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9no Cuatrimestre.



\/

\I/

\!/
, \I/

\I/

Q
O
O
o
C
Qv
£
Q
O
Z

Qa fdea de

NeQOCTO

’ Propuesta de vaQoyr
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La propuesta de vaQor es defintda povr <
MetzqeQ vy Donatre (2007). como 2a
mezcQa Untca de productos. Servicos.
benefictos v vaQores aQreqados que Qa
empresa Ofrece a Sus cosentes.

Generacton de
°deags

J

Las tdeas tienen que ver con eQ
producto: a veces eQ producto es eQ
mISMO PerO 00 que varid €S eQ precsto.

ModeQo de neqocto

Un modeQo de neqocto (tambsén conoctdo como disero de
NeQOCTOs) describe 9a FOrma en que una OrQgantzacton
Crea. coptura y entreqga vaQor., ya $ea €conomico o

coctaQ. EQ término abarca un ampQto rango de
actrvtdades que conforman aspectos ceave de ga
empresa. taQes como €@ propdsito de 2a misma.
estrateqras. fnfraestructura. btenes que ofrece,
eStruCtura OrQanfzaCtoNag. OPeractones. POQitiCas.
reQactdn Con Q0S cerentes. esquemas de Financiamiento
y obtencton de recursos. entre otros.

<

Caractericticas de 20S modeQos
de neqoctos

Un modeQo de neqocto describe
0as operactones de 2a comparia.
fncauyendo todos sus
componentes. procesos v
functones que tienen como
resuQtado un Ccosto para Qa
empresa vy un vaQor para eQ
Cconsumdor.

<

\I/

( Defnecon:

| .a meJor manera para comenzar a
daLinear a LOS emPLeaD0S Y a La
DIreccion, es enTenber eL BENeFicCio due
La emPresa TraTa be entregar a sus
CLienTes.

N

DefNcon

Las iDeas Tienen que ver Con eL ProbucTo. a veces eL
ProbucTO €S eL MiSMo Pero Lo que varia es eL Precio.
AHOra Bien, si abemas De Una FUerTe venTaJa COmPeTiTiva se
relnen 0Tras be TiP0 eSTraTégico (piSTiNG0s), COMo PUDiera
SEr La De DiSPONer De Un LOCAL en Una Zona CLave, Consesuir
un FinanciamienTo iniciaL. venTaJoso, conTar con un
ConocimienTo CLave DeL CLienTe Y un exceLenTe pLan be
Negocios, Las POSIBILIDADES De SaLir abeLanTe con éxiTo son
BasTanTes eLevabas.

(

DefNcion

Popria ser un piagrama be LOS COMPONENTEs CLave De La
emPresa aintegrar aL iniciar Y operar La misma. {Jna
esTrucTura que serd ciertamente UTiL Y €FiCaz Si e Sigue
Pas0 @ Paso caba Uno De LOS BLOAUeS esTraTégicos aue Lo
conForman. EL emPrenpepor PUeDe auxiLiarse be La
PLANeacion esTraTégica Como Una Buena HerramienTa,
Consiberanbo aue exisTen eLemenTos FundamenTaLes be
PLaneacion esTraTégica para un negocio

—
(—
DefNcon

| .a esTraTegia De La ComPariia be ComBiNar Y Poner a
TraBaJa SUS areas De ProbucCion, CaPiTaL, Mercabo,
TraBaJo Y abminisTraTiva, DETErminan un mobeLo be
negocio Unico. |_a comBinacion De esTas variaBLes Y
eL niveL De SUPerioridab DeL MoDeLo DeTerminan sus
VenTaJas ComPeTiTivas (eL "SecreTo’ DeL moDeLo).

N

<

(

N—

—
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Caracterictcas: \' /

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

« Incluir informacion importante para los clientes, como plazos de entrega y
riesgos o expectativas.

« 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.

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

- Ser lo suficientemente simple y entendible, para que el cliente potencial
aprecie los beneficios.

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

EQ emprendedor requtere.
ademds. anaQfzar con
curdado:

« El'mercado: descripcioén del pblico al que va dirigida la propuesta de valor.

« La experiencia que recibi6 el cliente: andlisis de la opinién de los clientes en cuanto a la
propuesta de valor, ya que es importante recibir realimentacion directa y veridica.

« El producto o servicio que ofrece al cliente en términos de caracteristicas o atributos de
valor para el cliente.

« Las alternativas y las diferencias: qué otros productos existen en el mercado y qué hace
diferente al producto que la empresa ofrece.

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

\\/
\I/

EsempQo de
poaN
estyratéqco:

« Andlisis FODA (Fuerzas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas).

« Andlisis de la industria y del mercado
(incluso la competencia).

« Andlisis técnico-operativo.

« Andlisis organizacional y de gestion del
recurso humano.

+ Analisis financiero.

\I/

—

Obgsetsvo:

El objetivo de un modelo de negocio es
mantener los costos fijos bajos y el valor
para el cliente alto para maximizar las
ganancias. Los modelos de negocio con
mas éxito cuentan con una especie de
"secreto" que los diferencia de otros.
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3030S COStos

compettdores. entonces tendrd 2as mismas
Qananctas. Por tanto. para aumentar eQ
marqQen de Qanancias debe dismtnutr Q0S COStos
v OSi hacer frente a Qa competencta.

Innovacton y diferencsacion

La razon por 2a que es
Necesario este punto es que <t
00 empresa ofrece Q0 MISmOo que
SuS competidores. entonces QoS

consumsdores No tendrian pov

qué preferirea sobre Qas demas.

EQ vagor que 2a compania
obtsene de cu diferenctacton con

otras depende tambtén deQ
precto y margen de Qananctas.

G? 0O comparia trene Q0SS MISMOS COStOS que Sus <

\I/
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Defnscion:

ALgunas meDiDas que Se pueben Tomar para
manTener LoS COSTOS L0 M&S BaJo POSIBLE SON:
ser eL nUmero uno en eL area o SecTor,
Tenienbo un muy BUEN CoNTroL, esquema
abMIiNiSTIraTivo mobesTOo, maTerias Primas
superiores Y TecnoLogia con aLTo CONTroL be

caLibab.

N

DefNcon

|_a piFerenciacion 0 innovacion bese Ser De vaLor
Para eL Comprapor, Y Se PropPorciona aL repucir eL
COSTO 0 @POrTar una meJor 0 mayor uTiLidbab aL
ProbucTo, La DiFerenciacion bese Ser reaL Y
PErciBiDa POr eL CLienTe (esTO es, N0 SOLO TangiBLe,
SiN0 De imPOrTancia Para eL CLienTe). be 0Tra Forma
N0 HaBra uUna PrerFerencia POr eL ProbucTo.

\/
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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.

EQ cQrente:

<

N—

( mOodeQos de neqocto que tengan en
cuenta Q2as srqutentes caracteristicas.
entre otras:

+ El uso de tecnologias apropiadas (que favorezcan su eficiencia
técnica, operativa, administrativa, financiera y de mercado).

+ Basar el modelo en la eficiencia en el uso de recursos como el
capital y el trabajo (el uso 6ptimo y eficiente de recursos es clave
para competir, tal como ya se mencion6).

« La produccion local, por una cuestién logica de reduccién de
costos, y para una mayor adaptabilidad del producto a las
caracteristicas y necesidades locales, ademas, no solo debe
centrarse en el consumidor o en el producto, sino que debe
observar toda la arquitectura del sistema que crea valor social y
econ6mico para poder retener a sus consumidores y aliados.




