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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.

Generación
de ideas

Nacimiento de la idea
del negocio 

Propuesta de
valor 

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.

El producto o servicio por
sí mismo puede o no ser
nuevo ni único, pero el

emprendedor debe
buscar la manera de

añadirle valor, al conjuntar
los recursos y

conocimientos necesarios
para lograrlo.

Las ideas originales tienen las cualidades de ser
atractivas, duraderas y estar sustentadas en productos o
servicios que crean o agregan valor a clientes dispuestos
a pagar por ello.
Jeffry Timmons (1990),

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.
 Un producto susceptible de ser mejorado, ya sea
porque es muy costoso, o bien porque cuando se
descompone o se rompe, no tiene reparación.
 En un país existe un producto que en otro no es
conocido y que sería una buena oportunidad para
exportar.
 En un país se importa un producto extranjero, que
podría ser producido y comercializado en ese lugar,
con mejores atributos que el que se trae de fuera.

Análisis FODA, misión y visión de la
empresa, productos y servicios de la

empresa

modelo de negocio 
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.

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.

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, 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.

Herramientas 
 Análisis FODA (Fuerzas,
Oportunidades, Debilidades y
Amenazas).
 Análisis de la industria y del
mercado (incluso la
competencia).
 Análisis técnico-operativo.
 Annliss organizacional y de
gestión del recurso humano.
 Análisis financiero.

La importancia de un modelo de
negocio para el emprendedor es
que, por lo común, la planeación
que se aplica al inicio de las
operaciones de la empresa
determina su éxito o fracaso.

Elementos de los
modelos de

negocios
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
 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.

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.

 Descriptivo. La denominación, por sí
misma, debe reflejar el giro de la empresa
ylo sus características distintivas de
especialización.

 Original. La ley establece que el nombre de
una empresa debe ser nuevo (que no exista
ya en el mercado) y se puede constituir por
cualquier signo o símbolo, palabra o
palabras, figura, forma geométrica o
tridimensional, o bien por el nombre propio
de una persona.

 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 o términos vulgares, ya que esto
provoca rechazo inmediato en el
consumidor, aun cuando en un principio
pudiera parecer gracioso.

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 yo
complementarse) Oportunidades y
Amenazas (variables externas difíciles de
modificar pero predecibles y, por tanto,
que hasta cierto punto se pueden prevenir
o aprovechar).

Cabe aclarar que es necesario realizar
constantemente el análisis FODA pues es
una herramienta muy útil en las revisiones
periódicas indispensables para toda
empresa.
Después del análisis, es tarea del
emprendedor utilizar esa información para
planear acciones que conviertan las
debilidades en fortalezas y las amenazas
en oportunidades.


