
Nombre del Alumno: Kerilin Domínguez Márquez.  

Nombre del tema: Nacimiento de la idea de negocio.   

Parcial: 2do parcial. 

Nombre de la Materia: Taller del emprendedor. 

Nombre del profesor: Beatriz Adriana Méndez González. 

Nombre de la Licenciatura: Lic. En enfermería.  

Cuatrimestre: 9veno cuatrimestre. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                                        

                                                        

 

 

                           

 

                                        

                                Cuadro sinóptico  

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

    

 

 

 

 

 

  

 

  

 

  

  

 

 

 

  

 

 

    

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

  

 

 

 

 

 

NACIMIENTO 

DE LA IDEA 

DE NEGOCIO 

 Elegir un posicionamiento amplio para el producto 

como punto de partida (por ejemplo, mayor calidad, 

más seguridad, más prestigio, menos costo).  

 Determinar una postura de valor para el producto, tal 

como más por más, más por lo mismo, lo mismo por 

menos, menos por mucho menos, más por menos.  

 Y por último, desarrollar la propuesta de valor total 

del producto, en la que se debe responder a la 

pregunta del cliente: ¿por qué debo comprarle a 

usted? 

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. El concepto de propuesta de 

valor fue originalmente difundido por Porter 

(1985), con el nombre de “cadena de valor”. 

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 

PROPUESTA DE 

VALOR 

GENERACIÓN DE 

IDEAS 

 

Una forma de iniciar la generación de propuestas de 

valor, es utilizar algunas de las preguntas que Alex 

Osborn (2005) propone para generar ideas: ¿Por qué 

es necesario el producto? ¿Dónde puede hacerse? 

¿Cuándo debería hacerse? ¿Cómo se hace?, y de ahí 

podrían derivar otra serie de preguntas, por ejemplo: 

¿debe ser algo nuevo?, ¿modificado?, ¿mejorado?, 

¿económico?, ¿combinado?, etcétera. 

ELEMENTOS DE LOS 

MODELOS DE 

NEGOCIOS 

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. 

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 

modelos de negocio con más éxito 

cuentan con una especie de “secreto” 

que los diferencia de otros. La 

estrategia de la compañía de 

combinar y poner a trabajar sus áreas 

de producción, capital, mercado, 

trabajo y administrativa, determinan 

un modelo de negocio único. 

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, el 
procesamiento y el resultado final o producto terminado. La razón por la que es necesario este punto es que 
si la empresa ofrece lo mismo que sus competidores. La diferenciación o innovación debe ser de valor para 
el comprador, y se proporciona al reducir el costo o aportar una mejor o mayor utilidad al producto, la 
diferenciación debe ser real y percibida por el cliente (esto es, no sólo tangible, sino de importancia para el 
cliente), de otra forma no habrá una preferencia por el producto. 

CARACTERÍSTICAS 

DE LOS MODELOS DE 

NEGOCIOS 

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, 

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). 

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. 

El primer elemento a considerar en la formación de una empresa de éxito radica en lo creativo de la idea que le da origen. Una vez que selecciona una 

idea, es necesario que defina con más detalle en qué consiste; con dos ejemplos más, los lectores podrán realizar su proyecto. La idea seleccionada debe 

describirse lo más explícitamente posible. 

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. La misión debe 

contener y manifestar características que le permitan permanecer en el 

tiempo, por ejemplo: 

 Atención (orientación al cliente). 

 Alta calidad en sus productos y/o servicios. 

 Mantener una filosofía de mejoramiento continuo. 

 Innovación y/o distingos competitivos, que le den a sus productos y 

servicios especificaciones que atraigan y mantengan al cliente (larga 

duración, garantía, sencillez de uso). 

Al igual que la misión, la visión de la empresa es una declaración que ayuda 

el emprendedor a seguir el rumbo al que se dirige a largo plazo. 

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; dentro de su contenido especifica los aspectos que 

motivarán al consumidor a preferirlo, puede ser su precio, calidad, servicio posventa, 

utilidad, y cualquier otro atributo al que el cliente potencial le otorgue valor. 

Además, no debe olvidar tener clara la 

respuesta a esta serie de preguntas:  

 ¿Por qué compra mi cliente?  

 ¿Qué lo hace ser fiel a una marca?  

 ¿Qué espera mi cliente?  

 ¿Cómo ve mi cliente a mi empresa?  

 ¿Cómo le gusta ser tratado a mi cliente? 

Kotler, más recientemente, 

señala que la propuesta de 

valor está formada por el 

conjunto de beneficios que una 

empresa promete entregar y no 

sólo por el posicionamiento de 

la oferta. Kotler también 

menciona que para el desarrollo 

de la propuesta de valor se dan 

etapas (o posicionamientos): 

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 

Los modelos de negocio comprenden los aspectos que se enlistan a continuación: 

 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. 

COSTO BAJO 
Si la compañía 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, teniendo un muy buen control, esquema administrativo modesto, materias primas 
superiores y tecnología con alto control de calidad. Las compañías que buscan ahorrar en tecnología y 
calidad a la larga pueden presentar un aumento en los costos de sus productos, ya que éstos suelen tener 
más fallas y/o rechazo por parte de los compradores 

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. 

La ubicación de la empresa permite determinar el medio 

ambiente cercano a ésta. Una empresa de productos 

especializados en electrónica quizá no tenga tanto éxito en un 

poblado pequeño, como pudiera serlo en una ciudad grande 

a menos, por supuesto, de que las características particulares 

de ese poblado lo distingan por tener una fuerte industria en 

el área. 

Los principales elementos que componen a un modelo de negocio, según Chesbrough y Rosenbloom, son los siguientes: 

 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. 

 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. 

 Estrategia competitiva: manera en que la compañía intentará desarrollar una ventaja competitiva, aprovechable y sostenible, por ejemplo, a partir 

de los costos, diferenciación o eficiencia de operaciones. 

 

MODELO DE 

NEGOCIOS 

Los objetivos son los puntos intermedios de la misión. Es el segundo 

paso para determinar el rumbo de la empresa y acercar los proyectos 

a la realidad (el primer paso fue redactar la misión). En los objetivos 

los deseos se convierten en metas y compromisos específicos, claros 

y ubicados en el tiempo. 

NATURALEZA DEL 

PROYECTO 

JUSTIFICACIÓN DE LA 

EMPRESA 

PROPUESTA DE 

VALOR 

ANÁLISIS FODA 
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