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Bara entender la importancs que el corcepto e propuesta de valor tiene &n un pegocio,
Zimmarer (2005) desoribe qua

o« La mera de alaborar i desarrayar im plan estratégico @5 crear una ventaja competitiva
« Agregar factores que idestifiquen y diferercien a la compaiia da sus competidores y le
den una posicion dnica i SLgeErins &n &l mercado

‘B

Caracteristicas: &

1 Fr-EfIl].:r' la funcionalidad, al sarvicio ks imagan, ia
oportunidad. la calidad y ¢ precio
que i empresa cfrece a fos cliontes. 2Incluir infarmacitn importante pars los clientes, coma
plazos de entrega y riesgos
0 expectativas.

% Gonecer y rellajsr las caracterinticas; waibies o . qua stramm s on posile
comprader o que difing a by arpreso coma Desactive ante sus chintes.
Coreizar o qud hacd megor & ampresa o b drterescia da la compatestia

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

Fenmgnrar i e has g Tay e La amipress ooes dibpresca o Ly compecarces
Beis by s atamenke Yopk geiker e orn g H chirtk prlenbed dlvdiie lod
EsraTiica.

t. Buscar la fidelidad del cliente al mastrar los
beneficias que ofrecen sus productos

‘ D SErnting,

SABIAD QUE ...

[tasde ura persgectis entratégics la clave de!
dxibs da iin ‘¢5||:||‘:iﬂ #% ddsas-rallar uaa

Z

wentaja compatitva dnica que ke permita cresr
valor para |04 contusidaras g qus e 2as
dificil de emular & la competencia

AN




Ahora bien, 5ilas propuestas de valor son los beneficios
qua ka empresa le olreca al
cliente a iraves de cierto producto (o procesal ¥ /o
servicie, I3 empresa debe ser capaz de
responder a la pregunta del consumidon: épor gueé
deberia comprarie a ustod?

Una propuesta de valor dnpﬂndn de los - ‘
clementos que aparecen on la tabla

siguiente:

Elemento Definicién

Calidad de r.rn.;-}”.g-rp se refiere a los beneficlas que ofrece el
producto tuncionalidad, calidad entre otros,

: _ Ex la resplesis de los caentes hatha ol productof serviod , e
Relacion con el consumiaor dagir, que tan sarisfacna gqueda & dienme ¥ que acepracan le
oo & produsto
2an |os fTaciores quie atraen a un clisnte hacia @na
ImagE ny pl’E‘StigiG ampresa v le permiten a esta denifirse de manera

pexsiliva anle sus clientes,

Kotler también menciona que para el desarrollo de la propuesta de

valor se dan etapas :

« Elegir un posicionamiento amplio para el producto como punto de partida (por
ejemplo, mayor calidad, mas seguridad, mas prestigio, menos costo).

Determinar una postura de valor para el producto, tal como mas por mas, mas
por lo misme, lo mismo por menos, menos por mucho menos, Mmas por MEnos.

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




En todas partes hay ideas que no requieren, al ‘|

mME&nos en un principio, una inversion
extraordinaria, y que si se tiene la capacidad
para detectarlas pueden convertirse en la
solucién a las necesidades o problemas que las
personas requieren.

SABIAS QUE....

Unque no siempre, las ideas tienen que ver con el
producto; a veces el producto es el
mismo pero lo que varia es el precio , otras veces el
cambio estd en dar una utilidad posterior al envase,
en ocasiones el cambio estd en el servicio ,otras veces
estd en el proceso de produccien ,entre otras,

ol

El emprendedor requiere, ademas, analizar con cuidado:

e

La caperaicia gec recibid o dicme
anclisis da ko eginian de los disrtos an
cuonko 0 ko propussba de volor. yo
quu o3 imperlomis rarikar
raalimantecidn direio
¥ weridica



Ir

SABIAS QUE...

Es necesario construir la
propuesta de valor, misma
que puede iniciarse con la
eleceidn de alguna de las
n-ntaguriiis

propuestas por Kaplan y
Norton (2004):
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La propuesia de \'ﬂll] [ll]E ﬂﬂSillEI’Hl und Si‘iE
de elementos muy importantes tanto
para el cliente como para la empresa.

% -

Elemenﬁ:s. rélaniunal:lus t:nh el cliente: = o

Caracteristicas de las personas -\'I i
vendedoras o puntos de venta,

& qué precio se venderd, s es |'|n-'--h|;""|

Caracter|sticas del mercada
potencal,

R

Paliticas de atenclon § servcio. campararia cor la compslencla,

S

Beneficios de permanendia ‘.'-.‘l-‘I'T" Servicios de posventa.

producto, s2rvicio wia la marca

N

S

Mecesidad que cubriran,

Descripoi g el i guis racalne

=i wenfadas anbie L ceamipetancla

Que tipa de B

tenclor Se dara en el profeso oe

'
Canal o canales de distribucian.

