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NACIMIENTO 

DE LA IDEA DE 

NEGOCIACIÓN. 

Las ideas originales. 

Jeffry Timmons 

(1990) 

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. 

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”, esto es lógico, ya que la idea, por sí misma, aunque es la 

esencia del emprendimiento, requiere una combinación de factores 

que beneficien su desarrollo. 

Las oportunidades que se convertirán en ideas de negocio caben en 

alguna de las siguientes categorías: 
Según Puchol 

(2005) 

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

esta necesidad. 

-Es posible fabricar un producto u ofrecer un servicio más barato o de mejor 

calidad que los existentes en este momento. 

-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. 

-Un producto susceptible de ser mejorado, ya sea porque es muy costoso, o bien 

porque cuando se descompone o se rompe, no tiene reparación. 

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

oportunidad para exportar.  

Ideas o potenciales 

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 

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). 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

PROPUESTA DE 

VALOR 

Zimmerer (2005) 

Metzgel y Donaire 

(2007) 

Fayolle (2007) 

Bruyat (1993) 

Metzger (2007) 

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. Desde una perspectiva estratégica 

La propuesta de valor es definida por Metzgel y Donaire (2007), como 

la mezcla única de productos, servicios, beneficios y valores agregados 

que la empresa ofrece a sus clientes. Además, comenta que los estudios 

de mercado nos enseñan que el posicionamiento. 

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 

incrementa. 

Señala que se da una dinámica de interrelación entre el individuo y la 

creación de valor. No se pueden disociar las nociones de propuesta de 

valor e innovación. La innovación que tiene éxito, ya sea técnica, 

comercial o de gestión. 

-Incluir información importante para los clientes, como plazos de 

entrega y riesgos o expectativas. 

-Conocer y reflejar las características, visibles o no, que atraen a un 

posible Comprador, lo que define a la empresa como proactiva ante sus 

clientes. 

Propuestas de valor 

son los beneficios 

Ahora bien, si las propuestas de valor son los beneficios que la empresa 

le ofrece al cliente a través de cierto producto (o proceso) y/o servicio. 

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. 

Mejía 

El término “propuesta de valor”, se acuña a partir de estudios sobre 

estrategia empresarial y se define como una mezcla que se forma con 

la descripción de los productos o servicios 

Kotler 

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. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Kotler 

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. 

Elegir un posicionamiento amplio 

para el producto  como punto de 

partida (por ejemplo, mayor calidad, 

más seguridad, más prestigio, menos 

costo). 

Determinar una postura de valor para 

el producto tal como más por más, 

más por lo mismo, lo mismo por 

menos, menos por mucho menos, 

más por menos. 

Y por último, desarrollar la 

propuesta de valor  total del 

producto, en la que se debe responder 

a la pregunta del cliente: ¿por qué 

debo comprarle a usted? 

Propuesta de valor 

es una oferta total de 

marca 

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. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

GENERACIÓN 

DE IDEAS 

Ideas tienen que ver 

con el producto 

Alex Osborn 

 (2005) 

El emprendedor 

requiere, además, 

analizar con 

cuidado: 

Aunque no siempre, las ideas tienen que ver con el producto; a veces el 

producto es el mismo pero lo que varía es el precio  

Una forma de iniciar la generación de propuestas de valor, es utilizar 

algunas de las preguntas que 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? 

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. 

- Las alternativas y las diferencias: qué otros productos existen en el 

mercado y qué hace diferente al producto que la empresa ofrece. 

- Las evidencias o pruebas que tiene la empresa sobre las ventajas en el 

mercado. 

Kaplan y Norton 

(2004): 

-Mejor compra o menor costo total: consiste en fijar precios económicos 

(bajos), buena calidad y servicio. 

-Vanguardia en el desarrollo de productos: colocar como productos 

líderes a los más novedosos. 

-Llave en mano: ofrecer la solución a necesidades o gustos específicos 

de un segmento de población. 

-Cautiverio: busca acaparar a la mayor parte de compradores para dejar 

sin clientes potenciales a los competidores. 

