la
competencia; dentro de su contenido especifica los aspectos que motivaran al
consumidor a preferirlo

Una vez que ha seleccionado una idea, debe justificar la
iImportancia de la misma, especificar la necesidad o carencia que
satisface, o bien el problema concreto que resuelve.

Lienzo para la Propuesta de Valor

JUSTIFICACION PROPUESTA DE
VALO R Mapa de Valor Perfil del cliente

Es el reflejo de su imagen, su sello distintivo y, por ende, debe

Comercial. Se dedica a la compraventa reunir una serie de caracteristicas especificas.
de un producto determinado. .

NOMBRE DE LA

Industrial. Cualquier empresa de EMPRESA
produccién. .
: -§ bastante dmamna Fantasy Pagina posible
impf E q mnog columnas
ver complicado 3 S Bt
Servicios. Las empresas que ofrecen un TIPO DE 'ghqunameg ,,m,,uwamnom re
producto intangible al consumidor se EMPRESA generando Jinie 7
clasifican en este giro. reram . ‘“xz‘m:om:a 0 empresa
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UBICAC|ON Permite determinar el medio ambiente cercano a ésta.
Es una herramienta que el emprendedor puede utilizar
para valorar la viabilidad actual y futura de un
proyecto, es decir, es un diagnoéstico que facilita la
toma de decisiones.. ai Determina de acuerdo con la clasificacion establecida
FODA TAMANO por organismos de gobierno.
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g SUEMPRESA
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Fortalezas Debilidades
Oportunidades Amenazas (e S es
____I™ HOTFL.]
Es el propdsito 0 motivo por el cual existe y, por tanto, 3 s Es una declaracion que ayuda el emprendedor a seguir

da sentido y guia sus actividades. MISION VISION el rumbo al que se dirige a largo plazo.

Justica la razdn de
serde la empresa

Tiempo presente

Determinalo que la
empresa quiere
lHegar a ser

Tiempo futuro




