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UNIDAD II.

NACIMIENTO 
DE LA IDEA DE 

NEGOCIO

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. Un  producto  es  susceptible  
de  ser  sustituido  ventajosamente  por  

otro  con mejores  atributos,  o  más  
económico  o,  en  general,  apreciado  

como  de  mayor valor por elcliente. Un 
producto susceptible de ser mejorado, ya 
sea porque es muy costoso, o bien porque 

cuando se descompone o se rompe, no 
tiene reparación. En un país existe un 
producto que en otro no es conocido y 
que sería una buena oportunidad para 
exportar. En  un  país  se  importa  un  
producto  extranjero,  que  podría  ser  

producido  y comercializado en ese lugar, 
con mejores atributosque el que se trae 

de fuera. 

El  emprendedor  o  alguien  
asociado  a  él  ha  desarrollado  
un  nuevo  invento  que puede 

producirse y comercializarse para 
obtener ganancias económicas. 

Posibilidad  de  reciclar  una  
materia  prima  o  desperdicios  
de  algún  tipo  en  la industria. 

Capacidad para sustituir una 
materia prima por otra que 

ofrezca más ventajas, ya sea por 
precio, calidad, disponibilidad o 

beneficio social.

Propuesta de valorPara 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. Desde una 
perspectiva estratégica, la clave del éxito de un negocio es desarrollar una 

ventaja competitiva única, que le permita crear valor para los consumidores y 
que le sea difícil de emular a la competencia

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 (en términos del producto, de la empresa y de su modelo de 

negocio en general).

La mejor manera para comenzar a 
alinear a los empleados y a la 

dirección, es entender el beneficio 
que la empresa trata de entregar a 

sus clientes. Por tal motivo, la 
propuesta de valor debe cumplir con 

las siguientes características:

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 comoproactiva 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.

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. 

Entonces, la propuesta de valor es una oferta 
total de marca,que es de gran importancia como 

parte del desarrollo del plan de negocios, 
porque al tener un fuerte impacto hará crecer 
su mercado y se convertirá en una propuesta 

competitiva.

2.2Generación de ideasEn  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

El emprendedor requiere, además, analizar con cuidado:-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 opruebas que tiene la 

empresa sobre las ventajas en el mercado.

Mejor  compra  o  menor  costo  total:  consiste  en  fijar  precios  económicos  (bajos), buena calidad 
y servicio. Vanguardia  en  el  desarrollo  de  productos:  colocar  como  productoslíderes  a  los más 

novedosos. Llave  en  mano:  ofrecer  la  solución  a  necesidades  o  gustos  específicos  de  un 
segmento de población. Cautiverio: busca acaparar a la mayor parte de compradores para dejar sin 

clientes potenciales a los competidores

Ofrecer  mejor  calidad:  acercarse  a  lo  que  tradicionalmente  cualquiera  reconoce (por ejemplo, la calidad 
de un reloj Rolex). Dar más por el dinero: en tiempos de crisis económica los  consumidores buscan obtener 
un precio “accesible” o buscan la misma calidadpor un precio mucho más accesible  (por  ejemplo,  automóvil  

Lexus  de  Toyota  de  36  000  dólares  anteel Mercedes Benz de 72 000). Lujo  y  aspiración,  también  
llamado  “más  por  más”:  en  el  otro  extremo  del espectro   precio-beneficio   están   los   proveedores  de   
lujo,   que   prometen   la experiencia  de  un  estilo  de  vida  suntuoso  para  consumidores  con  aspiraciones 

elevadas (marcas de alta moda, que son atractivas por dar estatus y prestigio).

Elementos relacionados con el cliente:-Características del 
mercado potencial. -Necesidad que cubrirán. -Beneficios de 

permanencia con el producto, servicio y/o la marca. -
Descripción del producto que resalte sus ventajas sobre la 

competencia. 

Políticas de atención y servicio. -A qué precio se venderá, si es posible 
compararlo con la competencia. -Características  de  las  personas  

vendedoras  o  puntos  de  venta,  así  como  tipo  de atención que sedará 
en el proceso de venta. -Canal o canales de distribución. -Servicios de 

posventa

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?