Elementos 

relacionados con el 

cliente 

- Características del mercado potencial. 

- Necesidad que cubrirán. 

- Beneficios de permanencia con el producto, servicio y/o la marca. 

- Descripción del producto que resalte sus ventajas sobre la 

competencia 

Además, no debe 

olvidar tener clara la 

respuesta a esta 

serie de preguntas: 

-¿Por qué compra mi cliente? 

-¿Qué lo hace ser fiel a una marca? 

-¿Qué espera mi cliente? 

-¿Cómo ve mi cliente a mi empresa? 

-¿Cómo le gusta ser tratado a mi cliente? 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Según Mariotti 

 Utilizar una nueva tecnología para producir un nuevo 

producto. Por lo general las tecnologías avanzadas atraen a las 

personas y les ofrecen algo adicional a lo que ya reciben. 

 Utilizar una tecnología existente para producir un nuevo bien 

que cubra una necesidad que los ya existentes no puedan 

cubrir. 

 Utilizar una tecnología ya existente para crear un producto 

viejo de una forma nueva, esto aprovecha la confianza que los 

clientes ya han depositado en el producto anterior. 

 Encontrar nuevas fuentes de recursos que brinden al productor 

la capacidad para realizar el producto de una forma más 

eficiente, tanto económica como probablemente de mayor 

calidad. 

 Identificar cómo el producto puede ser llevado a mercados en 

los que antes no se distribuía, así amplía el mercado y, por lo 

tanto, las ganancias del productor 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

MODELO DE 

NEGOCIO 

Emprendedor 

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 

El emprendedor puede auxiliarse de la planeación estratégica como una 

buena herramienta, considerando que existen elementos fundamentales 

de planeación estratégica para un negocio. 

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. 

Planear un  

negocio 

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. 

Importancia de un 

modelo 

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. 

Ramírez cita a 

Rappa (2005) 

Quien señala que el modelo de negocio es “el mecanismo por el cual un 

negocio describe la mecánica para la creación de valor económico”. Es 

decir, es una representación clara y concreta de cómo una empresa 

espera ofrecer una propuesta de valor a sus clientes. 

Diseño del modelo 

de negocio. 

El diseño del modelo de negocio que se seleccione no es definitivo, sino 

que debe evolucionar ante el entorno cambiante, lo que generará 

variaciones en el futuro de los modelos generados en el presente. 

Magretta (2002) 

Propone que un nuevo modelo de negocio debe enfocarse en diseñar su 

producto/servicio para una necesidad conocida, a través de un proceso 

innovador, o incluso basado en una mejor manera para hacer, diseñar, 

vender o distribuir un producto o servicio ya existente. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Efecifico de modelo 

de negocio 

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. 

Ejemplos 

- “Un modelo de negocio explicita el contenido, la estructura y el gobierno 

de las transacciones designadas para crear valor al explotar oportunidades 

de negocio.” 

-Chesbrough y Rosenbloom (2001) definen el modelo de negocio de una 

forma más detallada pues para ellos es necesario, después de tener una idea 

de valor. 
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CARACTERÍSTICAS 

DE LOS NEGOCIOS 

Objetivo 
El objetivo de un modelo de negocio es mantener los costos fijos bajos 

y el valor para el cliente alto para maximizar las ganancias. 

Modelos 
Los modelos de negocio con más éxito cuentan con una especie de 

“secreto” que los diferencia de otros 

Estrategias 

La estrategia de la compañía de combinar y poner a trabajar sus áreas de 

producción, capital, mercado, trabajo y administrativa, determinan un 

modelo de negocio único. 

Combinación 

La combinación de estas variables y el nivel de superioridad del modelo 

determinan sus ventajas competitivas (el “secreto” del modelo). 

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 

Algunas 

medidas 

Algunas medidas que se pueden tomar para mantener los costos lo más 

bajo posible son: ser el número uno en el área o sector, teniendo un muy 

buen control, esquema administrativo modesto, materias primas 

superiores y tecnología con alto control de calidad. 

