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En un país se importa un producto extranjero 

atractivas 

son 

Tienen cualidades 

Diferenciará un producto con elementos similares 

Tiene la fuerza para impulsar el 
desarrollo del emprendimiento 

Idea original 

Unidad II.- Nacimiento de la idea de negocio 

“Una idea original es un requisito para el éxito posterior, pero 
de ninguna manera asegura el éxito en el negocio” 

Jeffry Timmons (1990) 

para 

agregan valor a clientes dispuestos a pagar por ello 

estar sustentadas en 

productos o servicios 

duraderas 

que podría ser producido y comercializado en ese lugar 

en 

las oportunidades que se convertirán 

Puchol (2005) 

según 

que 

asegura 

producto “nuevo”, en países donde no existe 

puede producirse y  
comercializarse 

nadie ha atendido o satisfecho bien esta necesidad 

Posibilidad de reciclar una materia prima o desperdicios de algún tipo en la industria 

El emprendedor o alguien asociado a él ha desarrollado un nuevo invento 

En un país existe un producto que en otro no es conocido 

Un producto susceptible de ser mejorado 

Un producto es susceptible de ser sustituido  

Capacidad para sustituir una materia 
prima 

Fabricar un producto 

Existe demanda de un producto o servicio 

caben algunas categorías 

ideas de negocios 

para mejorar la calidad del producto 

por algo apreciado como de mayor valor por el cliente 

ofrecer un servicio barato y de mejor calidad, que los existentes 

precio, calidad, disponibilidad 
o beneficio social 

por otra que ofrezca más ventajas 



 

  

Fayolle (2007) 

Metzgel y Donaire 
(2007) 

crear una ventaja 
competitiva 

es 

que 

la meta de elaborar 

y desarrollar un plan 

estratégico 

describe 

Zimmerer (2005) 

2.1 

Propuesta de valor 

por 

“La mezcla única de 
productos, servicios, 
beneficios y valores 
agregados que la 
empresa ofrece a 
sus clientes” 

Es definida como 

le den una 
posición única 
y superior en 
el mercado 

la compañía de 
sus competidores 

agregar factores 
que identifiquen 
y diferencien 

Metzger (2007) 

un proceso 
dinámico de 
creación de 
valor 
incremental 

es 

el 
emprendimiento 

que  
también define  

como 

propuesta de 
valor 

de 

Para él, 
contextualiza 

“el 
emprendimiento 
se trata de 
crear valor” 

Beneficios que 
ofrece y valores 
agregados al 
producto 
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Elementos para generar 
una propuesta de valor  

Buscar la fidelidad del cliente al mostrar los 
beneficios que ofrecen sus productos o servicios 

Ser lo suficientemente simple y entendible, para 
que el cliente potencial aprecie los beneficios 

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

Reflejar las características visibles para atraer a los 
clientes 

Incluir información importante para los clientes, 
como plazos de entrega y riesgos o expectativa 

Reflejar la funcionalidad, el servicio, la imagen, la 
oportunidad, la calidad y el precio hacia los clientes 

como 

Debe de cumplir 
con características 

La propuesta 
de valor 

la mayoría de las 
personas no 
pueden explicar 
qué hace su 
empresa 

comenta 

que 

y 

La mezcla de 
la descripción 
de productos y 
servicios 

es 

Propuesta de 
valor 

Para Mejía 
(2007) 
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  El precio 

oportunidad 

calidad 

la funcionalidad 

con 

la propuesta de valor 
está relacionada 

Para el Grupo 
Kaizen (2005) 

son 

menciona que se 
dan por etapas 

no sólo por el posicionamiento de la oferta 

y 

Un conjunto de beneficio que una empresa promete entregar 

es 

la propuesta de valor  

Kloter (2005) 

mayor calidad, más 
seguridad, más 
prestigio, menos costo 

desarrollar la propuesta de 
valor total del producto 

Determinar una postura 
de valor para el producto 

Elegir un posicionamiento amplio para 
el producto como punto de partida 

¿por qué debo comprarle a usted? 

