
INTRODUCCIÓN 

Como introducción hablare acerca de Nacimiento de la idea de negocio trata sobre 

Las ideas originales tienen las cualidades de ser atractivas, duraderas y estar 

sustentadas en productos o servicios que crean o agregan valor a clientes. Para 

entender la importancia que el concepto de propuesta de valor tiene en un negocio, 

Zimmerer (2005) describe que la meta de elaborar y desarrollar un plan estratégico 

es crear una ventaja competitiva. 

 En todas partes hay ideas que no requieren, al menos en un principio, una inversión 

extraordinaria, y que si se tiene la capacidad para detectarlas pueden convertirse 

en la solución. Un modelo de negocio (también conocido como diseño de negocios) 

describe la forma en que una organización crea, captura y entrega valor, ya sea 

económico o social. 

 Tal como hemos señalado, un modelo de negocio describe las operaciones de la 

compañía, incluyendo todos sus componentes, procesos y funciones. 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 producción.   



 

2. NACIMIENTO DE LA IDEA DE NEGOCIO 

Las ideas originales tienen las cualidades de ser atractivas, duraderas y estar 

sustentadas en productos o servicios que crean o agregan valor a clientes 

dispuestos a pagar por ello. Jeffry Timmons (1990), creador de varios libros que 

tratan acerca del desarrollo emprendedor, asegura que: ―Una idea original es un 

requisito para el éxito posterior, pero de ninguna manera asegura el éxito en el 

negocio.  

Según Puchol (2005), las oportunidades que se convertirán en ideas de negocio 

caben en alguna de las siguientes categorías: 

 Existe demanda de un producto o servicio y nadie ha atendido o satisfecho bien 

esta necesidad. 

 Un producto es susceptible de ser sustituido ventajosamente por otro con mejores 

atributos, o más económico o, en general, apreciado como de mayor valor por el 

cliente. 

 En un país existe un producto que en otro no es conocido y que sería una buena 

oportunidad para exportar. 

Tener buenas ideas no es extraño, todos tienen ideas, ya que el cerebro está en 

actividad constante y aun de manera inconsciente buscamos soluciones a 

problemas, carencias y necesidades y por lo regular las generamos como 

representaciones mentales (la mayor parte de las veces no estructuradas). 

2.1 PROPUESTA DE VALOR 

Para entender la importancia que el concepto de propuesta de valor tiene en un 

negocio, Zimmerer (2005) describe que la meta de elaborar y desarrollar un plan 

estratégico es crear una ventaja competitiva, agregar factores que identifiquen y 

diferencien a la compañía de sus competidores y le den una posición única y 

superior en el mercado. 



No obstante, Fayolle (2007) contextualiza el concepto de propuesta de valor en un 

ámbito más global al decir que ―el emprendimiento se trata de crear valor‖. Al citar 

a Ronstadt (1984), Fayolle define que el emprendimiento es un proceso dinámico 

de creación de valor incremental. 

La 33 innovación que tiene éxito, ya sea técnica, comercial o de gestión, siempre 

es origen de una nueva creación de valor, aunque no la única. Por lo tanto, la 

creación de valor está ligada a la innovación y a la creación de ventajas competitivas 

sostenibles. 

Según Porter, la cadena de valor es un concepto muy importante, ya que a través 

de ella se identifican los procesos a seguir dentro del negocio, ayuda a elegir 

indicadores y necesidades de recursos. 

Kotler, más recientemente, señala que la propuesta de valor está formada por el 

conjunto de beneficios que una empresa promete entregar y no sólo por el 

posicionamiento de la oferta. Es una descripción de la experiencia que obtendrá el 

cliente a partir de la oferta de mercado de la compañía y de su relación con el 

proveedor de dicho bien o servicio (Kotler, 2005). 

2.2 GENERACIÓN DE IDEAS 

En todas partes hay ideas que no requieren, al menos en un principio, una inversión 

extraordinaria, y que si se tiene la capacidad para detectarlas pueden convertirse 

en la solución a las necesidades o problemas que las personas requieren. 

A veces ni siquiera es necesario aportar nada nuevo en términos de tecnología o 

innovación en el producto o servicio, simplemente se trata de tener una estrategia 

que permita entrar en el mercado con ciertas ventajas que le brinden perspectivas 

de éxito. 

El emprendedor requiere, además, analizar con cuidado:  

- El mercado: descripción del público al que va dirigida la propuesta de valor. 



 - La experiencia que recibió el cliente: análisis de la opinión de los clientes en 

cuanto a la propuesta de valor, ya que es importante recibir realimentación directa 

y verídica.  

- El producto o servicio que ofrece al cliente en términos de características o 

atributos de valor para el cliente. 

Cuando ya se tiene una idea de lo que representará la propuesta de valor, es 

conveniente para el emprendedor reflexionar en cada uno de los siguientes puntos: 

Los valores son cuantitativos o cualitativos y se miden con los siguientes 

parámetros: 

 Facilita el trabajo del cliente en algún aspecto.  

 Posee un mejor diseño en relación con otros similares o que cubren la misma 

necesidad. 

 Le da valor a la marca. 

 Se ofrecerá a un precio menor que el de los otros competidores. 

2.3 MODELO DE NEGOCIO 

 Un modelo de negocio (también conocido como diseño de negocios) describe la 

forma en que una organización crea, captura y entrega valor, ya sea económico o 

social. El término abarca un amplio rango de actividades que conforman aspectos 

clave de la empresa, tales como el propósito de la misma, estrategias, 

infraestructura, bienes que ofrece, estructura organizacional, operaciones, políticas, 

relación con los clientes, esquemas de financiamiento y obtención de recursos, 

entre otros. 