Compañía de 

ahorros 

Las compañías que buscan ahorrar en tecnología y calidad a la larga 

pueden presentar un aumento en los costos de sus productos, ya que éstos 

suelen tener más fallas y/o rechazo por parte de los compradores. 

Consumidor 

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

disminuya, y esto se puede dar mediante diferentes medidas: aumento de 

la confiabilidad del producto, que éste sea de más fácil uso, aumento de 

la garantía y entrega rápida, entre otras. 



 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

INNOVACIÓN Y 

DIFERENCIACIÓN 

Valor obtenido 
El valor que la compañía obtiene de su diferenciación con otras depende 

también del precio y margen de ganancias. 

La compañía 

establecida 

La compañía puede establecer un precio de entrada al producto y si éste 

tiene éxito puede vender el producto a mayor precio y obtener un margen 

de ganancia mayor, considerando siempre la sensibilidad que el cliente 

tenga respecto al costo-beneficio que el mismo le brinda. 

La diferenciación o 

innovación 

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. 

Otras formas 

diferentes 

Algunas otras formas de establecer diferenciación en la cadena de valor 

incluyen trato al cliente, tiempo de entrega, garantía, calidad y servicio, 

entre otras, Las compañías que agregan diferenciación en sus productos 

y procesos son atractivas también para hacer inversiones en ellas, 

contrario a las empresas que venden productos simples o sin valor 

agregado 

Las empresas 

Las empresas deben lograr una combinación de mejor uso de recursos y 

más ideas de valor; esta mezcla puede eliminar la competencia, al tiempo 

que favorece incluso la disposición del cliente para pagar más por 

adquirir el producto. 

Características de 

puntos importantes 

 El uso de tecnologías apropiadas (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 óptimo y eficiente de recursos es clave 

para competir, tal como ya se mencionó). 

 La producción local, por una cuestión lógica de reducción de costos, 

y para una mayor adaptabilidad del producto a las características y 

necesidades locales, además, no sólo debe centrarse en el 

consumidor o en el producto, sino que debe observar toda la 

arquitectura del sistema que crea valor social y económico para 

poder retener a sus consumidores y aliados. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ELEMENTOS DE 

LOS MODELOS 

DE NEGOCIOS 

Respuestas de 

algunas preguntas 

¿Quién es el cliente potencial para la empresa? 

- ¿Está perfectamente clara la propuesta de valor que se ofrece al cliente 

potencial? 

- ¿Cuáles son las ventajas competitivas que diferencian a la empresa? 

- ¿Qué apoyos son necesarios para la eficiente producción o prestación 

del servicio? 

- ¿Con qué recursos se cuenta y cuáles es necesario conseguir? 

- ¿Hasta dónde se quiere llegar con este proyecto (futuro esperado de la 

empresa)? 

- ¿Cómo obtendrá ganancias la empresa? 

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 necesidades. 

-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 

Según Osterwalder y Pigner 

(2009), existen nueve 

elementos esenciales en el 

modelo de negocio, y éstos 

cubren las principales áreas 

del negocio: consumidores, 

oferta, infraestructura y 

viabilidad financiera: 

1. Segmento del mercado: los consumidores constituyen el 

elemento primordial de cualquier modelo de negocio, sin 

ellos la compañía sería incapaz de sobrevivir mucho tiempo. 

Podemos definir distintos segmentos del mercado y la 

compañía debe decidir a qué segmento de mercado le 

interesa llegar. 

2. Propuesta de valor: es la razón por la cual los 

consumidores prefieren a esa empresa sobre las demás. 

Forma en que la empresa resuelve un problema o 

Satisface una necesidad del cliente. Por lo general son 

soluciones innovadoras. 

3.-Canales de distribución: es la forma en que la empresa 

hará llegar los productos a sus consumidores. 