“más por menos” 



  

  

el mercado 

¿Cuándo debería hacerse? 

¿Por qué es necesario el 
producto? 

generar ideas 

para 

Propone alguna preguntas  

Alex Osborn 

(2005) 

2.2 
Generación de ideas 

¿combinado? 

¿económico? 

podría derivar otras 

y 

¿Cómo se hace? 

¿Dónde puede hacerse? 

¿mejorado? 

¿modificado? 

¿debe ser algo nuevo? 

analizar con cuidado 

El emprendedor 
requiere 

simplemente se trata de 
tener una estrategia que 
permita entrar en el mercado 

Que resaltan de 
los ya existentes 

que tiene la 
empresa sobre 
las ventajas en el 
mercado 

Características 
que ofrece al 
cliente 

opinión del cliente 

para el producto 

 

opinión de los 

clientes 

descripción del 
público al que va 
dirigida la 
propuesta de valor 

Las evidencias 
o pruebas 

Las alternativas y 
diferencias  

El producto 
o servicio 

la experiencia que 
recibió el cliente 

o pensar en 

Cautiverio 

Solución a 
necesidades 

Vanguardia en 
el desarrollo de 
productos 

Mejor compra o 
menor costo 
total 

Kaplan y 
Norton (2004) 

Propone algunas 

de las categorías  

Mostrar ventajas 
del producto  

Garantía del 
producto 

Menos por 
mucho menos 

Crear la 
necesidad de 
tenerlo 

Lujo y 
aspiración 

Dar más por el 
dinero 

Ofrecer mejor 
calidad 

según Mariotti 
(2007) 

Controles de calidad, 
del producto y del 
servicio a ofrecer 

Objetivos del 
plan de ventas 

Riesgos 
calculados y 
posibles 
acciones 

Inversiones 
necesarias, 
presentes o 
futuras 

Recursos 
físicos, 
logísticos, 
tecnológicos y 
humanos  

Cómo el cliente 
valorara la 
empresa 

Objetivo 
estratégico de 
la empresa 

Servicios de 
posventa y actitud 
de vendedores 

Canal o canales 
de distribución 

Comparar precio 
con la 
competencia 

Políticas de 
atención y 
servicio 

Necesidad que 
cubrirán 

Características 
del mercado 
potencial 

relacionados con el 
punto de vista de la 
empresa 

relacionados 
con el cliente 

importante para 
el cliente y para 
la empresa 

debe 

considerar 

una serie de 

elementos 

La propuesta de valor 

Identificar cómo el producto 

puede ser llevado a mercados 

Que el producto sea más 
eficiente, económico y 
mejor calidad 

de 

Encontrar nuevas fuentes de 
recursos que brinden al 
productor la capacidad 

Aprovechar la confianza del 
cliente hacia el producto 

para 

Transformar un producto viejo 
existente y crear uno nuevo 

Agregar algo nuevo al producto 
existente que no pueda cubrir 

concretar la propuesta de valor 

para 

existen cinco elementos 

generar ganancias  

y 

Donde no existe 
el producto 

en 

Le da valor a la 
marca 

Posee un mejor 
diseño en 
relación con otro 

son 

Facilita el 
trabajo del 
cliente en algún 
aspecto 

y 

se miden con 

parámetros 

valores son 
cuantitativos 
o cualitativos 

Es más fácil de 
usar que otros 
productos que 
cubren la misma 
necesidad 

Reducir riesgo para 
el consumidor 

Ayuda al 
consumidor a 
reducir otros 
costos 

Ofrecer a un precio 
menor que la 
competencia 



 

  

