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UNIDAD II 

NACIMIENTO 

DE LA IDEA 

DE NEGOCIO. 

 Metzgel y Donaire (2007), como la mezcla única de productos, servicios, beneficios y 

valores agregados que la empresa ofrece a sus clientes. 

 Según 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. 

 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.  

2.I 

PROPUESTA 

DE VALOR 

Concepto 

2.2 

GENERACIÓN 

DE IDEAS 

2.5 ELEMENTOS 

DE LOS MODELOS 

DE NEGOCIOS  

 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. 

 

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. 

 Cualidades del producto 

 Relación con el consumidor 

 Imagen y prestigio 

2.4 

CARACTERISTICAS 

DE LOS MODELOS 

DE NEGOCIOS 

Elementos a 

considerar para una 

propuesta de valor 

2.3 MODELO 

DE NEGOCIO 

 Características del mercado potencial 

 Necesidad que cubrirán 

 Beneficios del producto que resalte sus ventajas sobre la competencia 

 Políticas de atención y servicio 

 Características de las personas vendedoras o puntos de venta 

 Servicio de posventa 

El emprendedor 

requiere, 

analizar con 

cuidado:  

 El mercado 

 La experiencia que recibió el cliente 

 El producto o servicio que ofrece al cliente 

 Las alternativas y las diferencias  

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

Después es 

necesario construir 

la propuesta de 

valor.  

 Mejor compra o menor costo total 

 Vanguardia en el desarrollo de productos 

 Llave en mano 

  Cautiverio 

 Ofrecer mejor calidad 

 Dar más por el dinero 

 Lujo y aspiración, también llamado “más por más” 

 Crear la necesidad de tenerlo 

 Ofrecer lo mismo por menos 

Elementos 

relacionados 

con el cliente 

Elementos 

fundamentales 

de planeación 

 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. 

 

Los modelos 

de negocios 

comprenden: 

 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.  

 Configurar sus recursos para utilizarlos eficientemente.  

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

externos. 

 

Un modelo de 

negocio tiene 

tres funciones 

 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. 

 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. 

 El objetivo de un modelo de negocio es mantener los costos fijos bajos y el valor para el cliente alto 

para maximizar las ganancias. 

Los principales elementos que compone a un modelo de negocio, según Chesbrough y Rosenbloom, son 

los siguientes:  

 Propuesta de valor 

 Segmento de mercado 

 Estructura de la cadena de valor 

 Generación de ingresos y ganancias 

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

 Estrategia competitiva 

2.6 NATURALEZA 

DEL PROYECTO  

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 y por qué se considera justificable desarrollarlo. 

 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.  

2.7 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. 

 

2.8 PROPUESTA DE 

VALOR, NOMBRE DE LA 

EMPRESA, DESCRIPCION 

DE LA EMPRESA  

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 

PROPUESTA 

DE VALOR  

NOMBRE DE 

LA EMPRESA 

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

su sello distintivo. El nombre de la empresa debe ser:  

 Descriptivo 

 Original 

 Atractivo 

 Claro y simple 

 Significativo 

 Agradable  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 El 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, Oportunidades, 

Debilidades y Amenazas. 

 Cabe aclarar que es necesario realizar constantemente el análisis FODA pues es una herramienta muy 

útil en las revisiones periódicas indispensables para toda empresa. 

 

2.9 ANALISIS 

FODA, MISIÓN Y 

VISION DE LA 

EMPRESA, 

PRODUCTOS Y 

SERVICIOS DE LA 

EMPRESA.  

Concepto 

 

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. 

 Atención 

 Alta calidad en sus productos y/o servicios 

 Mantener una filosofía de mejoramiento continuo. 

 Innovación y/o distingos competitivos.  

La misión debe 

reunir ciertos 

requisitos 

 Amplia 

 Motivadora 

 Congruente  

 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 

 Ventajas competitivas. Peculiaridades del producto y/o servicio que lo hacen especial, lo 

cual garantiza su aceptación en el mercado; por lo general estas características son 

aspectos que hacen “únicos” a los productos y/o servicios de la empresa, en 

comparación con otros ya existentes en el mercado. 

 Distingos competitivos. Aspectos que forman parte de la estrategia de la empresa, que 

le dan imagen a la misma y que inclinarían, en un momento dado, las preferencias del 

consumidor por los productos y/o servicios de la empresa que los presente. 

BIBLIOGRAFÍA: 

UDS. Universidad del Sureste. (2022). Antología de taller del emprendedor. Unidad II. 

Plataforma digital, PDF. Recuperado el 12 de Junio de 2022.  

Misión de 

la empresa 

Visión de 

la empresa 

 Motivadora para todos los integrantes 

 Clara y entendible 

 Factible o alcanzable, aunque no sea fácil 

 Realista, considerando el entorno actual 

 Alineada con la misión y los valores de la empresa 

Visión de la 

empresa a 

corto, mediano 

y largo plazo 

A través de los objetivos 

La misión se traduce en elementos 

 

 

Los objetivos deben poseer 

Ciertos rasgos 

 

 Asignación de recursos (qué).  

 Asignación de actividades (cómo).  

 Asignación de responsables (quién).  

 Asignación de tiempos (cuándo). 

 Ser alcanzables en el plazo fijado.  

Proporcionar líneas de acción específicas (actividades).  

 Ser medibles (cuantificables).  

 Ser claros y entendibles. 

Objetivos se 

clasifican en 

Ventajas 

competitivas 


