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 NACIMIENTO DE LA 

IDEA DE NEGOCIO 

Propuesta de valor 

Es la mezcla única de productos, 

servicios, beneficios y valores 

agregados que la empresa ofrece 

a sus clientes 

La propuesta de 

valor debe cumplir 

con las siguientes 

características 

-Reflejar la funcionalidad, 

el servicio, la imagen, la 

oportunidad, la calidad y 

el precio que una 

empresa ofrece a los 

clientes 

-Incluir información 

importante para los 

clientes, como plazos de 

entrega y riesgos o 

expectativas 

Generación de 

ideas 

En todas partes hay 

ideas que no requieren, 

al menos en un 

principio, una inversión 

extraordinaria 

El emprendedor 

requiere, 

además, analizar 

con cuidado 

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 

Modelo de 

negocio 

 

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 

 Facilitan el desarrollo 

del 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. 

 Modelos de negocio 

comprenden los aspectos 

que se enlistan a 

continuación 

-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/distribuci

ón).  

- 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 


