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INTRODUCCION

Es importante tener las herramientas correctas y preparación

para poder empezar con un emprendimiento, muchos de

empresarios empezaron desde cero como idea hasta que se

convirtió en realidad, hoy podemos tener una idea de

emprendimiento y si utilizamos los pasos correctos nuestro

emprendimiento funcionara, pero ten en cuenta que será una

meta de largo plazo que llevara años en cumplirlo si se hace

constantemente y con dedicación.

TU SERAS EL PROXIMO EMPRESARIO



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.

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.

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.



PROPUESTA  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.

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. Además, 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).

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.

Kotler, más recientemente, señala que 
la propuesta de valor está formada por 
el conjunto de beneficios que una 
empresa promete entregar y no sólo 
por el posicionamiento de la oferta. Es 
una descripción de la experiencia que 
obtendrá el cliente a partir de la oferta 
de mercado de la compañía y de su 
relación con el proveedor de dicho bien 
o servicio (Kotler, 2005).



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.

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.



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.

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

razón por la que es necesario este punto.



Justificación de la empresa

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.

Ejercicio. A continuación
señala la justificación de tu
empresa y describe
detalladamente la
necesidad que ésta satisface
o el problema que resuelve.



ANÁLISIS 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

(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.



CONCLUSION

En conclusión es vital lo de como empezar a invertir y tener

conciencia de que no será de la noche a la mañana el éxito,

debemos tener constancia al elaborar ciertos proyectos, el

fracasar no significa que no funcionara sino será otra

oportunidad para mejorar.
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