4.- Relación con los consumidores: la empresa debe 

establecer el tipo de relación que desea con los segmentos de 

mercado que le interesan. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

NATURALEZA 

DEL PROYECTO 

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. Las oportunidades están 

en cualquier parte, sólo hay que saber buscarlas 

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. 

Propuesta de valor, 

nombre de la 

empresa, 

Propuesta de valor 

Ya que tiene claro cuál es el producto o 

servicio que ofrecerá la empresa, el 

siguiente paso es redactar la propuesta de 

valor, es aquella que tiene la fuerza para 

impulsar el desarrollo del emprendimiento, 

la idea que diferenciará un producto de 

elementos similares a los de la 

competencia; dentro de su contenido 

especifica los aspectos que motivarán al 

consumidor a preferirlo, puede ser su 

precio, calidad, servicio posventa, utilidad, 

y cualquier otro atributo al que el cliente 

potencial le otorgue valor. 

Nombre de la 

empresa 

El nombre de la empresa es su carta de presentación, es el reflejo de su 

imagen, su sello distintivo y, por ende, debe reunir una serie de 

características específicas. 

Descripción de la 

empresa 

El giro de una empresa es su objeto u ocupación principal. En México 

existen tres giros en los que toda empresa se puede clasificar, de acuerdo 

con la Secretaría de Economía (SE). 

Comercial. Se dedica a la compraventa de un producto determinado. 

Industrial. Cualquier empresa de producción (manufacturera o de 

transformación) que ofrezca un producto final o intermedio (a otras 

empresas) se ubica en este giro. 

Servicios. Las empresas que ofrecen un producto intangible al 

consumidor se clasifican en este giro. 

Tamaño de la 

empresa 

El tamaño de la empresa se determina de acuerdo con la clasificación 

establecida por organismos de gobierno; por ejemplo, en México, la 

Secretaría de Economía (SE) 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ANÁLISIS FODA, MISIÓN Y 

VISIÓN DE LA EMPRESA, 

PRODUCTOS Y SERVICIOS 

DE LA EMPRESA 

Se le domina 

análisis FODA 

Por las iniciales de sus cuatro componentes: 

Fortalezas, Debilidades (ambas, directamente 

relacionadas con el proyecto y son de tipo “interno”, 

es decir, bajo el control del emprendedor para 

aprovecharse y/o complementarse) Oportunidades y 

Amenazas (variables externas difíciles de modificar 

pero predecibles y, por tanto, que hasta cierto punto 

se pueden prevenir o aprovechar). 

Misión de la 

empresa 

Por las iniciales de sus cuatro componentes: Fortalezas, 

Debilidades (ambas, directamente relacionadas con el 

proyecto y son de tipo “interno”, es decir, bajo el control 

del emprendedor para aprovecharse y/o complementarse) 

Oportunidades y Amenazas (variables externas difíciles 

de modificar pero predecibles y, por tanto, que hasta 

cierto punto se pueden prevenir o aprovechar). 

La misión debe 

reunir ciertos 

requisitos que le den 

validez y 

funcionalidad: 

Amplia. Dentro de una línea de productos, pero con 

posibilidades de expansión a otros artículos o líneas 

similares. No obstante, la amplitud no debe ser tanta que se 

pierdan la naturaleza y carácter de la empresa, o bien que 

confundan el mercado y tipo de necesidad a satisfacer. 

Motivadora. Que inspire a quienes laboran en la empresa; 

pero que no sea tan ambiciosa que se perciba como 

inalcanzable. 

Congruente. Debe reflejar los valores de la empresa, así 

como de las personas que la dirigen y trabajan en ella. La 

misión no es sólo una descripción de lo que es o pretende 

ser la empresa, sino también de su esquema de valores 

(éticos y morales). 

Visión de la 

empresa 

Al igual que la misión, la visión de la empresa es una 

declaración que ayuda el emprendedor a seguir el rumbo 

al que se dirige a largo plazo. Una visión clara permite 

establecer objetivos y estrategias que se convierten en 

acciones que inspiren a todos los miembros del equipo 

para llegar a la meta. 