WENCS

Elementos relacionados con el punto de \‘):f.
vista de la empresa: v

ptvek oF plan de venlan: precin, wenka -HI‘\I

sl #ody. Walrd. vl s de it

df MEnC30n.
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El términa modelo de NERadio a5 un n:n:-r'l-:#._ph:- relathvamente nUeyo Como tEll, AUngue su
utilizaciton ha existido y ha sido recomendada desde hace varias decadas. Al revisar el uso

de dicho concepto, encontramaos la referencia a su aplicacion de diversas maneras, por
ANera en que una compafiia hace

all
enfocam en 2| aspecto visual de

(=R =R

ejempla, algunos autores se refieren a €l como la m
negocios (estrategia), mientras gue otros autor
nregracidn de elementos del modelo.

Sabias que..

B Harming foe urrq:lllu:rdl:- pof prmero vez an 1854

per Pater Druckar y s primara
oparician ¢n un arffzule ocodémico Fue an 1957, por

k parie da Belman, asi como en &l
Tﬂlﬂ- de un ortieuls an 1950 por Jonas,

Los modelos de negocio comprenden los aspectos que
se enlistan a continuacion:

lave de nepocio gue deben llevarse 4

s
SLlS L

» Delinir los proce
cabo.

v Segmentar sus ofertas de producto/servicio.
Conseguir ¥y conservar a los clientes.

v Crear valor para sus clientes.

¢ Sallr al mercado (estrategia/canales/logistica‘distribucidn)



Un modelo de negocio tiene tres
funciones esenciales:

sabias que!!
Por otro lade, pora Betz (2005). un

Guia las operacionss de una
maodslo de negocio &5 una obstraccin

compania al prever el curso

futuro de la empresa y i [cnnu:q:uln
ayuda a plansar una ; ; gréficn) de un nagocio, dentifica la
- estrategia para el éxito. PAONEFE &0 qua generd beneficio:
‘ é econdmicos.
P x ‘L
"'!‘ Az 0
e

. |
& ==
Atrae a lideres e =

inversionistas. £ 1:: | % _

-~
Obliga a los
emprendedores a
“aterrizar" sus - '
ideas en la realidad,

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

evolucionar ante el entorno cambiante, lo que /
generara variaciones en el futuro de los
modelos generados en el presente




Caracteristicas de los
modelos de negocios

Tal como hemos sefalado; un modelo de
negocio describe las operaciones de la
compaifiia, Incluyendo todos sus componentes,
procesos y funclones gue tlenen como
resultado un costo para la empresa y un valor (

para el consumidor. El obhjetivo de un
modelo de negocio es mantener los costos
fijos bajos y el valor para el cliente alto para D
maximizar las gananclas A

=\

e

La estrategia de la compania
de combinar y

poner a trabajar sus dreas de

produccién, capital, mercado,

trabajo y administrativa, %
A R L R -:ﬂmpetltwns[el secreto”
del modelo).

negocio Unico : :.
- - ; I N .

La combinacién de estas
variables y el nivel de
superioridad del modelo
determinan sus ventajas




Para que un moedelo de negecio resulte atractive y proporcione ganancias, debe poner
especial atencion en los siguientes puntos:

1BAJOS COSTOS
%%

Si la compania tiene los mismos
o costos que sus competidores,
o entonces tendra las mismas
L ganancias. Por tanto, para aumentar
T l el margen de ganancias debe S 4
disminuir los costos y asi k.

x hacer frente a la competencia. I . A
" ’

INOVACION Y
DIFERENCIACION

-

La empresa debe hacer algo diferente al resto
de sus competidores en la cadena de valor,
es decir, en todas sus actividades y costos en
el proceso de produccion, desde la
adquisicion y manejo de materias primas, el
procesamiento y el resultado final o producto

: : terminado.
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Sabias que..

i |". i X

El modelo de negocio proporciona informocian
importante acerca de la seleccitn de
cllenfes, el producto o servicio a efrecer, de cémo
saldré al mercado, de los recursos
necesarios, por lo que se oconseja, anfes de

redactarle, dor a respuesta a las siguientes

agunias:
N i

‘ 852

~lulén es el cliente potenclal para la empresa?

+ ¢E5ta perfectamente clara la propuesta de valor gue se olrece al clienle polencial?
« ¢Cudles son 1as ventajas compefilivas que diferencian a la empresa?

/ ¢0Ué apoyos son necesarios para la eficiente produccidn o presiaciin del servicio?

«cbON QUE rEcuUrsos se cuenta y cudles es necesarlo consegulr?
Fir i~ N
+ cHasta dinde se guicre llegar con este proyecto Outuro esperado de [a empresa)?

~ cC0mo oblendrd ganamcias la empresa? E



Los principales elementos que componen a un
modelo de negocio, segun Chesbrough y
Rosenbloom, son los siguientes:

1. Propuesta de valor:

Esta se obtiene mediante una
descripcion del problema del
consumidor, el producto que resuelve

ese problema y el valor de ese producto L EN x
desde la perspectiva del consumidor. Ll -4
|
‘.1. » l-ﬁ-l-\ i &-'*

2. SEGMENTO DE MERCADO:

Es of grupa de consumidoras o fos que vo dirigido o
producho. reconoclendo que los dishinfos segmentas
del marends fisnen
diferenies nacesdades. En ocosicnes el polencial de
un producio sile seaprovesho cuande 2 dinge a un
rieve segmanto da mercods

gue resuita s mids
sdecuado,

3.Estructura de la cadena de valor:

posicion de la companic y los :
actividades en lo I il '
codeno de volor, osi como la gt

forma en que la compania
caphura o genero el volor

creade en lo codena.



