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NACIMIENTO DE LA IDEA DE NEGOCIO 

 

Una idea original es aquella que tiene la fuerza para impulsar el desarrollo del 

emprendimiento, es la idea que diferenciará un producto con elementos similares a los de 

la competencia, el factor que dará a los compradores una razón para escoger ese 

producto y no otro. 

Una vez que se logran validar estas ideas o potenciales oportunidades, aparece la 

posibilidad de crear un proyecto emprendedor dinámico, con alto potencial de crecimiento 

económico, sustentabilidad y perdurabilidad. 

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).  

Entonces, la propuesta de valor es una oferta total de marca, que es de gran importancia 

como parte del desarrollo del plan de negocios, porque al tener un fuerte impacto hará 

crecer su mercado y se convertirá en una propuesta 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 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. 

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. 

Según lo expuesto, un modelo de negocio podría ser un diagrama de los componentes 

clave de la empresa a integrar al iniciar y operar la misma. Una estructura que será 

ciertamente útil y eficaz si se sigue paso a paso cada uno de los bloques estratégicos que 

lo conforman. 

Al planear un negocio es necesario definir hacia quién se quiere enfocar el producto o 

servicio, ya que el cliente tiene una influencia positiva en el posicionamiento y la 

rentabilidad de la empresa, hecho que se ha confirmado en diversos estudios. 

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. 

 

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. Al revisar el 

uso de dicho concepto, encontramos la referencia a su aplicación de diversas maneras, 

por ejemplo, algunos autores se refieren a él como la manera en que una compañía hace 



negocios  (estrategia), mientras que otros autores se enfocan en el aspecto visual de 

integración de elementos del modelo. 

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. El objetivo de un 

modelo de negocio es 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, 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 (esto es, no sólo tangible, sino de importancia para el 

cliente), de otra forma no habrá una preferencia por el producto. 

 

IMPLANTACIÓN DEL MODELO DE NEGOCIO 

 

El marketing se encarga del proceso de planear las actividades de la empresa en relación 

con el precio, la promoción, la distribución y la venta de bienes y servicios que ofrece, así 

como de la definición del producto o servicio con base en las preferencias del consumidor, 

de forma tal que permitan crear un intercambio (entre empresa y consumidor) que 

satisfaga los objetivos de los clientes y de la propia organización. 

Las decisiones que se tomen en el área de marketing y en otras áreas de la empresa, 

deben buscar la satisfacción del cliente; para lograrlo es necesario conocer sus 

necesidades y cómo pueden satisfacerse. La investigación de mercado se utiliza como 

una herramienta valiosa en la obtención de esta información. 

Luego de identificar las necesidades del cliente o consumidor y desarrollar un producto 

que las satisfaga, es necesario determinar cómo hacer llegar los productos al mercado. 

Para ello se deben escoger rutas mediante las cuales, de la manera más eficiente posible, 

se transporte el producto desde el centro de producción hasta el consumidor. 

 

Promover es, en esencia, un acto de información, persuasión y comunicación, que incluye 

varios aspectos de gran importancia, como la publicidad, la promoción de ventas, las 

marcas e, indirectamente, las etiquetas y el empaque. 

Otro elemento que causa un gran impacto en el mercado meta es el sistema de 

promoción de ventas, actividades que permiten presentar al cliente con el producto o 

servicio de la empresa; la promoción de ventas debe llevarse a cabo para que el cliente 

ubique al producto o servicio de la empresa en el mercado, ejemplo de estas actividades 

son: muestras gratuitas, regalos en la compra del producto, ofertas de introducción, 

patrocinio y/o participación en actividades sociales, educativas, culturales o deportivas de 

la comunidad, etcétera. 

 



PRESENTACIÓN DEL MODELO DE NEGOCIO 

 

El plan de trabajo consiste, básicamente, en asignar tiempos, responsables, metas y 

recursos a cada actividad de la empresa, de tal manera que sea posible cumplir con los 

objetivos que se ha trazado y preparar todo lo necesario para el inicio de operaciones. Es 

la asignación de tiempos, responsables, metas y recursos a las diferentes actividades de 

una empresa de forma que se cumplan los objetivos. 

El costo es uno de los elementos más importantes para realizar las proyecciones o 

planeaciones de un negocio. El costo es cualquier cantidad de dinero que se debe erogar 

para pagar lo que se requiere en la operación de la empresa, no tiene como fin la 

ganancia, en tanto que el gasto sí se desembolsa con el objetivo de obtener utilidades; 

por ejemplo, la luz sería un costo, mientras que un anuncio de radio sería un gasto. 

La información de entradas y salidas se requiere para elaborar lo que se conoce 

como flujo de efectivo, un estado financiero que muestra el total de efectivo que 

ingresó o salió de la empresa, durante un periodo determinado. 

El flujo de efectivo permite proyectar, de manera concreta y confiable, la situación 

económica de la empresa a futuro, a la vez que facilita tanto el cálculo de las 

cantidades de dinero que se requerirán en fechas posteriores (para compra de 

equipo, materia prima, pago de adeudos, pago de sueldos, etc.), como de las 

cantidades de dinero que ingresarán a la empresa, por concepto de ventas, 

derechos, intereses, etcétera. 

Los estados financieros son resúmenes de resultados de las diferentes 

operaciones económicas de la empresa, en un periodo determinado o en una 

fecha específica futura. El objetivo de elaborar dichos estados es que el 

empresario visualice desde el principio hacia dónde lo conducen todos los 

esfuerzos que realiza en el negocio, además de elaborar información que sirva 

para la toma de decisiones. 

 

El estado de resultados se define como el instrumento que utiliza la administración 

para informar las operaciones que se realizan en la empresa en un periodo 

determinado; de esta manera, la ganancia (utilidad) o pérdida de la empresa se 

obtiene al restar los gastos y/o pérdidas a los ingresos y/o ganancias. Es el 

principal procedimiento para medir la rentabilidad de una empresa. 

En esta sección del plan de negocios se deben establecer claramente todos los 

supuestos que fueron tomados en cuenta para elaborar los estados financieros y 

determinar la cantidad de dinero que se utilizará en inversiones, pagos de 

adeudos y cualquier otro requerimiento de capital, así como para calcular el nivel 

de ventas que se piensa alcanzar en la empresa. 

 


