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NACIMIENTO DE LA IDEA DE NEGOCIO  

El emprendedor requiere, además, analizar con cuidado: 

 

Una idea original es aquella que tiene la fuerza para impulsar el 

desarrollo del emprendimiento 

 

es origen de una nueva creación de valor, aunque no la única. Por lo tanto, la creación 

de valor está ligada a la innovación y a la creación de ventajas competitivas 

sostenibles. 

La propuesta de valor es definida por Metzgel y Donaire (2007), como la mezcla única 

de productos, servicios, beneficios y valores agregados que la empresa ofrece a sus 

clientes.  

 

 

 

 

 

 

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 

la propuesta de valor debe cumplir con las siguientes características: 

 

El término modelo de negocio es un concepto relativamente nuevo como tal, aunque 

su utilización ha existido y ha sido recomendada desde hace varias décadas. Al 

revisar el uso de dicho concepto, encontramos la referencia a su aplicación de 

diversas maneras, por ejemplo, algunos autores se refieren a él como la manera en 

que una compañía hace 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 

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 

es la idea que diferenciará un producto con elementos similares a los de  

la competencia, el factor que dará a los compradores una razón para escoger ese  

producto y no otro. 

 

En consideración de lo anterior, según Mariotti 

(2007), existen cinco elementos de entre  

los cuales un emprendedor puede elegir (uno o 

varios) y tomar en cuenta para concretar  

su propuesta de valor y asegurar su éxito 

Propuesta de valor 

 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  

expectativas  

 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  

servicios. 

 

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 

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 

La importancia de un modelo de negocio para el emprendedor es que, 

por lo común, la planeación que se aplica al inicio de las operaciones de la 

empresa determina su éxito o fracaso. Un modelo de negocio es la forma 

en que se llevará a cabo una actividad de servicios o manufactura, para 

que sea rentable y se obtengan beneficios económicos 

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.  

 

 

 

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 

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

que los ya existentes no puedan cubrir 

 

Generación de ideas 

 

- 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. 

 

Modelo de negocio 

 

Naturaleza del 

proyecto 

 

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. 

 
 

 

 Descriptivo 

 Original 

 Atractivo. 

 Claro y simple. 

 Significativo 

 Agradable 

 

El nombre de la empresa es 

su carta de presentación, es 

el reflejo de su imagen, su 

sello distintivo y, por ende, 

debe reunir una serie de 

características específicas 

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 

Tipo de empresa 

 

Propuesta de valor, nombre de la 

empresa, descripción de la empresa, 

Propuesta de valor 

 

 

Comercial. Se dedica a la compraventa de un 

producto determinado.  

Industrial. Cualquier empresa de producción 

(manufacturera o de transformación) que ofrezca 

un producto final o intermedio (a otras empresas) 

se ubica en este giro. 

Servicios. Las empresas que ofrecen un producto 

intangible al consumidor se clasifican en este giro. 
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