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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. 
 

• Existe demanda de un producto o servicio y nadie ha atendido o satisfecho bien esta necesidad. 
• Es posible fabricar un producto u ofrecer un servicio más barato o de mejor calidad que los existentes en 

este momento. 
Para entender la importancia que el concepto de propuesta de valor tiene en un negocio, 
Zimmerer (2005) describe que la meta de elaborar y desarrollar un plan estratégico 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, Fayolle 
le da especial importancia al individuo en la propuesta de valor y, al citar a Bruyat (1993), 
señala que se da una dinámica de interrelación entre el individuo y la creación de valor. 

• 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. 

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. 

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. 

CARACTERISTICAS: 

• 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. 

• La combinación de estas variables y el nivel de superioridad del modelo determinan 
sus ventajas competitivas (el “secreto” del modelo). 
 

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. El consumidor concibe 
como mayor valor el hecho de que el costo se disminuya, y esto se puede dar 
mediante diferentes medidas: aumento de la confiabilidad del producto, que 
éste sea de más fácil uso, aumento de la garantía y entrega rápida, entre 
otras. 
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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. Algunas 
otras formas de establecer diferenciación en la cadena de valor incluyen trato al 
cliente, tiempo de entrega, garantía, calidad y servicio, entre otras. 

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, por 
lo que se aconseja, antes de redactarla. 

• Propuesta de valor. 
• Segmento de mercado. 
• Estructura de la cadena de valor. 
• Generación de ingresos y ganancias. 
• Posición de la compañía en la red de oferentes (competencia). 
• Estrategias competitivas. 

Según Osterwalder y Pigner (2009), existen nueve elementos esenciales en el modelo de 
negocio: 

• Segmento de mercado. 
• Propuesta de valor. 
• Canales de distribución. 
• Relación con los consumidores 
• Flujos de efectivo. 
• Recursos claves. 
• Actividades claves. 
• Socios claves. 
• Estructura de costos. 

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

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. 

• Propuesta de valor: Ya que tiene claro cuál es el producto o servicio que ofrecerá 
la empresa. 

• Nombre de la empresa: 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. 

• Descripción de la empresa: Tipo de empresa (Comercial, industrial, servicios.) 
• Ubicación y tamaño 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. 
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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). 

Cabe aclarar que es necesario realizar constantemente el análisis FODA pues es una 
herramienta muy útil en las revisiones periódicas indispensables para toda empresa. 
Después del análisis, es tarea del emprendedor utilizar esa información para planear 
acciones que conviertan las debilidades en fortalezas y las amenazas en oportunidades 

La misión debe reunir ciertos requisitos que le den validez y funcionalidad: 

• Amplia. Dentro de una línea de productos, pero con posibilidades de expansión a 
otros artículos o líneas similares. No obstante, la amplitud no debe ser tanta que se 
pierdan la naturaleza y carácter de la empresa, o bien que confundan el mercado 
y tipo de necesidad a satisfacer. 

• Motivadora. Que inspire a quienes laboran en la empresa; pero que no sea tan 
ambiciosa que se perciba como inalcanzable. 

• Congruente. Debe reflejar los valores de la empresa, así como de las personas que 
la dirigen y trabajan en ella. La misión no es sólo una descripción de lo que es o 
pretende ser la empresa, sino también de su esquema de valores (éticos y morales). 
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