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“La clave de la
generacion de |a
riqueza, esta en
servir al projimo.”

Ludwig von Mises




Valor y clientes

VALOR (rAE)

Depende de las circunstancias personales...
Del lat. Valor, -oris.

1. m. Grado de utilidad o aptitud de las cosas
para satisfacer necesidades o proporcionar
bienestar o deleite

“Percepcion subjetiva que un cliente tiene de
los beneficios de un producto, para resolver un
problema o una necesidad”
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https://bikceei.emprenemjunts.es/?
0p=13&n=11883&codMenu=4055
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Valor segun Oferta/Demanda

ANYCOLOUR
YOU LIKE
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Las 5 Fuerzas Competitivas (l)

Amenaza de Entrada potencial
de Nuevos Competidores

Poder de Negociacion
de los Proveedores

Competidores
en el mercado

O

wlensideddebs,.

Poder de Negociacion
de los Clientes

Amenaza de Desarrollo potencial
de Productos Sustitutos

M. Porter




Las 5 Fuerzas Competitivas (ll)

Proveedores Clientes

Numero de proveedores Numero de clientes

O O

Posibilidad de sustituir O O Posibilidad de sustituir

Importancia del producto O O Capacidad de organizarse

Tamarfio del proveedor O

Otros O

O Cambio de proveedor

O Otros

Rivalidad de la Industria

Numero competidores
Caracteristicas producto

Tipo producto

Precios sustitutos O Coste de entrada

Diferenciacion

=
Calidad sustitutos L) Identificacion de marca

Otros

00000

Novedades del mercado C: Diferenciacion

Coste del cambio ' O Barreras legales

O

Otros Oftros

er

Productos Sustitutos Nuevos Competidores



e pRoYECTO I ;i I
- MAPEAR/EMPRESA DiSERADO P I (¢!

: B I K : Proveedores:su importancia en la cadena de valar. ; Quién esta ahi, cusles son los segmentos de mercado y edmo son, cédmo evolucionan, :

el iy PHﬂVEE[lI]HES CLIENTES / [:I]MPHAI]UHES

COMPETIDORES

#ctores principales en el mercada ya existentes,

OFERTAS SUSTITUTIVAS PARTICIPANTES

| Ofertas Sustitutivas: productos o servicios que pusden sustituirnos. : Participantes potenciales: squellos gue se ven en el horizonte s punto de entrar. |
\ K . 3




Precio: Equilibrio de Oferta/Demanda

Precio
(P)A

Demanda Oferta

P 4: ---------------- < Precio de equilibrio o de mercado

_______________________________

| [ >
Q Cantidad (Q)
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Factores que influyen en la Oferta

Si la Oferta disminuye... Aumenta el precio!!

Pa
D1 02 01

* Precio: Sube con menos
oferta

* Sibajan los Costes de
produccion, aumenta la
oferta = - Precio

* Recursos tecnoldgicos: Si
avanzan, incrementan la
oferta = - Precio

* N2 competidores: Si sube,
sube la oferta = - Precio




Factores que influyen en la Demanda

Si la Demanda aumenta... Aumenta el precio!!

D1 D2

01

oY

Precio: Sube con la demanda

Nivel de renta: Sube la demanda =2
+ Precio

Mas Necesidades: Suben |la
demanda = + Precio

Mas variedad de Gustos: Suben la
demanda = + Precio

Precio productos:

- Sustitutivos: Pueden bajar la
demanda - - Precio

- Complementarios: Pueden
subir la demanda + Precio
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Valor y ventaja competitiva

a. VALOR DIFERENCIAL de nuestro producto o servicio, que
decide la compra del cliente

b. Mantenerla o aumentarla por viabilidad, para

1° VENDER,
2° VENDER MAS
3°y con MAS MARGEN

c. Requiere invertir recursos, econdmicos, materiales, de tiempo

i. A corto plazo: Mantenimiento del negocio =
Operaciones

ii. A medioy largo plazo: Estrategia >

Proyectos de mejora continua = Innovacion

lii. iConocer a la competencia!
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Valor y posicionamiento

PRECIO

Fijacion de precio...

€ Precio
+

Linea del valor percibido por el cliente objetivo ®

® Nosotros, S.L.

® Competidor2

® Competidor1

Linea de coste de produccién, segin el nivel de
caracteristicas y prestaciones del producto

- Caracteristicas / prestaciones

1.-Mercado

Competidor 3
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APPWEB PARA PADRES QUE BUSCAN BUENOS CANGUROS



&« C & babysitses @ & & » = 0O i

[ ]
f'\y Babysits Busco canguro Trabajos para canguros

Encuentra una canguro rapidamente
Ciudad o cédigo postal

La comunidad de cuidado infantil en la que confian fam!

¢ Registrate gratis

BUSINESS
INSIDER

Conoce a las canguros seleccionadas »

Sevilla Malaga Madrid Sevilla Fuenmayor
e o by A A | b b A A A e e by e A I e A by b b | e A A e A

Maria (28) Verénica (33) Daniela (25) Esther (27) ‘ Krystel (24)




& > C @ sitlyes @ 8 ®» % 0O 8§

".; = -\..' ¢Buscas trabajo de canguro o nifiera?

L]
s‘t-‘ﬁl Inicio en es Cémo funciona Ayuda Acceder Registrate

Nineras con'€Xperiencia y referencias
Encuentra trabajo de@nguro o nifiera a menos de 500 ﬁﬁfros

Q Soypadre / madre . Soy canguro / nifiera

O registrate gratis
Registro sin compromiso

Shirley, Cornella ¢ ; ! Yara, Sant Cugat ¢ LY Denise Pauline, B:
Canguro/Nifiera i Canguro/Nifiera ¥ Canguro/Nifiera




& (%] & nannyfy.com

Iniciar sesién

N an nyfy . Nuestro método Ccémo funciona

Nannyfy: La educacion del
futuro, hoy.

Experiencias interactivas y emocionantes que ensefian, acompaiian y se

adaptan al talento de cada nifio.

. App S{bre 2 .G-O'Oé.le Play

Desliza para ver mas

v
LY
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COMPARATIVA 1

COMPARATIVA 2

COMPARATIVA 3
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¢ Quieres Estudiar a tu Cumpetencia ?



: prOYECTD I (o I
EXPLORAR/SINTESIS DISERADO POR N £R S/

OBIK
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Tu PERSUNAJE équé esperabas que pasara y no ha pasado?

g équién eres? édefine tu personaje?

équé has descubierto que no sabias?

' idonde ocurre la accion?

I dqué quieres comprender? équé quieres aprender?

UBJETIVU écomo te has sentido? épor qué?




Replantear Modelo de Negocio

Modelo de Negocio Canvas
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