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NACIMIENTO DE LA IDEA DE NEGOCIO 

IDEAS ORIGINALES 

• DEMANDA DE 

PRODUCTO 

• FABRICACIÓN DE 

PRODUCTO 

• SUSTITUCIÓN DE 

PRODUCTOS 

• EXPORTACIÓN DE 

PRODUCTOS 

• SUSTITUCIÓN DE 

MATERIAS 

PRIMAS 

PROPUESTA DE 

VALOR 

ESTRATEGIAS 

SOBRE MEZCLA 

DE 

PRODUCTOS, 

SERVICIOS Y 

BENEFICIOS DE 

UNA EMPRESA 

CARACTERISTICAS 

• REFLEJO DE 

SERVICIO 

GENERAL DE 

UNA 

EMPRESA 

• EMPRESA 

PROACTIVA 

• CLIENTE 

SATISFECHO 

• COMUNICA 

CIÓN DE LA 

DIFERENCIA 

DE 

COMPETENCIA 

ELEMENTOS 

• CUALIDADES 

DEL 

PRODUCTO 

• RELACIÓN 

CON EL 

CONSUMIDOR 

• IMAGEN Y 

PRESTIGIO 

ETAPAS 

• POCISION 

AMPLIA DEL 

PRODUCTO 

• MAS POR 

MENOS-MAS 

POR MAS 

• ¿POR QUÉ 

DEBO 

COMPRARLE 

A USTED? 

GENERACIÓN DE 

IDEAS 

• ¿POR QUÉ ES 

NECESARIO EL 

PRODUCTO? 

• ¿DÓNDE PUEDE 

HACERCE? 

• ¿CUÁNDO DEBERÍA 

HACERSE? 

• ¿CÓMO SE HACE? 

• ¿DEBE SER ALGO 

NUEVO? 

ANÁLISIS DEL 

EMPRENDEDOR 

• MERCADO 

• EXPERIENCIA 

SOBRE OPINIÓN 

DE CLIENTES 

• PRODUCTO 

OFRECIDO 

• DIFERENCIAS DE 

PRODUCTOS 

ENTRRE 

EMPRESAS 

• EVIDENCIAS EN 

LAS VENTAJAS 

CATEGORIAS 

• BUENO, BONITO, 

BARATO 

• INNOVACIÓN DE 

PRODUCTO 

• GUSTOS DE 

POBLACIÓN 

• ATRACCIÓN DE 

COMPRADORES 

ELEMENTOS 

IMPORTANTES DEL 

CLIENTE 

• PERMANENCIA 

DE PRODUCTO-

SERVICIO 

• PRODUCTOS 

CON VENTAJA 

• POLÍTICAS DE 

ATENCIÓN Y 

SERVICIO 

• PRECIO 

COMPETITIVO 

• ATENCIÓN AL 

CLIENTE 

• CARACTERISTICAS 

DEL MERCADO 

POTENCIAL 

ELEMENTOS 

DE LA 

EMPRESA 

• OBJETIVO ESTRATEGICO 

• PERCEPCIÓN DEL CLIENTE POR LA EMPRESA 

• RECURSOS HUMANOS NECESARIOS 

• INVERCIÓN 

• RIESGOS 

• OBJETIVOS DE VENTAS 

• SISTEMAS DE CONTROL 

• CONTROL DE CALIDAD 

ELEMENTOS DEL 

EMPRENDEDOR 

• UTILIZAR TECNOLOGIA NUEVA PARA EL PRODUCTO 

• UTILIZACIÓN DE TECNOLOGIA EXISTENTE PARA 

INNOVACIÓN 

• TENER RECURSOS 

• DISTRIBUCIÓN A LOS MERCADOS 

VALORES CUALITATIVOS 

Y CUANTITATIVOS 

• FACILITA EL TRABAJO (DISEÑO, MARCA Y PRECIO) 