Análisis de la 
industria y del 
mercado 

Análisis FODA 

como 

una buena planeación 
estratégica  

para 

2.3 

 Modelo de negocio 

para 

Análisis 
financiero 

Análisis 
organización al y 
de gestión del 
recurso humano 

Análisis técnico–
operativo 

Existen varios modelos 
recomendados  

describe la forma que una organización crea, 
captura y entrega valor social o económico 

diseño de negocios o 

es 

un modelo 
de negocio  

es la forma en que 
se llevará a cabo 
una actividad de 
servicios o 
manufactura 

Amenazas  

Debilidades  

Oportunidades  

Fortalezas 

La creación del valor 
económico 

Comprenden 
aspectos 

es 

para 

el mecanismo por el cual 
un negocio describe la 

mecánica 

Señala que el 
modelo de negocio  

Ramírez (2005) 

ser rentable y 
obtener ganancias 

Magretta (2002) 

Asegurar un modelo de 
ingreso, que satisfaga a 
clientes internos y 
externos 
 
 

Configurar sus recursos 
para utilizarlos 
eficientemente 

Definir los procesos clave 
de negocio que deben 
llevarse a cabo 

Salir al mercado 

Conseguir y conservar a 
los clientes 

Crear valor para sus 
clientes 

Segmentar sus ofertas de 
producto/servicio 

Seleccionar a sus clientes tres funciones esenciales 

tiene 

Un modelo de negocio  

hacer, diseñar, vender o 
distribuir un producto o 
servicio ya existente 

debe enfocarse en 
diseñar su 
producto/servicio 
para una necesidad 
conocida, a través de 
un proceso innovador 

Un modelo de negocio  

Propone que 

para 

y 

acciones necesarias 
para establecer el 
modelo de negocio 

Obliga a los 
emprendedores a 
“aterrizar” sus ideas 
en la realidad 

Atrae a líderes 
e inversionistas 

ayuda a planear una 
estrategia para el 
éxito 

prever el curso 
futuro de la empresa 

Guía las operaciones 
de una compañía 

Alexander Osterwalder, 
2009 

“Un modelo de negocio describe la base para saber 
cómo una organización crea, entrega y captura valor” 

condiciones legales 
y administrativas 

Legales  

¿Cómo invertir? 

Activos  

forma en la que se 
deben hacer las cosas 

Política  

se agrupan en 
tres categorías 



 

  

2.4 

Características de los modelos de negocios 

se proporciona al reducir el 
costo o aportar una mejor 

El consumidor concibe como mayor valor el hecho 
de que el costo se disminuya 

Materias primas superiores y 
tecnología con alto control de calidad 

Esquema administrativo modesto 

Tener un buen control 

Ser el número uno en el área o sector 

son 

tomar para mantener los costos lo 
más bajo posible 

Bajos costos 
2.4.1 

debe de haber  

Para que un modelo de negocio resulte atractivo y proporcione ganancias 

es 

el objetivo de un modelo de negocio 

Mantener los costos fijos bajos y el valor 
para el cliente alto para maximizar las 
ganancias 

La diferenciación o 
innovación debe ser de 
valor para el comprador 

Innovación y diferenciación 
2.4.2 

entrega rápida 

aumento de la garantía 

que éste sea de más fácil uso 

aumento de la confiabilidad del producto 

como 

Puede darse en diferentes medidas 

calidad 

garantía 

tiempo de entrega 

trato al cliente 

algunas formas de 
establecer diferenciación 
en la cadena de valor 

y 

las siguientes características 

con 

deben plantearse modelos de negocio 

que  

recomienda deben confrontar varios retos 

las empresas que desean tener éxito y 
permanecer en un mercado 

Según Lewis 
(2007) 

servicio 

La producción local, por una cuestión lógica de 
reducción de costos, y para una mayor adaptabilidad 
del producto a las características y necesidades 
locales 

el uso óptimo y eficiente de recursos es clave 
para competir 

que favorezcan su eficiencia técnica, operativa, 
administrativa, financiera y de mercado 

Basar el modelo en la eficiencia en el uso de 
recursos como el capital y el trabajo 

El uso de tecnologías apropiadas 



 

  

2.5 

Elementos de los modelos de negocios 

la compañía intentará desarrollar una ventaja 
competitiva, aprovechable y sostenible 

es el grupo de consumidores a los que va dirigido el 
producto 

Segmento de mercado 

descripción del problema del consumidor, el 
producto que resuelve ese problema 

Propuesta de valor 

Los principales elementos  

un modelo de negocio 

según Chesbrough y Rosenbloom 

son 

Estrategia competitiva 

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

¿Cómo se generan los ingresos, el 
costo de la estructura y margen de 
ganancia? 

