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VALOR

MEZCLA UNICA DE
PRODUCTOS, SERVICIOS,
BENEFICIOS Y VALORES
AGREGADOS QUE LA
EMPRESA OFRECE A SUS
CLIENTES.

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

Incluir informacion importante para los

clientes, como plazos de entrega y
rigsgos o expectativas.

Conocer y reflejar las caracteristicas, visibles
0o, que atraen a un posible comprador, lo
que define a la empresa como proactiva ante

ELA
i

GENERACION DE IDEAS

En todas partes hay ideas que no
requieren, al menos en un principlo,
una inversion extraordinaria, y que si

se tiene |a capacidad para
detectarlas pueden convertirse en la
solucion a las necesidades o
problemas que las personas
requieren.

sus clientes.

aprecie los beneficios.

SE BASA EN:

GENERAR IDEAS

EL EMPRENDEDOR
REQUIERE

Ser lo suficientemente simple y
entendible, para que el cliente potencial

Las ideas tienen que ver con el producto; a veces el
producto es el mismo pero lo que varla es el preclo

Por qué es necesario el producto? ;Ddnde puede
hacerse? ;Cudndo deberla hacerse? ;Como se hace?, y

de ahi podrian derlvar otra serle de preguntas, por
elemplo: ;debe ser algo nuevo?, ;modificado?,

Analizar el mercado, la experiencia del cliente, el
producto o servicio , las evidencias o pruebas que
tiene la empresa sobre las ventajas en el mercado

- Caracteristicas del mercado potenclal.

- Necesidad que cubrirdn,
- Beneficlos de permanencia con el producto,
servicio y/o la marca.



/
~

\

-

/

QUEES

(también conocido como
disefio de negocios)
describe la forma en que
una organizacion crea,
Captura y entrega valor, ya
sea econémico o socia
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- El término abarca un amplio
rango de actividades que
conforman aspectos clave de la
empresa, tales como el propésito
de la misma, estrategias,
infraestructura, bienes que ofrece,
estructura organizacional,
operaciones, politicas
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* [/ Seleccionara sus

clientes. !

* Segmentar sus ofertas de
producto/servicio.
Crear valor para sus

clientes.

Conseguir y conservar a

los clientes.

—~

* - Guia las operaciones de una
compafiia al prever el curso futuro
de la empresa y ayuda a planear una
estrategia para el éxito,
* - Atrae alideres e inversionistas.
* - Obliga a los emprendedores a
“aterrizar” sus ideas en la realidad,
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Segun lo expuesto, un
modelo de negocio
podria ser un diagrama
<  delos componentes
clave de la empresaa
integrar al iniciar y
operar la misma,

El disefio del modelo de negocio
que se seleccione no es
definitivo, sino que debe

evolucionar ante el entorno

< cambiante, lo que generard

variaciones en el futuro de los

modelos generados en el

presente.

“Un modelo de
negocio describe la
base para saber como
una organizacion crea
entrega y captura
valor”
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CARAGTERISTICAS Dt
105 MODELOS DE
NEGOCIOS

MODELO DE NEGOCO

T
DESCRIBE LAS OPERACIONES

DE LA COMPARA,
INCLUYENDO T0DOS SUS

COMPONENTES, PROCESOS Y

FUNCIONES QUE TIENEN

COMO RESULTADO UN COSTO

PARA LA EMPRESA Y UN

VALOR PARA EL CONSUMIDOR.

OBJETVO

MODELOS DE

NEGOCIO

BAJOS COSTOS

INNOVACION Y
DIFERENCIACION

DIFERENCIACION

-

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

Los modelos de neqocio con mas éxito
cuentan con una especie de “secreto”
que los diferencia de otros

La estrategia de [a compafia de combinar y
poner a trabajar sus dreas de produccion,
capital, mercado, trabajo y administrativa,
determinan un modelo de negocio dnico

St 1a compania tiene los mismos costos que sus
competidores, entonces tendra las mismas
ganancias

La empresa debe hacer alqo diferente al resto de sus
competidores en la cadena de valar, es decir, en todas

sus actividades y costos en el proceso de produccin,
desde [a adquisicion y manejo de materlas primas

debe ser de valor para el comprador, y se
proporciona al reducir el costo o aportar una
mejor o mayor utilidad al producto, fa
diferenciacion debe ser real y percibida por el
liente
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QUE ES

proporciona informacion importante acerca de la
seleccion de clientes, el producto o servicio a
0§

ésta se obtiene mediante una descripcion del

PROPUESTA OE
VALOR

problema del consumidor, el producto que
resuelve ese problema y el valor de ese producto
desde la perspectiva del consumidor

ofrecer, de como saldra al mercado, de los recurs
necesarios

e

ESTRUCTURA DE LA

posicion de la compania y las actividades en la
cadena de valor, asi como |a forma en que la
c AD[N A D[ VMOR compaiia captura o genera el valor creado en la
cadena.

ING

.

G[NERACION DE forma en que se generan los ingresos (mediante

tas, arrendamientos, suscripciones, etc.), el
RESOS Y GANANCISI 1 costo et suctury s magenes e annci

SENTONL | | “smomnsss e
del mercado tienen diferent
MERCADO segmentos de nr::erts:i;a%::nen lrerentes