• SATISFACCIÓN AL CONSUMIDOR POR 

TECNOLOGIA 

• MEJOR RENDIMIENTO DEL PRODUCTO 

• ADAPTACIÓN DEL PRODUCTO A LAS NECESIDADES 

MODELO DE NEGOCIOS 

DIAFRAGMA DE 

COMPONENTES CLAVE DE 

UNA EMPRESA A INTEGRAR, 

INICIAR Y OPERAR 

ELEMENTOS 

ESTRATEGICOS 

• ANALISIS FODA 

• ANALISIS DE LA INDUSTRIA 

Y MERCADO 

• ANALISIS TECNICO 

OPERATIVO 

• ANALISIS DE 

ORGANIZACIÓN Y GESTIÓN 

DE RECURSO HUMANO 

• ANALISIS FINANCIERO 

ASPECTOS 

• SELECCIÓN DE CLIENTE 

• SEGMENTAR OFERTAS 

• CREAR VALORES 

• CONSERBAR CLIENTES  

• SALIR AL MERCADO 

• PROCESOS CLAVES DEL 

NEGOCIO 

• CONFIGURACIÓN DEL 

RECURSO PARA SU 

UTILIZACIÓN 

• SATISFACCIÓN EN EL 

MODELO A LOS 

CLIENTES INTERNOS Y 

EXTERNOS 

FUNCIONES ESENCIALES 

• GUIA LAS OPERACIONES Y 

PLANEA ESTRATEGIAS 

PARA EL ÉXITO 

• ATRAE A LÍDERES E 

INVERSIONISTAS 

• ATERRIZA LAS IDEAS DE 

LOS EMPRENDEDORES 

CARACTERISTICAS DE LOS 

MODELOS DE NEGOCIO 

BAJOS COSTOS 

• HACER FRENTE A LA 

COMPETENCIA 

• AUMENTAR EL MARGEN 

DE GANANCIAS 

• SER EL NUMERO UNO EN 

EL ÁREA 

• CONTAR CON MATERIAS 

PRIMAS SUPERIORES 

• TECNOLOGIA CON ALTO 

CONTROL DE CALIDAD 

INNOVACIÓN Y 

DIFERENCIACIÓN 

• ADQUISICIÓN DE MATERIA 

PRIMA 

• PROCESO DE PRODUCTO 

TERMINADO 

• ESTABLECER PRESIO DEL 

PRODUCTO 

• SENSIBILIDAD DEL CLIENTE 

RESPECTO AL COSTO DEL 

PRODUCTO 

OTRAS CARACTERISTICAS 

• USO DE TECNOLOGIAS 

APROPIADAS EN 

OPERATIVA, 

ADMINISTRATIVA, 

FINANCIERA Y MERCADO 

• EFICIENCIA EN EL USO DEL 

CAPITAL Y EL TRABAJO 

• PRODUCCIÓN LOCAL PARA 

RETENCIÓN DE 

CONSUMIDORES Y ALIADOS 

ELEMENTOS DE LOS MODELOS DE 

NEGOCIOS 

PRINCIPALES ELEMENTOS SEGÚN 

CHESBROUGH Y ROSENBLOOM 

• PROPUESTA DE VALOR (PERSPECTIVA 

DEL CONSUMIDOR HACIA EL 

PRODUCTO) 

• SEGMENTO DE MERCADO ( POTENCIAL 

DEL PRODUCTO A LOS 

CONSUMIDORES) 

• ESTRUCTURA DE LA CADENA DE VALOR 

(POSICIÓN DE LA COMPAÑÍA) 

• GENERACIÓN DE INGRESOS Y 

GANANCIAS ( VENTAS, 

ARRENDAMIENTOS, SUBSCRIPCIONES) 

• POSICIÓN DE LA COMPAÑÍA ( 

COMPETENCIA) 

• ESTRATEGIA COMPETITIVA 

(DESARROLLO DE VENTAJAS) 

 

 

ELEMENTOS ESCENCIALES SEGÚN 

OSTERWALDER Y PIGNER 

• SEGMENTO DEL MERCADO (ESTRATEGIAS 

EN LA ATENCIÓN) 

• PROPUESTA DE VALOR (PREFERENCIA EN 

LAS OFERTAS, SOLUCIONES INNOVADORAS 

CUNTITATIVA Y CUALITATIVA SOBRE UN 

PRODUCTO) 

• CANALES DE DISTRIBUCIÓN (FORMA EN QUE 

LLEGA EL PRODUCTO AL CONSUMIDOR) 

• RELACIÓN CON LOS DISTRIBUIDORES 

(SEGMENTOS DEL MERCADO) 

• FLUJOS DE EFECTIVO ( ESTRATEGIA DE 

PRECIOS) 

• RECURSOS CLAVE ( CREAR, OFRECER 

PROPUESTA DE VALOR, RELACIÓN CON LOS 

SEGMENTOS DEL MERCADO) 

