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Es  

La mezcla única de productos, servicios, beneficios y valores agregados que la empresa ofrece a sus clientes. 

Divide  

Características

: Son   

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

una empresa ofrece a los clientes 

Kotler menciona 

que para el 

desarrollo de la 

propuesta de valor 

se dan por etapas  

Incluir información importante para los clientes, como plazos de entrega y riesgos o 

expectativas 

 

Son   

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.   

Características 

de 

emprendedor  

Son  

Elegir un posicionamiento amplio para el producto como punto de partida 

La experiencia 

que recibió el 

cliente: 

Descripción del público al que va dirigida la 

propuesta de valor. 

El producto o servicio 

 

Buscar la fidelidad del cliente al mostrar los beneficios que ofrecen sus productos o 

servicios. 

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 

Desarrollar la propuesta de valor total del producto, en la que se debe responder a la 

pregunta del cliente 

Divide  

El mercado:  En  

 En  Análisis de la opinión de los clientes en cuanto a la 

propuesta de valor 

Las alternativas y las diferencias 

En  

Ofrece al cliente en términos de 

características o atributos de valor 

para el cliente. 

Es  

En  Qué otros productos existen en el 

mercado y qué hace diferente al 

producto que la empresa ofrece 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

  

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Categorías 

propuestas 

por Kaplan y 

Norton (2004 

 Mejor compra o menor costo total 

 Vanguardia en el desarrollo de productos 

 Llave en mano 

 Cautiverio 

 Ofrecer mejor calidad 

 Lujo y aspiración, también llamado “más por más” 

 Ofrecer lo mismo por menos: 

 

 

 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. 

Divide  

Son  

Según Mariotti 

(2007), existen 

cinco elementos Divide  

Elementos 

relacionados 

con el punto de 

vista de la 

empresa: 

1. 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.  

 2. Utilizar una tecnología existente para producir un nuevo bien que cubra una necesidad que 

los ya existentes no puedan cubrir. 

 3. 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.    

4. 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.   

 5. 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 

Elementos 

relacionados 

con el cliente: 

Son  

Son  

 Objetivo estratégico de la empresa 

 Cómo logrará la empresa ser percibida por el cliente de forma 

apropiada 

 Recursos físicos, logísticos, tecnológicos y humanos necesarios 

 Inversiones necesarias, presentes o futuras. 

 Riesgos calculados y posibles acciones. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

  

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Planeación 

estratégica 

 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. 

 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/distribución).   

 Definir los procesos clave de negocio que deben llevarse a cabo.  
 

Divide  

Son  

Casadesus-

Masanell y Ricart 

(2007), denominan 

a las acciones 

necesarias para 

establecer el 

modelo de negocio 

Son  

Modelo de 

negocio tiene 

tres funciones 

esenciales 

 Políticas: forma en la que se deben hacer las cosas.   

 Activos: forma en la que el dinero debe invertirse (obtenerse y utilizarse). 

 Legales: condiciones legales y administrativas que deben seguirse para el control de las 

categorías políticas y de activos. 

Los modelos 

de negocio 
Son  

Son  

 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. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

Definición  

Mantener los costos fijos bajos y el valor para el cliente alto para maximizar las 

ganancias 

Divide  

Es  

Características  

Objetivo Es  

Son  

Los modelos de negocio con más éxito cuentan con una especie de “secreto” que los 

diferencia de otros.  

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.  

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

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

Un modelo de negocio describe las operaciones de la compañía, incluyendo todos sus 

componentes, procesos y funciones que tienen como resultado un costo para la empresa 

y un valor para el consumidor. 

Definición  

 Ser el número uno en el área o sector, teniendo un muy buen control 

 Mantener un esquema administrativo modesto, materias primas superiores  

 Tecnología con alto control de calidad. 

Divide  

Es  

Medida si el 

costo 

disminuye  

Tipos de 

medidas Son  

Son  

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

garantía y entrega rápida, entre otras. 

