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Nacimiento de 

la idea de 

negocio  

Concepto 
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  

La propuesta de valor 

es definida por Metzgel 

y Donaire (2007) 

como la mezcla única de productos, servicios, beneficios y 

valores agregados que la empresa ofrece a sus clientes. 

2.2 Generando 

ideas  

Características: 

¿Qué es? 

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. 

• 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 como proactiva 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. 

2.1 Propuesta 

de valor  

Preguntas 

para generar 

ideas 

¿Por qué es necesario el producto?  

¿Dónde puede hacerse?  

¿Cuándo debería hacerse?  

¿Cómo se hace? 

 

y de ahí podrían 

derivar otra serie de 

preguntas, por 

ejemplo:  

 

¿debe ser algo nuevo? 

¿modificado? 

¿mejorado?,  

¿económico?, ¿combinado? 

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 o pruebas que tiene la empresa sobre las ventajas en el mercado. 



  

UNIVERSIDAD DEL SURESTE 3 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

Nacimiento de 

la idea de 

negocio  

 

2.3 Modelo de 

negocio 

 

Concepto  

Planeación 

estratégica  

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 

2.4.1 Bajos 

costos 

 - 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.  

- 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. 

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 

2.4.2 Innovación 

y diferenciación 

La 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 

Funciones 

esenciales 

2.4 Características 

de los modelos 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. 

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 
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2.5 Elementos 

de los modelos 

de negocios 

 

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 

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 

Proceso creativo 

para determinar el 

producto o servicio 

de la empresa 

 

Nacimiento de 

la idea de 

negocio  

 • El primer elemento a considerar en la formación de una empresa 

de éxito radica en lo creativo de la idea que le da origen. Las 

oportunidades están en cualquier parte, sólo hay que saber 

buscarlas. 

Principales 

elementos 
 

• Propuesta de valor: ésta se obtiene mediante una descripción del problema del consumidor 

• Segmento de mercado: es el grupo de consumidores a los que va dirigido el producto 

• Estructura de la cadena de valor: posición de la compañía y las actividades en la cadena de valor 

• Generación de ingresos y ganancias: forma en que se generan los ingresos (mediante ventas, arrendamientos, 

suscripciones, etc.) 

• Posición de la compañía en la red de oferentes (competencia): identificación de competidores, compañías 

complementarias, proveedores y consumidores 

• Estrategia competitiva: manera en que la compañía intentará desarrollar una ventaja competitiva 

 
2.6 Naturaleza 

del proyecto 
• Una vez que se generan las ideas, es necesario evaluarlas mediante 

los criterios que el emprendedor juzgue convenientes, a fin de 

seleccionar la mejor de ellas. 

• En la cédula del ejercicio, efectúe una lluvia de ideas para 

seleccionar un producto y/o servicio; en caso de ser necesario, 

efectúe una segunda evaluación de las ideas. 
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2.7Justificación 

de la empresa 
 Concepto  

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. 

Nombre de la 

empresa 

• Descriptivo. La denominación, por sí misma, debe reflejar el giro de la empresa y/o sus 
características distintivas de especialización.  

• Original. La ley establece que el nombre de una empresa debe ser nuevo 

• Atractivo. Debe ser llamativo y fácil de recordar; visible, esto es, que esté bien 
identificado en el lenguaje verbal común, para facilitar su aceptación y memorización.  

• Claro y simple. Que se escriba como se pronuncia y viceversa.  

• Significativo. Que se pueda asociar con formas o significados positivos; por ejemplo, 
“Excellence” o “Excelentia”, reflejan su significado: excelencia, lo cual se asocia con cosas 
muy bien hechas, con clase, etcétera.  

• Agradable. Una característica muy importante es que el nombre sea agradable, de 
buen gusto; que no implique dobles sentidos 

Nacimiento de 

la idea de 

negocio  

 

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 

Misión  

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. 

2.8Propuesta de 

valor, nombre de la 

empresa, descripción 

de la empresa  
 

2.9Análisis FODA, 

misión y visión de la 

empresa, productos y 

servicios de la 

empresa 

Se denomina FODA por las iniciales de sus cuatro componentes: Fortalezas, Debilidades, 

Oportunidades y Amenazas  

• Atención (orientación al cliente).  

• Alta calidad en sus productos y/o servicios.  

• Mantener una filosofía de mejoramiento continuo.  

• Innovación y/o distingos competitivos, que le den a sus productos y servicios especificaciones que atraigan 
y mantengan al cliente (larga duración, garantía, sencillez de uso). 

- Motivadora para todos los integrantes de la empresa.  
- Clara y entendible. 
- Factible o alcanzable, aunque no sea fácil.  
- Realista, considerando el entorno actual y cambiante en el que se vive. 
- Alineada con la misión y los valores de la empresa 

Vision 
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