Para un negocio, que facilitan el desarrollo del modelo entre los más recomendados 

se encuentran: 

- Análisis FODA (Fuerzas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas). 

- Análisis de la industria y del mercado (incluso la competencia). 

- Análisis técnico–operativo. 



- Análisis organizacional y de gestión del recurso humano. 

- Análisis financiero. 

La importancia de un modelo de negocio para el emprendedor es que, por lo común, 

la planeación que se aplica al inicio de las operaciones de la empresa determina su 

éxito o fracaso. Un modelo de negocio es la forma en que se llevará a cabo una 

actividad de servicios o manufactura, para que sea rentable y se obtengan 

beneficios económicos. 

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

 Seleccionar a sus clientes. 

  Segmentar sus ofertas de producto/servicio.  

 Crear valor para sus clientes. 

  Conseguir y conservar a los clientes.  

 Salir al mercado (estrategia/canales/logística/distribución). 

  Definir los procesos clave de negocio que deben llevarse a cabo 

.  Configurar sus recursos para utilizarlos eficientemente. 

  Asegurar un modelo de ingreso adecuado, que satisfaga a todos sus clientes 

internos y externos. 

Definición  

El término modelo de negocio es un concepto relativamente nuevo como tal, aunque 

su utilización ha existido y ha sido recomendada desde hace varias décadas. 

El término fue empleado por primera vez en 1954, por Peter Drucker y su primera 

aparición en un artículo académico fue en 1957, por parte de Bellman, así como en 

el título de un artículo en 1960 por Jones. 

Un modelo de negocio tiene tres funciones esenciales:  



- Guía las operaciones de una compañía al prever el curso futuro de la empresa y 

ayuda a planear una estrategia para el éxito. 

 - Atrae a líderes e inversionistas. 

 - Obliga a los emprendedores a ―aterrizar‖ sus ideas en la realidad. 

2.4 CARACTERÍSTICAS DE LOS MODELOS DE NEGOCIOS  

Tal como hemos señalado, un modelo de negocio describe las operaciones de la 

compañía, incluyendo todos sus componentes, procesos y funciones que tienen 

como resultado un costo para la empresa y un valor para el consumidor. 

2.4.1 Bajos costos  

Si la compañía tiene los mismos costos que sus competidores, entonces tendrá las 

mismas ganancias. Por tanto, para aumentar el margen de ganancias debe 

disminuir los costos y así hacer frente a la competencia. 

2.4.2 Innovación y diferenciación  

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 producción, 

desde la adquisición y manejo de materias primas, el procesamiento y el resultado 

final o producto terminado. 

La diferenciación o innovación debe ser de valor para el comprador, y se 

proporciona al reducir el costo o aportar una mejor o mayor utilidad al producto, la 

diferenciación debe ser real y percibida por el cliente. 

2.5 ELEMENTOS DE LOS MODELOS DE NEGOCIOS  

El modelo de negocio proporciona información importante acerca de la selección de 

clientes, el producto o servicio a ofrecer, de cómo saldrá al mercado, de los recursos 

necesarios, por lo que se aconseja. 

Los principales elementos que componen a un modelo de negocio, según 

Chesbrough y Rosenbloom, son los siguientes: 



  Propuesta de valor: ésta se obtiene mediante una descripción del problema del 

consumidor, el producto que resuelve ese problema y el valor de ese producto 

desde la perspectiva del consumidor.  

 Segmento de mercado: es el grupo de consumidores a los que va dirigido el 

producto, reconociendo que los distintos segmentos del mercado tienen diferentes 

48 necesidades. En ocasiones el potencial de un producto sólo se aprovecha 

cuando se dirige a un nuevo segmento de mercado que resulta ser más adecuado.  

 Estructura de la cadena de valor: posición de la compañía y las actividades en la 

cadena de valor, así como la forma en que la compañía captura o genera el valor 

creado en la cadena. 

  Generación de ingresos y ganancias: forma en que se generan los ingresos 

(mediante ventas, arrendamientos, suscripciones, etc.), el costo de la estructura y 

los márgenes de ganancia. 

  Posición de la compañía en la red de oferentes (competencia): identificación de 

competidores, compañías complementarias, proveedores y consumidores. La 

determinación de estos componentes permite utilizar las redes para hacer llegar 

mayor valor al consumidor. 

  Estrategia competitiva: manera en que la compañía intentará desarrollar una 

ventaja competitiva, aprovechable y sostenible, por ejemplo, a partir de los costos, 

diferenciación o eficiencia de operaciones. 

2.6 NATURALEZA DEL PROYECTO  

Antes de iniciar cualquier negocio, es necesario definir la esencia del mismo, es 

decir, cuáles son los objetivos de crearlo, cuál es la misión que persigue y por qué 

se considera justificable desarrollarlo. 

Proceso creativo para determinar el producto o servicio de la empresa  

El primer elemento a considerar en la formación de una empresa de éxito radica en 

lo creativo de la idea que le da origen. 



2.7 JUSTIFICACIÓN DE LA EMPRESA 

 Una vez que ha seleccionado una idea, debe justificar la importancia de la misma, 

especificar la necesidad o carencia que satisface, o bien el problema concreto que 

resuelve el término modelo de negocio es un concepto relativamente nuevo como 

tal, aunque su utilización ha existido y ha sido recomendada desde hace varias 

décadas.  

  



Para concluir con esto aprendí acerca del nacimiento de la idea de negocio esto nos 

enseña sobre la importancia de un modelo de negocio para el emprendedor es que, 

por lo común, la planeación que se aplica al inicio de las operaciones de la empresa 

determina su éxito o fracaso. Las ideas originales tienen las cualidades de ser 

atractivas, duraderas y estar sustentadas en productos o servicios que crean o 

agregan valor a clientes dispuestos a pagar por ello. 

 

 


