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

desarrollo del emprendimiento, 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

2.1 Propuesta de valor 

Para entender la importancia que el concepto de propuesta de valor 

tiene en un negocio 

 

2.2 Modelo 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. 

- 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. 

• 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 o 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 o servicios. 

2.3 Características de los modelos de negocios 

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 

2.3.1 Bajos costos 

tiene los mismos costos que sus competidores, entonces 

tendrá las mismas ganancias. Por tanto, para aumentar el 

margen de ganancias debe disminuir los costos y así hacer 

frente a la competencia. Algunas medidas que se pueden 

tomar para mantener los costos lo más bajo posible son: ser 

el número uno en el área o sector 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2.3.2 Innovación y diferenciación 

 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, el 

procesamiento y el resultado final o producto 

terminado. 

2.5 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. 

2.6 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 

2.7 Análisis FODA, misión y visión de la empresa, productos y 

servicios de la empresa 

• El uso de tecnologías apropiadas (que favorezcan su eficiencia 

técnica, operativa, 

administrativa, financiera y de mercado). 

• Basar el modelo en la eficiencia en el uso de recursos como el 

capital y el trabajo (el uso 

óptimo y eficiente de recursos es clave para competir, tal como 

ya se mencionó). 

• La producción local, por una cuestión lógica de reducción de 

costos, y para una mayor 

adaptabilidad del producto a las características y necesidades 

locales, además, no sólo debe 

centrarse en el consumidor o en el producto, sino que debe 

observar toda la arquitectura 

del sistema que crea valor social y económico para poder 

retener a sus consumidores y 

aliados.  

 

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

consumidor, el producto que resuelve ese problema y el valor de ese producto desde la 

perspectiva del consumidor. 

• Segmento de mercado: es el grupo de consumidores a los que va dirigido el producto, 

reconociendo que los distintos segmentos del mercado tienen diferentes necesidades. En 

ocasiones el potencial de un producto sólo se aprovecha cuando se dirige a un nuevo 

segmento de mercado que resulta ser más adecuado. 

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

de valor, así como la forma en que la compañía captura o genera el valor creado en la 

cadena. 

• Generación de ingresos y ganancias: forma en que se generan los ingresos (mediante 

ventas, arrendamientos, suscripciones, etc.), el costo de la estructura y los márgenes de 

ganancia. 

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

competidores, compañías complementarias, proveedores y consumidores. La 

determinación de estos componentes permite utilizar las redes para hacer llegar mayor 

valor al consumidor. 

2.4 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 
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