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UNIDAD II. 

NACIMIENTO DE 

LA IDEA DE 

NEGOCIO 

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. 

Según Puchol (2005), las oportunidades 

que se convertirán en ideas de negocio 

caben en alguna de las siguientes 

categorías: 

• 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 el cliente. 

 

• 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 l 

industria. 

• Capacidad para sustituir una materia 

prima por otra que ofrezca más 

ventajas, ya sea por precio, calidad, 

disponibilidad o beneficio social. 

Una vez que se logran validar estas ideas o 

potenciales oportunidades, aparece l 

posibilidad de crear un proyecto emprendedor 

dinámico, con alto potencial de crecimiento 

económico, sustentabilidad y perdurabilidad 

2.1Propuesta de valor 

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. 

Por otro lado, Metzger (2007) 

comenta que la mayoría de 

las personas no pueden 

explicar qué hace su 

empresa; es decir, no 

conocen o no tienen clara la 

propuesta de valor de la 

empresa. 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. 

En sentido, Fayolle le 

da especial 

importancia al 

individuo en la 

propuesta de valor y, 

al citar a Bruyat 

(1993), señala que se 

da una dinámica de 

interrelación entre el 

individuo y la creación 

de valor. 



 

  

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. 

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. 

2.2Generación 

de ideas 

Una forma de iniciar la 

generación de 

propuestas de valor es 

utilizar algunas de las 

preguntas que Alex 

Osborn (2005) 

propone 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 

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 r 

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. 

 

2.3Modelo de 

negocio 

El emprendedor 

puede auxiliarse de la 

planeación estratégica 

como una buena 

herramienta, 

considerando que 

existen elementos 

fundamentales de 

planeación estratégica 

para un negocio, que 

facilitan el desarrollo 

del modelo entre los 

más recomendados se 

encuentran: 

- 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. 

De acuerdo con un estudio de 

Stonehouse & Pemberton (2002) 

“esta combinación de elementos 

tiene una asociación positiva con la 

planeación a largo plazo”. 

Definición 

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 



 

 

  

2.4Característic

as de los 

modelos de 

negocios 

2.4.1 Bajos costos 

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. 

2.5Elementos 

de los modelos 

de negocios 

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. 

Según Osterwalder y 

Pigner (2009), 

existen nueve 

elementos 

esenciales en el 

modelo de negocio, 

y éstos cubren las 

principales áreas del 

negocio: 

consumidores, 

oferta, 

infraestructura y 

viabilidad financiera: 

 

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. 

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. 

 

1. Segmento del 

mercado: 

2. Propuesta de 

valor 

3. Canales de 

distribución 

4. Flujos de efectivo 

5. Recursos clave 

6. Actividades clave 

7. Socios clave 

8. Estructura de 

costos: 

9. Relación con los 

consumidores 

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 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

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. 

2.6Naturaleza 

del proyecto 

2.7Justificación 

de la empresa 

Proceso creativo para 

determinar el producto o 

servicio de la empresa 

El primer elemento para 

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. 

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. 

Importancia de la 

justificación: 

Toma de decisiones: Sirve 

como base para evaluar la 

viabilidad de un proyecto 

antes de invertir recursos 

significativos.  

Comunicación interna: 

Permite comunicar de 

manera clara y concisa las 

razones del proyecto a 

todas las partes 

interesadas. 

Control y seguimiento: 

Facilita el seguimiento 

del progreso del 

proyecto y la 

evaluación de sus 

resultados a lo largo del 

tiempo.  Atraer 

inversores: 

Una justificación sólida 

puede ser clave para 

atraer la atención de 

inversores y obtener 

financiamiento. 

Una vez que selecciona 

una idea, es necesario 

que defina con más 

detalle en qué 

consiste; con dos 

ejemplos más, los 

lectores podrán 

realizar su proyecto. La 

idea seleccionada debe 

describirse lo más 

explícitamente posible. 

la justificación de la 

empresa es un 

elemento fundamental 

para asegurar que los 

proyectos se 

emprendan con una 

base sólida y 

estratégica, 

maximizando las 

posibilidades de éxito y 

contribuyendo al 

crecimiento sostenible 

de la organización. 



 

  

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. 

2.8 Propuesta de 

valor, nombre de 

la empresa, 

descripción de la 

empresa 

Propuesta de valor 

la idea que diferenciará un 

producto de elementos 

similares a los de la 

competencia; dentro de 

su contenido especifica los 

aspectos que motivarán al 

consumidor a preferirlo, 

puede ser su precio, 

calidad, servicio posventa, 

utilidad, y cualquier otro 

atributo al que el cliente 

potencial le otorgue valor. 

Nombre de la empresa El 

nombre de la empresa es 

su carta de presentación, 

es el reflejo de su 

imagen, su sello 

distintivo y, por ende, 

debe reunir una serie de 

características 

específicas. El nombre de 

la empresa debe ser, 

entre otras cosas 

Descripción de la 

empresa 

Tipo de empresa El giro 

de una empresa es su 

objeto u ocupación 

principal. En México 

existen tres giros en los 

que toda empresa se 

puede clasificar, de 

acuerdo con la Secretaría 

de Economía 

2.9Análisis FODA, 

misión y visión de la 

empresa, productos y 

servicios de la 

empresa 

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) 

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. 
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