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El nacimiento de un proyecto 

Elementos de los modelos de negocios. 

• Propuestas de valor y segmentos del mercado. 

• Estructura de la cadena de valor y generación de ingresos y 

ganancias 

• Posición de la compañía en la red de oferentes y estrategia 

competitiva. 

Modelo 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. 

Características de un modelo de negocios. 

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. 

Propuestas de valor. 

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. 

Generación de idead. 

En 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. 

Naturaleza del proyecto. 

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 nacimiento de un 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. 

Análisis FODA. 

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). Para redactar la lista de 

fortalezas y debilidades, es necesario pensar en aspectos como 

la experiencia que se pueda tener en el área en la que se piensa 

incursionar, además de los recursos con los que cuenta, por 

ejemplo, humanos, financieros, tecnológicos o de tiempo. Las 

fortalezas son todo lo que se tiene y que coloca al proyecto por 

encima de otros similares. Por el contrario, las debilidades son 

todas las áreas de oportunidad para mejorar y/o complementar. 

Cuando toca el turno a las oportunidades y amenazas, es 

necesario observar aspectos como: las barreras de entrada y de 

salida, las tendencias sociales, culturales y económicas, además 

de los competidores actuales; se trata de factores que resultan 

positivos, favorables, explotables, que se deben descubrir en el 

entorno en el que actúa la empresa, y que permiten obtener 

ventajas competitivas. Las oportunidades, son todos aquellos 

aspectos favorables para la empresa y las amenazas, las que 

atentan o pudieran actuar contra el desarrollo de la empresa. 

Propuestas de valor 

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, la idea que diferenciará un 

producto de elementos similares a los de la competencia 

Fuente: Antología UDS Taller del 

emprendedor 