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
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UNIDAD II

Facilita el trabajo del 
cliente en algún 

aspecto.  oPosee  un  
mejor  diseño  en  

relación  con  otros  
similares  o que  

cubren  la misma 
necesidad. oLe da 

valor a la marca.oSe 
ofreceráa un precio 
menor que el de los 
otros competidores. 

oAyuda al consumidor 
a reducir otros 

costos.oReduce algún 
tipo de riesgo para el 
consumidor. oEs más 
fácil de usar que otros 
productos que cubren 
la misma necesidad.

2.3Modelo de negocioUn 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.

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.

Seleccionar a sus clientes. Segmentar sus ofertas 
deproducto/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.

propone que un nuevo modelo de negocio debe enfocarse 
en diseñar su producto/servicio  para  una  necesidad  

conocida,  a  través  de  un  proceso  innovador,  o incluso 
basado en una mejor manera para hacer, diseñar, vender o 

distribuir un producto o servicio ya existente.

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  (estrategia),  mientras  que  otros  

autores  se  enfocan  en  el  aspecto  visual  de integración de elementos del modelo.

Guía  las  operaciones  de  una  compañía  al  prever  el  
curso  futuro  de  la  empresa  y ayuda a planear una 

estrategia para el éxito. -Atrae a líderes e 
inversionistas. -Obliga a los emprendedores a 

“aterrizar” sus ideas en la realidad.

características de los modelos de negociosTal  como  hemos  señalado,  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.  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. 

Bajos costosSi 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. 

Innovación y diferenciaciónLa 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, entonces los consumidores no tendrían por qué 
preferirla sobre las demás. El valor que la compañía obtiene de 

su diferenciación con otras depende también  del  precio  y  
margen  de  ganancias.

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.

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,

Quién es el cliente potencial para la empresa? -¿Está perfectamente clara la 
propuesta de valor que seofrece al cliente potencial?-¿Cuáles son las 

ventajas competitivas que diferencian a la empresa? -¿Qué apoyos son 
necesarios para la eficiente producción o prestación del servicio? -¿Con qué 
recursos se cuenta y cuáles es necesario conseguir? -¿Hasta dónde se quiere 
llegar con este proyecto (futuro esperado de la empresa)?-¿Cómo obtendrá 

ganancias la empresa?

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 
mercadoque 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. 

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.

PROPUESTA DE 
VALOR

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. 2.Utilizar  una  

tecnología  existente  para  producir  un  nuevo  bien  que  cubra  una necesidad que los ya 
existentes no puedan cubrir. 3.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.4.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.  5.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.
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CONCLUSIÓN 

La idea de negocio es, básicamente, el servicio o producto que se quiere ofrecer, la forma en que se conseguirán los 

clientes y cómo se espera recibir ganancias de esta. Desde aquí se tendrán en cuenta todos los aspectos de la creación de la empresa y de las 

decisiones que aquí se tomen dependerá en gran parte el éxito de la misma. 

Se puede definir también una conceptualización de emprededurismo, como el proceso por el que  se  detecta  nuevas  oportunidad pon  en  

marcha  acciones  encaminadas a  detectar  oportunidades  o  generar  nuevas  actividades  innovadoras,  ya  sean empresas,  productos,  

procesos, formas  de  comercialización  o  formas  de  gestión, pudiendo asumir para ello riesgos controlados en situación de incertidumbre. 

El emprendimiento comienza siempre con la detección de una nueva oportunidad y se manifiesta a través de acciones innovadoras, esas 

acciones innovadoras pueden ser nuevas empresas, nuevos procesos, más productos, etc. Cuando el emprendimiento se manifiesta de 

manera o en forma de una nueva empresa, esta debe ser innovador 

Teniendo en cuenta estos dos factores se puede estipular que el emprendedor no existiría sino tuviera una idea de negocio teniendo en si 

una correlación clave para el logro del éxito en lo que se proponga el futuro empresario. 

La idea es importante, pero no determinante. Marca el mercado, pero no es absoluta. Lo que importa verdaderamente es la ejecución, y 

eso lo marca el equipo. La clave no es la idea, sino el modelo de negocio, y no pasa nada por equivocarse, pero hay que dedicarle mucho 

tiempo. Todo esto tiene que ver con el conocimiento de un determinado sector. 


