


Antes de empezar…

¿Quiénes somos?
¿A qué nos dedicamos?
¿Qué valor ofrecemos?
¿En que mercado estamos?
¿Quiénes son nuestros 
Proveedores?
¿Quiénes son nuestros Clientes?
¿Cuáles son sus necesidades?



“La clave de la 
generación de la 
riqueza, está en 
servir al prójimo.”
Ludwig von Mises

Valor



“Percepción subjetiva que un cliente tiene de 
los beneficios de un producto, para resolver un 

problema o una necesidad”

(RAE)

Del lat. Valor, -oris.

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

VALOR Depende de las circunstancias personales…

ValorValor y clientes



https://bikceei.emprenemjunts.es/?
op=13&n=11883&codMenu=4055



Oferta vs. Demanda
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Valor según Oferta/Demanda



Las 5 Fuerzas Competitivas (I)

M. Porter



Las 5 Fuerzas Competitivas (II)

M. Porter
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Precio: Equilibrio de Oferta/Demanda

Precio de equilibrio o de mercado

emanda ferta
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Factores que influyen en la Oferta

• Precio: Sube con menos 
oferta

• Si bajan los Costes de 
producción, aumenta la 
oferta  - Precio

• Recursos tecnológicos: Si 
avanzan, incrementan la 
oferta  - Precio

• Nº competidores: Si sube, 
sube la oferta  - Precio

Si la Oferta disminuye… Aumenta el precio!!
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Factores que influyen en la Demanda

• Precio: Sube con la demanda
• Nivel de renta: Sube la demanda 

+ Precio
• Más Necesidades: Suben la 

demanda  + Precio
• Más variedad de Gustos: Suben la 

demanda  + Precio
• Precio productos:

- Sustitutivos: Pueden bajar la 
demanda  - Precio

- Complementarios: Pueden 
subir la demanda + Precio

Si la Demanda aumenta… Aumenta el precio!!



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

b. Mantenerla o aumentarla por viabilidad, para

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

i. A corto plazo: Mantenimiento del negocio  
Operaciones

ii. A medio y largo plazo: Estrategia 

Proyectos de mejora continua  Innovación

iii. ¡Conocer a la competencia!
© Juan Simó - IC, MBA, EMPM, PMP® - Consultor / Formador -
www.juansimo.com

Valor y ventaja competitiva
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1º VENDER, 
2º VENDER MÁS 

3º y con MÁS MARGEN



Estrategia básicas de competencia – (Mercado motos...)

© Juan Simó - IC, MBA, EMPM, PMP® - Consultor / Formador -
www.juansimo.com
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BMW Hyosung

Triumph Royal Enfield
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PRECIO

3.- Coste

1.- Mercado

Fijación de precio…

ECUACIÓN DEL VALOR

15

€

Valor y posicionamiento

















Replantear Modelo de Negocio



¿Cuál es tu propuesta de valor?
¿Qué vendes? 
¿Cómo?
¿Con qué medios? 
¿A quién?
¿Quién compite contigo? 
¿Cómo puedes ser la mejor opción?
¿Cuál es tu ventaja competitiva?




