
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

Materia:          Taller del emprendedor 

Carrera:     Licenciatura en enfermería. 

Cuatrimestre:   Noveno 

Profesor (a):    

Actividad: “Mapa” 

No de tarea:  Tarea. 

Elaborado por:   Víctor Argenis García Gómez 

Grupo:    Grupo: “C” 

Modalidad:    Semiescolarizado (sábado) 

Lugar y fecha:  Comitán de Domínguez, a 10 de junio del 2021 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nacimiento de la idea de negocio  

Propuesta de 

valor  
Generación de 

ideas  

Modelo de 

negocio   

La meta de elaborar y desarrollar un 

plan estratégico es crear una ventaja 

competitiva, agregar factores que 

identifiquen y diferencia de compañía 

de sus competidores y le den una 

posición única y superior en el 

mercado. Desde una perspectiva 

estratégica, la clave del éxito de un 

negocio es desarrollar una ventaja 

competitiva única, que 

le permita crear valor para los 

consumidores y que le sea difícil de 

emular a la competencia. 

  

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. 

 

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. 

Metzgel y Donaire (2007), como la 

mezcla única de productos, servicios, 

beneficios y valores agregados que la 

empresa ofrece a sus clientes. 

Fayolle (2007) contextualiza el 

concepto de propuesta de valor en un 

ámbito más global al decir que el 

emprendimiento se trata de crear 

valor 

Alex Osborn (2005) propone para 

generar ideas: ¿Por qué es necesario 

el producto?  ¿Dónde puede 

hacerse? ¿Cuándo debería hacerse? 

¿Cómo se hace?, y de ahí podrían 

derivar otra serie de preguntas, por 

ejemplo: ¿debe ser algo nuevo?, 

¿modificado?, ¿mejorado?, 

¿económico?, ¿combinado? 

En definitiva, para tener éxito es 

indispensable que ambos, el 

consumidor y la empresa, resulten 

beneficiados en el proceso de 

producción y venta de bienes y 

servicios, de ahí la importancia de 

tener perfectamente establecida la 

propuesta de valor. 

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. 

Los modelos de negocio comprenden los 

aspectos que se enlistan a continuación: 

• Seleccionar a sus clientes 

• Segmentar sus ofertas de producto 

• Crear valor para sus clientes 

• Conseguir y conservar a los clientes 

• Salir al mercado 

• Definir los procesos clave de 

negocio 

• Configurar sus recursos 