4.Generacion de ingresos y ganancias:

forma en que se generan los ingresos
[mediante ventas, arrendamientos, suscripciones,
etc), el costo de la estructura y
los mérgenes de ganancia.

5. Posicion de la compania en la red de
oferentes (competencia):

H identificacion
2o Ay de competidores, compafias complementarios,
~ — proveedores y consumidores. La
’ determinacion de estos componentes permite
' utilizar las redes pora hacer legor

moyor valor ol consumidor.

Estrategia competitiva:

manera en que la comporia intentara
desarrallor una
ventajo competitiva, aprovechable y

sostenible, por & jemplo, o partic de los costos,

dif erenciocitn o eficiencio de operaciones.



Canales

Segmentn
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:§ M los consumidares constituyen el elementa k

- primordial de
: cualguier moedelo de negocio, sin ellos la
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muchoe tiempo, Pedeamos definir distintos |
il segrmentos del mercado yla comparia |

del

debe decidir a qui segmento de mercade le

- A
! mercadn - : T i . i ;‘r mtaresa llegar, Esto permitird gque |
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e I prefieren a esa - B P t
i
\\ - empresa saore las demas. Forma en gue la ru pu Es a
T empresa resuelve un problema o - _" iy d
; - satisface una necesidad del cliente. Por lo P _. e E
. general son scluckones innovadaras, que }
- presentan una nuewa oferta o tienen ciertas va I u r
yph caracteristicas distintivas, iy RN L. . =
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Al 8 i Sy - St e g5 la ferma en qua la empresa hara llegar los
' ) ' : £ productos

- . .
& sus consumidores, Estos canales juegan un

®m  papel importante en la experiencia del
consumidor, ademas de dar a conocer los

de

i # -
£ T 2
. ; L3 productos ¥ servicios de una compania,
-distribucion
] ; parmiten a los consumidores evaluar
! . : o T B facilmente la propuesta de valor,
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' la ernpresa debe establocer el tipe de relacion F 'y B
Ey — i |,".'|i wrm can las mi'g'l"'h-nt-:m de mercada B l#
E L
. ‘h ha interesan. Las relaciones puesden REJHEI““ con
C ‘Illl gor de doe tipes: personales y aute matizadae,
| ™ Puadse incluir aspactos cowms [ns
1 asistencia persanal al consumidor y atencion a .
: - consumidores

necesidades particulares del
cansumider, entre obras,

compatia seria incapaz de sobrevivir | Ay




es mprescimdible que la empresa se

cuestione hasta gue

Flujos
de
efectivo

Pprecio estania dispuesto a pagar por su

1 11.]

products un consumsler del segments de
mercade al que se dirige y com bage en eete,
alegir la estralegia de preci.
Azimisra, quué ofras farmas de generacion

de IMgTeanh pusne terer a BTRTERA

' 1 a

adicionales a la simple venta del producto.

—— - ' __._.,._.,__.../

kieriez max imporlantes para trak ajar ol
- .
] modelo de negocio.
!
§ Permiten a la empresa crear y of recer la REC ursn 5.
- propuesta de valor. mantener relacion
i ek g g'l—i"ﬂ'.::"\. el meEreadn W, PO
-
L supuesic, obtener ganancias; incluye tadas
l o lag tipos de recurses: fiskeos, de infermacidn,
= ; 7 i
tkenicos, humanos y Financieros

clave

describa las acciones mas mmportantes
que una eampresa realiza
para hacer Funcionar su moedelo de

negocio, pueden relacionarse con la

Actividades
clave

Pro duccion, la prewencion ¥ solucion de
=
proklemas o el desarrolle de sigtemas de

saparte a la legistica de aperacion.

——r—r—T = - - -q-n--l-q—#‘

- i
it de proveedared ¥ 35508 gud Basen funsianar al
__I myndels de -
1 - Fagocie, [mplica criar aliantas satFRTEgicad para ﬂc I 0 s
| aptimizar al modelo de fegecia
| ™ reducir gl rliesgo, o adguirir recursos. Las alianzas
F uadan aefF #ntra ng ' avE
i
h competidoras, compataones, distwibuiidores,
re— financieros o proveedores para
v

asegurar abastecimientor confiables

== . 4

imcluge todos Los costos en que se incurre, tanto para

e
ES tr u E tu r a pandT af Fmarchs ¢l medele de Regfosio, oo pars
b Ciraal :,'rl'lll!,;.-\.l af walar
d | - ofertade en La promecsta, as’ como mantener las
E . PRSI afEE 2af &l coniurmidos, ¥
- CEPETAT INFTres05. Livss s tos pueden calcularse umna

wiz quie ¢ defmen los

s recursos schiidsdes v gociae claee
e — CR——

costos
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