Generación de ingresos y ganancias 

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

Estructura de la cadena de valor 

Propuesta de valor 

esto permitirá que desarrolle estrategias dirigidas a esa población y entender 
mejor sus necesidades 

Segmento del mercado 
viabilidad 
financiera 

infraestructura 

ofertas consumidores 

cubren las principales áreas del negocio 

el modelo de negocio 

existen nueve elementos esenciales 

Según Osterwalder y Pigner 
(2009) 

para y 

son 

Permiten a la empresa crear y ofrecer la 
propuesta de valor, mantener relación con los 
segmentos del mercado 

Recursos clave 

es imprescindible que la empresa se cuestione 
hasta qué precio estaría dispuesto a pagar por su 
producto 

Flujos de efectivo 

la empresa debe establecer el tipo de relación que desea con 
los segmentos de mercado que le interesan 

Relación con los consumidores 

es la forma en que la empresa hará 
llegar los productos a sus consumidores Canales de distribución 

es la razón por la cual los consumidores prefieren a esa empresa sobre las 
demás 

describe las acciones más 
importantes que una empresa 
realiza para hacer funcionar 
su modelo de negocio 

Actividades clave 

obtener ganancias y 

crear y entregar el valor ofertado en 
la propuesta 

para 

incluye todos los costos en que se 
incurre, tanto para poner en marcha 
el modelo de negocio 

Estructura de costos 

Socios clave 

red de proveedores y socios que 
hacen funcionar el modelo de negocio 



 

  

Definir la esencia del mismo 

¿por qué se considera justificable desarrollarlo? 

¿cuál es la misión que persigue? 

¿cuáles son los objetivos de crearlo? 

Proceso creativo para determinar el producto o servicio de la empresa 

2.6 

Naturaleza del proyecto 

radica en lo creativo de la idea que le da origen en la formación de una empresa de éxito 

Las oportunidades están en cualquier parte, sólo hay que saber buscarlas 

que satisface el producto 

carencia o especificar la necesidad 

y 

debe justificar la importancia de la misma 

una vez que ha seleccionado una idea 

2.7 

Justificación de la empresa 



 

  