• ACTIVIDADES CLAVE (ACCIONES 

IMPORTANTES DE UNA EMPRESA PARA LA 

FUNCIÓN DE SU MODELO) 

• SOCIOS CLAVE (RED DE PROVEEDORES, 

ALIAZAS ESTRATÉGICAS ENTRE 

COMPETIDORES, NO COMPETIDORES, 

DISTRIBUIDORES, FINANCIEROS PARA UN 

ABASTECIMIENTO CONFIABLE 

• ESTRUCTURA DE COSTOS ( CREAR Y 

ENTREGAR EL VALOR DE LA PROPUESTA) 

NATURALEZA DEL 

PROYECTO 

OBJETIVO DE CEAR UN 

PROYECTO PARA 

DESARROLLO 

IDEAS 

• PRODUCTO O SERVICIO 

• CARACTERISTICAS 

• NECESIDAD O 

PROBLEMA QUE 

SATISFACE 

EVALUACIÓN DE IDEAS 

• IDEA/CRITERIO 

• NIVEL DE INNOVACIÓN 

• MERCADO POTENCIAL 

• CONOCIMIENTO 

TÉCNICO 

• CAPITAL 

JUSTIFICACIÓN 

DE LA EMPRESA 

NECESIDAD QUE 

SATISFACE A UNA 

POBLACIÓN 

EXISTENTE EN EL 

MERCADO 

APERTURA DE 

NEGOCIOS 

PROPUESTA DE VALOR 
NOMBRE DE LA EMPRESA 
DESCRIPCIÓN DE LA EMPRESA 

PROPUESTA DE VALOR 

INICIAR UN NEGOCIO 

NOMBRE DE LA EMPRESA 

• DESCRIPTIVO (DENOMINACÍON) 

• ORIGINAL (QUE NO EXISTE EN EL 

MERCADO) 

• ATRACTIVO (LLAMATIVO) 

• CLARO Y SIMPLE (DE FACIL 

PRONUNCIACIÓN) 

• SIGNIFICATIVO (BIEN HECHO) 

• AGRADABLE (BUEN GUSTO) 

DECRIPCIÓN DE LA EMPRESA 

• COMERCIAL 

• INDUSTRIAL 

• SERVICIOS 

ANÁLISIS FODA 
MISIÓN Y VISIÓN DE LA EMPRESA 
PRODUCTOS Y SERVICIOS DE LA 
EMPRESA 

 

ANÁLISIS FODA 

VALORAR LA VIABILIDAD ACTUAL Y FUTURA DE UN PROYECTO 

MISION DE LA EMPRESA 

CARACTERISTICAS 

• ATENCIÓN AL CLIENTE 

• CALIDAD EN SUS PRODUCTOS 

• MEJORAMIENTO CONTINUO 

• INNOVACIÓN 

REQUISITOS 

• AMPLIA (VENTA DE PRODUCTOS) 

• MOTIVADORA ( INSPIRADA EN SU LABOR) 

• ONGRUENTE (REFLEJA LOS VALORES DE LA EMPRESA) 

PREGUNTAS BASICAS 

• ¿QUÉ? (NECESIDAD QUE SATISFACE O PROBLEMA QUE 

RESUEBE) 

• ¿QUIÉN? (CLIENTES A LOS QUE SE PRETENDE LLEGAR) 

• ¿CÓMO? (FORMA EN QUE SERA SATISFECHA LA NECESIDAD 

PREVISTA) 

 

VISIÓN 

• MOTIVADORA 

• CLARA 

• ENTENDIBLE 

• FACTIBLE 

• REALISTA 

• ALINIADA CON LA MISIÓN Y VALORES DE LA EMPRESA 

OBJETIVOS DE LA EMPRESA 

• CORTO PLAZO (6 MESES - 1 AÑO) 

• MEDIANO PLAZO (1-5 AÑOS) 

• LARGO PLAZO ( 5-10 AÑOS) 

PRODUCTOS Y SERVICIOS DE LA EMPRESA 

• VENTAJAS COMPETITIVAS (PECULIARIDAD DEL PRODUCTO, 

SERVICIO ESPECIAL, ACEPTACIÓN DEL MERCADO) 

• DISTINGOS COMPETITIVOS (ESTRATEGIA DE LA EMPRESA, 

PREFERENCIAS DEL CONSUMIDOR POR LOS PRODUCTOS Y 

SERVICIOS) 


