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P R O P U E S T A  D E  V A L O R .

G E N E R A C I Ó N  D E  I D E A S

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. 
 

Para generar ideas
¿Por qué es necesario el producto? 
¿Dónde puede hacerse? 
¿Cuándo debería hacerse? 
¿Cómo se hace?
¿Debe ser algo nuevo? 
¿Modificado?, ¿Mejorado?, ¿Económico?, ¿Combinado? 

Diagrama de los componentes clave de la empresa a
integrar al iniciar y operar la misma.
 

M O D E L O  D E  N E G O C I O



E L E M E N T O S  D E  L O S  M O D E L O S  D E
N E G O C I O S

N A T U R A L E Z A  D E L  P R O Y E C T O

El objetivo de un modelo de negocio es
mantener los costos fijos bajos y el valor para
el cliente alto para maximizar las ganancias 

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.

Debe justificar la importancia de la misma, especificar
la necesidad o carencia que satisface, o bien el
problema concreto que resuelve. 

J U S T I F I C A C I Ó N  D E  L A  E M P R E S A

 C A R A C T E R Í S T I C A S  D E  L O S
M O D E L O S  D E  N E G O C I O S

Bajos costos
Innovación y diferenciación

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)
Estrategia competitiva 



A N Á L I S I S  F O D A ,  M I S I Ó N  Y
V I S I Ó N  D E  L A  E M P R E S A ,
P R O D U C T O S  Y  S E R V I C I O S  D E  L A
E M P R E S A

D E S C R I P C I Ó N  D E  L A  E M P R E S A

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. 

Tipo de empresa.

Comercial. Se dedica a la compraventa de un producto
determinado.
Industrial. Cualquier empresa de producción
(manufacturera o de transformación) que ofrezca un
producto final o intermedio (a otras empresas) se ubica
en este giro.
Servicios. Las empresas que ofrecen un producto
intangible al consumidor se clasifican en este giro. 

N O M B R E  D E  L A  E M P R E S A .  
El reflejo de su imagen, su sello distintivo y, por ende,
debe reunir una serie de características específicas.
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