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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. 

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), creador de varios libros 

que tratan acerca del desarrollo emprendedor, asegura que: “Una idea 

original es un requisito para el éxito posterior, pero de ninguna manera 

asegura el éxito en el negocio”,  

 

esto es lógico, ya que la idea, por sí misma, aunque es la esencia del 

emprendimiento, requiere una combinación de factores que beneficien su 

desarrollo; así, es uno de los puntos clave de inicio, pero debe acompañarse 

de lo que se define como un buen modelo y plan de negocios. 



 

  
Propuesta de valor 

comenta que los estudios de mercado nos enseñan que el 

posicionamiento estratégico consiste en tomar una opción 

frente al mercado y la competencia por anticipado y definir 

cómo se quiere ser y cómo se espera que el mercado me 

perciba (en términos del producto, de la empresa y de su 

modelo de negocio en general). 

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. 

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. Por tal motivo, la propuesta de 

valor debe cumplir con las siguientes características: 

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. 



 

  Generación de ideas 
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. 

Aunque no siempre, las ideas tienen que ver con el producto; a veces el producto es el mismo pero lo que 

varía es el precio (por ejemplo, las tiendas que venden todos los productos a 10 pesos), otras veces el 

cambio está en dar una utilidad posterior al envase,  

 

 

en ocasiones el cambio está en el servicio (por ejemplo las empresas de comida rápida, las que entregan a 

domicilio o las empresas que venden productos que sólo pueden adquirirse en línea), otras veces está en el 

proceso de producción (dar eficiencia y mayor rentabilidad al producto, reducir su costo), entre otras. 



 

  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. 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. 

 

Un modelo de negocio tiene tres funciones 

esenciales:  

- 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. 

 



 

  Características 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. 

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. 



 

  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. 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 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 razón por la que es necesario este punto 

es que si la empresa ofrece lo mismo que sus 

competidores, entonces los consumidores no tendrían 

por qué preferirla sobre las demás. El valor que la 

compañía obtiene de su diferenciación con otras depende 

también del precio y margen de ganancias 

Innovación y diferenciación 



 

  

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. 

Elementos de los modelos de negocios 

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. 



 

 

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; 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.  

Propuesta de valor, nombre de la empresa, descripción de la empresa Propuesta de valor 


