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PROPVESTA DE VALOR
DESCRIBE LA FORMA EN QUE UNA ORGANIZACION CREA.

CAPTURA Y ENTREGA VALOR, YA SEA ECONOMICO O SOCIAL.

LA MEZCLA UNICA DE PRODUCTOS, SU OBIJETIVO ES MANTENER LOS COSTOS FIJOS BAJOS Y EL
SERVICIOS, BENEFICIOS Y VALORES VALOR PARA EL CLIENTE ALTO PARA MAXIMIZAR LAS
AGREGCADOS QUE LA EMPRESA OFRECE GANANCIAS

A SUS CLIENTES

FUNCIONES ESENCIALES:
+ GUIA LAS OPERACIONES DE UNA COMPANIA AL PREVER
. EL CURSO FUTURO DE LA EMPRESA Y AYUDA A PLANEAR
UNA ESTRATEGIA PARA EL EXITO.
« ATRAE A LIDERES E INVERSIONISTAS.
+ OBLICA A LOS EMPRENDEDORES A "ATERRIZAR" SUS

@ : IDEAS EN LA REALIDAD.
CARACTERISTICAS

BAJO COSTO

FODA (Ol
SI LA COMPANIA TIENE LOS MISMOS

COSTOS QUE SUS COMPETIDORES, comome

ES UNA HERRAMIENTA QUE EL ENTONCES TENDRA LAS  MISMAS
EMPRENDEDOR PUEDE UTILIZAR GANANCIAS. POR TANTO, PARA AUMENTAR
PARA VALORAR LA VIABILIDAD EL MARGEN DE GANANCIAS DEBE
ACTUAL Y FUTURA DE UN DISMINUIR LOS COSTOS Y ASi HACER
PROYECTO, ES DECIR, ES UN FRENTE A LA COMPETENCIA
DIAGNOSTICO QUE FACILITA LA
TOMA DE DECISIONES. INNOVACION IJ

® DIFERENCIACION

LA EMPRESA DEBE HACER ALGO DIFERENTE
AL RESTO DE SUS COMPETIDORES EN LA
CADENA DE VALOR. EL VALOR QUE LA
COMPANIA OBTIENE DE suU
DIFERENCIACION CON OTRAS DEPENDE
TAMBIEN DEL PRECIO Y MARGEN DE

\y’ GANANCIAS
‘ ELEMENTOS
MISION DE LA EMPRESA SEGMENTO DEL MERCADO
PROPUESTA DE VALOR

CANALES DE DISTRIBUCION
RELACION CON LOS CONSUMIDORES
FLUJOS DE EFECTIVO

ES SU RAZON DE SER; ES EL
PROPOSITO O MOTIVO POR

EL CUAL EXISTE Y, POR RECURSOS CLAVE
TANTO, DA SENTIDO Y GUIA ACTIVIDADES CLAVE
SUS ACTIVIDADES. SOCIO CLAVE
ESTRUCTURA DE COSTOS @
@
OBJETIVOS DE LA
EMPRESA A CORTO,
MEDIANO Y LARGO VISION DE LA EMPRESA
PLAZO
ES LA ACCION DE VER AL FUTURO,
LA MAYORIA DE LAS NUEVAS
LOS OBJETIVOS SON LOS PUNTOS EMPRESAS UTILIZAN LAPSOS DE
INTERMEDIOS DE LA MISION. ENTRE 5 Y 10 ANOS DE TIEMPO PARA
LOS OBJETIVOS DEBEN POSEER CIERTOS ALCANZAR SU VISION.
RASGOS O PECULIARIDADES, POR EJEMPLO: )
« SER ALCANZABLES EN EL PLAZO FIJADO.
. PROPORCIONAR LINEAS DE ACCION VENTAJVAS
ESPECIFICAS (ACTIVIDADES).
« SER MEDIBLES (CUANTIFICABLES). COMPETITIVAS

+« SER CLAROS Y ENTENDIBLES.
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LOS OBJETIVOS SE CLASIFICAN EN:
+ OBIJETIVOS A CORTO PLAZO (6 MESES A1

ANO). PECULIARIDADES DEL PRODUCTO Y/O
* OBJETIVOS A MEDIANO PLAZO (1 A 5 SERVICIO QUE LO HACEN ESPECIAL, LO CUAL

ANOS). " GARANTIZA SU ACEPTACION EN EL
+ OBIJETIVOS A LARGO PLAZO (5 A10 ANOS) MERCADO
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