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NACIMIENTO 

DE LA IDEA 

DE NEGOCIO

PROPUESTA 

DE VALOR

Es crear una ventaja competitiva,
agregar factores que identifiquen y
diferencien a la compañía de sus
competidores y le den una posición única
y superior en el mercado. Desde una
perspectiva estratégica

-Conocer y reflejar las características, visibles o no,
que atraen a un posible
-comprador, lo que define a la empresa como proactiva
ante sus clientes.

-Comunicar lo que hace mejor la empresa o la
diferencia de la competencia.

-Ser lo suficientemente simple y entendible, para que
el cliente potencial aprecie los
beneficios.

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

GENERACION

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.

- 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.
- Las alternativas y las diferencias: qué otros

productos existen en el mercado y qué
hace diferente al producto que la empresa ofrece.
- Las evidencias o pruebas que tiene la empresa
sobre las ventajas en el mercado.



NACIMIENTO 

DE LA IDEA 

DE NEGOCIO

MODELO DE 

NEGOCIO

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.

- 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.
- 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). 

CARACTERÍSTI

CAS DE LOS 

MODELOS DE 

NEGOCIOS

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

Para que un modelo de
negocio resulte atractivo y
proporcione ganancias,
debe poner especial
atención

BAJOS COSTOS: Algunas medidas 
que se pueden tomar para 
mantener los 
costos lo más bajo posible son: ser 
el número uno en el área o sector, 
teniendo un muy buen control
INNOVACIÓN Y DIFERENCIACIÓN: La 
empresa debe hacer algo diferente 
al resto de sus competidores en la 
cadena de valor, 
es decir, en todas sus actividades y 
costos en el proceso de producción, 
desde la 
adquisición y manejo de materias 
primas



NACIMIENTO 

DE LA IDEA 

DE NEGOCIO

ELEMENTOS DE 

LOS MODELOS 

DE NEGOCIOS

El modelo de negocio proporciona 
información importante acerca 
de la selección de 
clientes, el producto o servicio a 
ofrecer, de cómo saldrá al 
mercado, de los recursos 
necesarios

NATURALEZA 

DEL PROYECTO

JUSTIFICACIÓN 

DE LA EMPRESA

- 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 
(mediante ventas, arrendamientos, suscripciones, etc.)

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

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.

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. Las oportunidades están
en cualquier parte, sólo hay
que saber buscarlas.



NACIMIENTO 

DE LA IDEA 

DE NEGOCIO

PROPUESTA DE 

VALOR, NOMBRE DE 

LA EMPRESA, 

DESCRIPCIÓN DE LA 

EMPRESA PROPUESTA 

DE VALOR

-Propuesta de valor Ya que tiene claro cuál es el producto o servicio que 
ofrecerá la empresa, el siguiente paso es redactar la propuesta de valor, es 

aquella que tiene la fuerza para impulsar el desarrollo del emprendimiento.
-Nombre de la empresa
El nombre de la empresa es su carta de presentación, es el reflejo de su 
imagen (Descriptivo, Original, Atractivo, Claro y simple, Agradable).
-Descripción de la empresa (Comercial., Industrial, Servicios).
-Ubicación y tamaño de la empresa
La ubicación de la empresa permite determinar el medio ambiente cercano a 
ésta.

ANÁLISIS FODA, 

MISIÓN Y VISIÓN DE LA 

EMPRESA, 

PRODUCTOS Y 

SERVICIOS DE 

LA EMPRESA

-ANALISIS FODA:

-MISION Y VISION DE
LA EMPRESA:

-PRODUCTOS Y SERVICIOS
DE LA EMPRESA:

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.

-FORTALEZAS
-OPORTUNIDADES
-DEBILIDADES
-AMENAZAS

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.

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.

es el medio a través del cual una empresa puede 
satisfacer las necesidades del cliente. Se trata 
de la materialización o respuesta que una 
empresa da a las necesidades reales de los 
clientes.
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