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PROPUESTA DE 

VALOR 

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. 

-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. 

 

-Las propuestas de valor son los 

beneficios que la empresa le ofrece al 

cliente a través de cierto producto (o 

proceso) y/o servicio. 

 

-Una propuesta de valor depende de los 

siguientes elementos: 

Cualidades del producto: Se refiere a 

los beneficios que ofrece el producto: 

funcionalidad, calidad y precio de 

dicho producto, entre otras. 

Relación con el consumidor: Es la 

respuesta de los clientes hacia el 

producto/servicio. 

Imagen y prestigio: Son los factores 

que atraen a un cliente hacia una 

empresa 

 

GENERACIÓN DE 

IDEAS 

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. 

 

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?, ¿modificado?, ¿mejorado?, 

¿económico?, ¿combinado?, etcétera. 
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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. Un modelo de 

negocio podría ser un 

diagrama de los 

componentes clave de la 

empresa a integrar al 

iniciar y operar la misma. 

Características de los 

modelos de negocios 

Para que un modelo de negocio resulte atractivo y proporcione ganancias, 

debe poner especial atención en los siguientes puntos: 

La razón por la que es necesario este punto es que si la 

empresa ofrece lo mismo que sus competidores, 

entonces los consumidores no tendrían por qué 

preferirla sobre las demás. 

El valor que la compañía obtiene de su diferenciación 

con otras depende también del precio y margen de 

ganancias. 

Bajos costos 

Innovación y 

diferenciación 

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. 

 

Elementos de los 

modelos de negocios 

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. 

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

cadena de valor, así como la forma en que la compañía captura o genera el valor 

creado en la cadena. 

Generación de ingresos y ganancias: forma en que se generan los ingresos, el 

costo de la estructura y los márgenes de ganancia. 

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

competidores, compañías complementarias, proveedores y consumidores. 

Estrategia competitiva: manera en que la compañía intentará desarrollar una 

ventaja competitiva, aprovechable y sostenible. 
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Naturaleza del 

proyecto 

A partir de la definición de la naturaleza del proyecto, el emprendedor establece y define qué es su negocio. 

 

El primer elemento a considerar en la formación de una empresa de éxito radica en lo creativo de la idea que le da 

origen. 

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, 

descripción de 

la empresa 

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. 

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. 

 

-Descriptivo 

-Original 

-Atractivo 

-Claro y simple 

-Significativo 

-Agradable 

-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. 

 

Tipos: 
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ANÁLISIS FODA 

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

decir, es un diagnóstico que facilita la toma de decisiones. 

 Se denomina FODA por las iniciales de sus cuatro componentes: Fortalezas, Debilidades, Oportunidades, 

Amenazas. 

 Para redactar la lista de fortalezas y debilidades, es necesario pensar en aspectos como la experiencia que se 

pueda tener en el área en la que se piensa incursionar, además de los recursos con los que cuenta, por ejemplo, 

humanos, financieros, tecnológicos o de tiempo. 

MISIÓN 

VISIÓN 

OBJETIVOS 

La misión de una empresa es su razón de ser; es el propósito o motivo por el cual existe y, por tanto, da sentido y 

guía sus actividades. 

La misión debe reunir ciertos requisitos que le den validez y funcionalidad: 

Amplia 

Motivadora 

Congruente 

Toda misión debe contestar tres preguntas básicas: 

-¿Qué? (Necesidad que satisface o problema que resuelve.) 

 -¿Quién? (Clientes a los cuales se pretende llegar.) 

-¿Cómo? (Forma en que será satisfecha la necesidad prevista como oportunidad.) 

-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. 

 

 

Debe ser: 

-Motivadora para todos los integrantes de la empresa. 

- Clara y entendible. 

- Factible o alcanzable, aunque no sea fácil. 

- Realista, considerando el entorno actual y cambiante en el que se vive. 

- Alineada con la misión y los valores de la empresa. 

Los objetivos son los puntos intermedios de la misión. Es el segundo paso para determinar el rumbo de la empresa y acercar 

los proyectos a la realidad (el primer paso fue redactar la misión). En los objetivos los deseos se convierten en metas y 

compromisos específicos, claros y ubicados en el tiempo. 
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