Para aumentar el margen de ganancias debe disminuir los costos y así hacer frente a 

la competencia 



 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Definición  

 Propuesta de valor: ésta se obtiene mediante una descripción del problema del 

consumidor 

 Segmento de mercado: es el grupo de consumidores a los que va dirigido el 

producto 

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

cadena de valor 

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

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

competidores, compañías complementarias, proveedores y consumidores 

 

Divide  

Es  

Según 

Osterwalder y 

Pigner (2009), 

existen nueve 

elementos 

esenciales en 

el modelo de 

negocio 

Elementos 

que 

componen a 

un modelo 

de negocio 

Son  

Son  

1. Segmento del mercado: 

2. Propuesta de valor 

3. Canales de distribución 

4. Flujos de efectivo: 

5. Recursos clave 

6. Recursos clave 

7. Actividades clave 

8. Socios clave 

9. Estructura de costos 

Proporcionar  información importante acerca de la selección de clientes, el producto o 

servicio a ofrecer 

Definición  

Considerar en la formación de una empresa de éxito radica en lo creativo de la idea que le da 

origen 
Divide  

Es  

Características 

de la cédula del 

ejercicio 

Proceso 

creativo para 

determinar el 

producto o 

servicio de la 

empresa 

Son  

En la cédula del ejercicio, efectúe una lluvia de ideas para seleccionar un producto 

y/o servicio; en caso de ser necesario, efectúe una segunda evaluación de las ideas. 

 Considerar Antes de iniciar cualquier negocio, es necesario definir la esencia del mismo, 

es decir, cuáles son los objetivos de crearlo, cuál es la misión que persigue  

Son  



 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Definición  

 Justificar la importancia de la misma 

 Especificar la necesidad 

 Carencia que satisface 

 Identificar bien el problema concreto que resuelve.    

Divide  

Es  

 

Características  Son  

La justificación empresarial también puede usarse de forma interna para obtener la 

aprobación de fondos para un negocio o un proyecto en específico. 

 

Read more: https://cursosonlineweb.com/justificacion-de-una-empresa.html#ixzz7VymKImEt 

 

Definición  

 

 Motivar al consumidor a preferirlo 

 su precio 

 la calidad 

 el servicio posventa 

 Su utilidad 

 cualquier otro atributo al que el cliente potencial le otorgue valor.   

Divide  

Es  

Características  Son  

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 

Son  

 Descriptivo. 

 Original.  

 Atractivo. 

 Claro y simple. 

 Significativo 

 Agradable 

   

Son  

Tipos de 

empresa 

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

 Industrial. Cualquier empresa de producción  

 Servicios. Las empresas que ofrecen un producto intangible al consumidor se 

clasifican en este giro. 

https://cursosonlineweb.com/justificacion-de-una-empresa.html#ixzz7VymKImEt


 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

  

 

 

 

 

  

 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

Definición   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. 

 Atención (orientación al cliente).  

 Alta calidad en sus productos y/o servicios.  

 Mantener una filosofía de mejoramiento continuo. 

 Innovación y/o distingos competitivos 

Divide  

Visión de 

la empresa Son  

Requisitos que 

le den validez y 

funcionalidad 

 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. 

Misión de la 

empresa Son  

Son  

 Amplia. Dentro de una línea de productos, pero con posibilidades de expansión a 

otros artículos o líneas similares. 

 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 

Es  

Objetivos 

de la 

empresa a 

corto, 

mediano y 

largo plazo 
Son  

En elementos concretos, como: Asignación de recursos (qué),  Asignación de 

actividades (cómo), Asignación de responsables (quién). 

Ciertos rasgos o peculiaridades: Ser alcanzables en el plazo fijado, Proporcionar líneas 

de acción específicas (actividades) y ser medibles (cuantificables). 

 Objetivos a corto plazo (6 meses a 1 año).   

 Objetivos a mediano plazo (1 a 5 años).  

 Objetivos a largo plazo (5 a 10 años) 
Son  

Clasificación 

de las 

categorías  
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