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UNIDAD II 

2.1. 

propuestas de 

valor 

Es definida como la mezcla única de productos, servicios, beneficios y 

valores agregados que la empresa ofrece a sus clientes. Además, 

comenta que los estudios de mercado nos enseñan que el 

posicionamiento estratégico consiste en tomar una opción frente al 

mercado y la competencia por anticipado y definir cómo se quiere ser 

y cómo se espera que el mercado me perciba 

2.2 

generación 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. En definitiva, para tener éxito 

es indispensable que ambos, el consumidor y la empresa, resulten 

beneficiados en el proceso de producción y venta de bienes y servicios, 

de ahí la importancia de tener perfectamente establecida la propuesta 

de valor. 

2.3 Modelos 

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. El término abarca un amplio rango de 

actividades que conforman aspectos clave de la empresa, tales como el 

propósito de la misma, estrategias, infraestructura, bienes que ofrece, 

estructura organizacional, operaciones, políticas, relación con los 

clientes, esquemas de financiamiento y obtención de recursos, entre 

otros. 

2.4 

características 

de los modelos 

de negocios  

2.5 Elementos 

del 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.  

• 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 

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. A partir de la definición de la naturaleza del proyecto, 

el emprendedor establece y define qué es su negocio. 

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. 
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2.8 Propuesta de valor, 

nombre de la empresa, 

descripción de la 

empresa 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, la idea que diferenciará un 

producto de elementos similares a los de la competencia. 

Se denomina FODA por las iniciales de sus cuatro componentes: 

Fortalezas, Debilidades (ambas, directamente relacionadas con 

el proyecto y son de tipo “interno”, es decir, bajo el control del 

emprendedor para aprovecharse y/o complementarse) 

Oportunidades y Amenazas (variables externas difíciles de 

modificar pero predecibles y, por tanto, que hasta cierto punto 

se pueden prevenir o aprovechar). 

2.9 Análisis FODA, 

misión y visión de la 

empresa, productos 

y servicios de la 

empresa 


