
UDS

Nombre del alumno:Pablo
David Gómez Valdez 

Nombre del mstr: Luz Elena
Cervantes 
Nutricion 



NACIMIENTO DE LA IDEA
DE NEGOCIO

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.

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?

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.
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Tal 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. 

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. 

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.



NACIMIENTO DE LA IDEA
DE NEGOCIO

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: 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.
� 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.

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).