la idea que diferenciará un 

producto de elementos similares 

es aquella que tiene la fuerza 
para impulsar el desarrollo del 
emprendimiento 

es 

Propuesta de valor 

2.8 

Propuesta de valor, nombre de la empresa, descripción de la empresa 

Nombre de la empresa 

su carta de presentación, es el 
reflejo de su imagen, su sello 
distintivo 

son 

Para motivar al consumidor a preferirlo 

Su contenido especificar los aspectos 

en 

para 

de la competencia debe tener 

cualquier otro atributo que 
el cliente le agregue valor  

utilidad 

Servicio posventa 

calidad 

su precio 

Descripción de la empresa 

“de buen gusto” agradable 

Que se pueda asociar con 
formas o significados positivos 

llamativo y fácil 
de recordar 

el nombre de 
una empresa 
debe ser nuevo 

Debe reflejar 
características 
distintivas de 
especialización 

significativo 

Claro y simple 

atractivo 

original 

descriptivo 

son 

debe reunir una serie de 
características específicas 

y 

es 

Las 
empresas 
que ofrecen 
un producto 
intangible al 
consumidor 

Cualquier 
empresa de 
producción 
que ofrezca 
un producto 
final o 
intermedio 

Se dedica a 
la 
compraventa 
de un 
producto 
determinado 

servicios industrial comercial 

se clasifican en tres  

El giro de una empresa es su 
objeto u ocupación principal 

La clasificación de la Secretaría 
de Economía en México   

El tamaño de la 
empresa se determina 

La ubicación de la empresa 
permite determinar el medio 
ambiente cercano a ésta 

Ubicación y tamaño de la empresa 

Tanto las empresas del giro 
industrial como las de servicios 

se subdividen 

con 

1-30 
31-100 
101-500 
Más de 500 

Número de 
empleados 

Tamaño de 
empresa sector 

servicios 

comercio 

industria 

Micro 
Pequeña 
Mediana  
Grande 

Micro 
Pequeña 
Mediana  
Grande 

Micro 
Pequeña 
Mediana  
Grande 

1-5 
6-20 
21-100 
Más de 100 

1-20 
21-50 
51-100 
Más de 100 



 

 

El análisis FODA 

es una herramienta que el emprendedor 
puede utilizar para valorar la viabilidad actual 
y futura de un proyecto 

2.9 

Análisis FODA, misión y visión de la empresa, productos y servicios de la empresa 

Debe 
reflejar los 
valores de 
la 
empresa 

Es el 

propósito o 

motivo por el 

cual existe 

Misión de la empresa 

pueden prevenir 
o aprovechar 

todo lo que se tiene 

áreas de 
oportunidad para 
mejorar y/o 
complementar 

Amenazas   

Debilidades  

Oportunidades  

Fortaleza  

FODA 

pueden prevenir o 
aprovechar 

Motivadora 

Que 
inspire al 
trabajador 

necesidad 
a 
satisfacer 

Amplia  

Debe reunir 
ciertos 
requisitos que 
le den validez 
y 
funcionalidad 

Innovación y/o 
distingos 
competitivos 

Mantener una 
filosofía de 
mejoramiento 
continuo 

Alta calidad en 
sus productos 
y/o servicios 

Atención 
(orientación al 
cliente) 

Debe tener 
características 

Objetivos a corto plazo 

Motivadora para 
todos los 
integrantes de la 
empresa 

una visión debe ser  

La palabra visión 
viene del latín “visto” 

es una declaración 
que ayuda el 
emprendedor a seguir 
el rumbo al que se 
dirige a largo plazo 

Visión de la empresa 

¿Qué?, ¿Quién?, ¿Cómo? 

Tres preguntas básicas  

Congruente  

los objetivos se 
clasifican en 
las siguientes 
categorías 

se deberán 
reflejar en 
objetivos 
específicos 
para cada 
área funcional  

Los objetivos 
se establecen 
en forma 
general para la 
empresa 

Los objetivos 
son los puntos 
intermedios de 
la misión 

Objetivos de la 
empresa a 
corto, mediano 
y largo plazo 

Alineada con la 
misión y los valores 
de la empresa 

Realista  

Factible o 

alcanzable, aunque 

no sea fácil 

Clara y entendible 

y 

servicios de 
la empresa, 
en 
comparació
n con otros 
ya 
existentes 
en el 
mercado 

son 

aspectos 

que hacen 

“únicos” a 

los 

productos 

Peculiaridad 
del producto 
y/o servicio, 
lo que 
garantiza su 
aceptación 

Ventajas 
competitivas 

Ventajas competitivas 

5 a 10 años 

1 a 5 años 

6 mese a 1 año 

Objetivos a largo plazo 

Objetivos a mediano plazo 

y 

la importancia que la 

industria posee a niveles 

nacional regional y local 

Un elemento 
más a resaltar 

establece las 
condiciones 
actuales de la 
industria o sector 
en que participa 
la empresa 

que le dan 

imagen a la 

misma 

 

Aspectos 

que forman 

parte de la 

estrategia 

de la 

empresa 

Distingos 
competitivos 

y 

son 

toda misión debe contestar 

Con el fin de cumplir o cubrir 
necesidades al cliente 


