


UNIDAD 4: EVALUACIÓN Y 
FORMULACIÓN DEL MODELO DE 

NEGOCIO.
10° CLASE: 10 DE MAYO, 2023.





OBJETIVO DE LA UNIDAD.

• INTERPRETAR EL CONSUMO EN LAS PERSONAS Y EN LAS SOCIEDADES.

• DESCUBRIR OPORTUNIDADES DONDE INNOVAR, CREAR E INTERCAMBIAR VALOR.

• SABER APLICAR METODOLOGÍAS QUE MEJOREN LOS MODELOS DE NEGOCIOS DE 

IMPACTO.



EL PROGRAMA 
Y LOS 

CONTENIDOS:



FUENTES DE ESTUDIO (+ OTROS):



AGENDA DEL DÍA.

• KAHOOT INVESTIGACIÓN DE MERCADOS.

• DESARROLLO DE LA UNIDAD 4.

• INVITADOS DE LODO/ LODAR.

• 17/5 EXPOSICIONES GRUPALES DE LA U3.



PARA QUÉ INVESTIGAMOS.





BASADO EN ENRIQUE ESTELA, A MANO ALZADA, DESIGN THINKING

OPORTUNIDAD PRIORIZACIÓN

VALIDACIÓN

ALTERNATIVAS



ES EL MOMENTO DE DECIDIR LA CREACIÓN DEL MODELO DE 
INTERCAMBIO ESTRATÉGICO DE VALOR.

BASADO EN INNODRIVEN.COM





MARKETING VERTICAL    VS   MARKETING LATERAL:

COMPONENTES PRINCIPALES: 

● DEFINICIÓN DEL MERCADO 

(NECESIDAD, CLIENTE, ENTORNO), 

● PRODUCTO (SOLUCIÓN 

TANGIBLE)  Y

● ELEMENTOS DEL MARKETING MIX 

(CÓMO SE PREPARA PARA SER 

VENDIDO).

EJES ESTRATÉGICOS: SEGMENTACIÓN 

Y EL POSICIONAMIENTO.

BUSCA LA CONEXIÓN DE LOS COMPONENTES, 

CREANDO NUEVAS COMBINACIONES, UTILIDADES 

O CATEGORÍAS INNOVADORAS.

SURGE POR SATURACIÓN DE DIVERSIFICAR 

PRODUCTOS E HIPERFRAGMENTAR LOS 

SEGMENTOS, BUSCANDO CREAR NUEVAS 

OPORTUNIDADES. ELIGE CENTRAR LA ATENCIÓN Y 

EN TRABAJO EN UNO DE LOS TRES 

COMPONENTES.

USA TÉCNICAS VINCULADAS AL PENSAMIENTO 

LATERAL: SUSTITUCIÓN, INVERSIÓN, 

COMBINACIÓN, EXAGERACIÓN, ELIMINACIÓN Y 

REORDENACIÓN.



DESAFÍOS Y RETOS DE LOS PROYECTOS ACTUALES:

● FLEXIBILIDAD Y PERSONALIZACIÓN MASIVAS,

● RELACIÓN DIRECTA CON EL CLIENTE,

● AUMENTO DE TRABAJO CREATIVO Y COLABORATIVO,

● ROTACIÓN EFICIENTE DE ACTIVOS,

● DESCENTRALIZACIÓN Y REGIONALIZACIÓN,

● RESPUESTA RÁPIDA CON PRODUCTOS Y SERVICIOS,

● POTENCIAR NUEVOS CONOCIMIENTOS Y HABILIDADES.



PREGUNTAS DISPARADORAS DE INNOVACIONES: 

¿EXISTEN NECESIDADES ACTUALES QUE NO SE 

ENCUENTRAN SATISFECHAS?

¿CON CUÁLES NUEVAS CARACTERÍSTICAS MI 

PRODUCTO PODRÍA SATISFACER ESAS NECESIDADES 

NO SATISFECHAS EN LA ACTUALIDAD?

¿PUEDO POTENCIAR UN NUEVO CLIENTE (PERSONA 

O GRUPO) Y DESARROLLAR UN NUEVO 

PRODUCTO?

¿PUEDO CAMBIAR EL MOMENTO O LUGAR DE 

COMPRA, DE USO, CONSUMO, PAGO?

SI NOS CORREMOS Y DEJAMOS DE VER LO QUE ESTÁ 

PODREMOS DESCUBRIR, CREAR, ENTREGAR Y RECIBIR 

VALOR.

EJEMPLO DE LA MARCA RED BULL: NUEVA CATEGORÍA DE 

BEBIDA ENERGIZANTE, MÁS QUE REFRESCANTE.

EJEMPLO DE PRODUCTO: MAQUINITAS DE AFEITAR 

ROSADAS ADAPTADAS A LA PIERNA FEMENINA, VENUS 

DE GILLETTE.

EL TURISMO RURAL, STARBUCKS, UNICEF, UMARA, TEA & 

CO, AUDIOLIBRO, MERCADO LIBRE, WIKIPEDIA.



¿DÓNDE ESTÁN 

LOS DESAFÍOS 

PARA LA 

INNOVACIÓN?







LA INNOVACIÓN COMERCIAL: ÁMBITOS POSIBLES.



1° ETAPA DEL PROCESO DE MODELAR: SU PROPÓSITO.

• CREAR PARA INTERCAMBIAR VALOR! 





LOS COMPONENTES DE LA PROPUESTA DE VALOR.



¿CÓMO CREA VALOR UN BIEN?



● Siendo novedoso, útil,

● A medida, haciendo simple su uso,

● Con una interfase de uso accesible,

● Con una referencia de nombre o precio cómodos,

● Disminuyendo costos o riesgos de fabricación.



¿CON CUÁLES NIVELES Y ATRIBUTOS SE CONSTRUYE?







CLASIFICACIÓN: LOS BIENES DE CONSUMO, SEGÚN HÁBITOS:



BIENES INDUSTRIALES SEGÚN PROCESO Y COSTO:



EL SERVICIO ES UN SISTEMA, FORMADO POR:

EL CLIENTE,

EL ENTORNO Y

EL PERSONAL.







LA MARCA ES UN NOMBRE A ASOCIAR, CON IDENTIDAD:

PRODUCTO,

ORGANIZACIÓN,

PERSONALIDAD,

SÍMBOLO.



EL ENVASE, ES CONTENEDOR Y COMUNICADOR, TIENE:

FUNCIONES,

FORMAS,

NIVELES Y

COSTOS..



EL CANAL.

ANÁLISIS PARA DECIDIR:

ESTRUCTURA,

FUNCIONES,

COBERTURA.

ES LA FORMA DE ACCEDER,

ES COMPLEMENTARIO DE LA 

COMUNICACIÓN Y LA VENTA.

ES DONDE SE DESAFÍA LA 

RENTABILIDAD Y EL 

POSICIONAMIENTO.

CONTEMPLA EL MOMENTO Y EL 

LUGAR DONDE SE ENCUENTRA LA 

OFERTA CON LA DEMANDA.







NO SON LOS MÁS FUERTES DE LA ESPECIE LOS 
QUE SOBREVIVEN, NI LOS MÁS INTELIGENTES. 

SOBREVIVEN LOS MÁS FLEXIBLES Y ADAPTABLES 
A LOS CAMBIOS.

CHARLES DARWIN, EL ORIGEN DE LAS ESPECIES, 1962.


