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Ideas originales

Cualidades

Atractivas

Duraderas

Sustentadas en un fin que agrega 
valor

Clientes dispuestos a pagar
Acompañada de modelo y plan de 

negocios

Beneficio para el cliente y la empresa

Oportunidades que se convierten en 
ideas de negocio

Existencia de demanda Nadie ha satisfecho la necesidad

Fabricación más barata o de mejor 
calidad

Hay posibilidad de sustitución 
exitosa

Hay oportunidad de mejora

Importación de productos
Localmente se puede producir más 

barato

Exportación de productos

Existencia de un nuevo invento

Posibilidad de reciclaje

Materias primas

Desperdicios

Sustitución de materiales

Producción más barata

Producción más ventajosa
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Indica

Desarrollar una ventaja competitiva 
única

Proceso dinámico de creación de 
valor incrementa

Busca la manera de añadir valor 
junto a los recursos y conocimientos 

necesarios 

El valor está ligada a la innovación y 
a la creación de ventajas 
competitivas sostenibles

Propuesta de valor

Requisitos

Reflejar la funcionalidad, el servicio, 
la imagen, la oportunidad, la calidad 
y el precio que una empresa ofrece

Incluir información importante para 
los clientes

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

comprador

Comunicar lo que hace mejor la 
empresa o la diferencia de la 

competencia

Ser lo suficientemente simple y 
entendible

Buscar la fidelidad del cliente 
Con beneficios que ofrecen sus 

productos o servicios

Etapas

Elegir un posicionamiento amplio 
para el producto como punto de 

partida

Determinar una postura de valor 
para el producto

Desarrollar la propuesta de valor 
total del producto

Parametros que cumple la propuesta 
de valor

Facilita el trabajo del cliente en algún 
aspecto

Satisface por completo nuevas 
necesidades que los consumidores 
no percibían antes, debido a la falta 

de una oferta similar

¿Mejora el desempeño o 
rendimiento del producto o servicio?

¿El producto o servicio se adapta a 
las necesidades específicas de un 

consumidor?
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Forma en que una organización 
crea, captura y entrega valor

Definido

Idea o concepto de negocios

Herramienta conceptual

Diagrama de los componentes 
clave de la empresa a integrar al 

iniciar y operar la misma

Determina su éxito o fracaso

Con planeación estratégica como 
una buena herramienta

Análisis FODA 

Análisis de la industria y del 
mercado (incluso la 

competencia).

Análisis técnico–operativo. 

Análisis organizacional y de 
gestión del recurso humano. 

Análisis financiero

Aspectos

Seleccionar a sus clientes.

Segmentar sus ofertas de 
producto/servicio.

Crear valor para sus clientes.

Conseguir y conservar a los 
clientes.

Salir al mercado 
(estrategia/canales/logística/dist

ribución).

Definir los procesos clave de 
negocio que deben llevarse a 

cabo.

Configurar sus recursos para 
utilizarlos eficientemente.

Asegurar un modelo de ingreso 
adecuado, que satisfaga a todos 
sus clientes internos y externos

Funciones esenciales

Guía las operaciones de una compañía al 
prever el curso futuro de la empresa y ayuda a 

planear una estrategia para el éxito.

Atrae a líderes e inversionistas.

Obliga a los emprendedores a 
“aterrizar” sus ideas en la 

realidad.

Características de los modelos de 
negocios

Bajos costos

Para aumentar el margen de 
ganancias debe disminuir los 

costos

Medidas a tomar

Esquema administrativo 
modesto

Materias primas superiores 

Tecnología con alto control de 
calidad

Innovación y diferenciación

debe ser de valor para el 
comprador

real y percibida por el cliente

Características

El uso de tecnologías apropiadas

Basar el modelo en la eficiencia 
en el uso de recursos como el 

capital y el trabajo

La producción local
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Responder cuestionamientos

¿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?

Principales elementos

Propuesta de valor

Segmento del mercado

Estructura de la cadena de valor

Generación de ingresos y 
ganancias

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

Estrategia competitiva

Otros

Canales de distribución

Relación con los consumidores

Flujos de efectivo

Recursos clave

Socios clave

Estructura de costos

Naturaleza del proyecto

Definir la esencia del negocio

Uso

Lluvia de ideas

Selección de ideas

Justificación de la empresa Justificar la importancia
Especificar necesidad o carencia 

a satisfacer

Propuesta de valor, nombre de 
la empresa, descripción de la 

empresa

Nombre de la empresa

Descriptivo

Original

Atractivo

Claro y simple

Significativo

Agradable

Descripción de la empresa Definir el giro de la empresa

Comercial

Industrial

Servicios

Ubicación y tamaño de la 
empresa

Ubicación
Ayuda a determinar el medio 

ambiente

Tamaño
Ayuda a clasificar según el 

organismo de gobierno
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Análisis FODA

Las fortalezas son todo lo que se 
tiene y que coloca al proyecto 
por encima de otros similares

Las debilidades son todas las 
áreas de oportunidad para 
mejorar y/o complementar

Las oportunidades, son todos 
aquellos aspectos favorables 

para la empresa

las amenazas, las que atentan o 
pudieran actuar contra el 
desarrollo de la empresa

Misión 

Razón de ser 

Características que permiten 
permanecer en el tiempo

Responde

¿Qué?

¿Quién?

¿Cómo?

Parámetros

Amplia

Motivadora

Congruente

Visión de la empresa

Declaración que ayuda el 
emprendedor a seguir el rumbo 

al que se dirige a largo plazo

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

Responder

¿Cómo será mi empresa en 
unos años? 

¿Cómo quiero que mi empresa 
sea reconocida por los clientes? 

¿Qué ofrece esta empresa a los 
clientes, proveedores y 

sociedad? 

¿Hasta dónde quiero llegar con 
esta empresa? 

¿Cuáles son los valores y 
principios que rigen las 

operaciones de esta empresa?

Objetivos

Puntos intermedios de la misión

Traduce la misión en elementos 
concretos

Rasgos

Ser alcanzables en el plazo 
fijado. 

Proporcionar líneas de acción 
específicas (actividades). 

Ser medibles (cuantificables). 

Ser claros y entendibles

Ventajas competitivas
Peculiaridades del producto y/o 

servicio que lo hacen especial

Distingos competitivos. 
Aspectos que forman parte de 

la estrategia de la empresa, que 
le dan imagen a la misma
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