
 

Capítulo   4    propuesta de valor 

Para entender la importancia que el 

concepto de propuesta de valor tiene 

en un negocio, Zimmerer 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. 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. 

propuesta de valor descripción 

de la experiencia que recibirá el 

cliente dada la oferta de mercado 

de la compañía y de su relación 

con el proveedor de dicho bien o 

servicio 

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 

Elementos a considerar para generar una 

propuesta de valor. 

Cualidades del producto Se refiere a los 

beneficios que ofrece el producto: 

funcionalidad, calidad y precio de dicho 

producto, entre otras. 

Relación con el consumidor Es la respuesta 

de los clientes hacia el producto/servicio, 

es decir, cuán satisfecho queda el cliente y 

qué aceptación le da al producto; esto 

implica la percepción que el cliente tiene 

de su costo-beneficio. 

Imagen y prestigio Son los factores que 

atraen a un cliente hacia una empresa y le 

permiten a ésta definirse de manera 

positiva ante sus clientes. 

Elegir un posicionamiento amplio 

para el producto como punto de 

partida (por ejemplo, mayor 

calidad, más seguridad, más 

prestigio, menos costo).  

• Determinar una postura de valor 

para el producto, tal como más por 

más, más por lo mismo, lo mismo 

por menos, menos por mucho 

menos, más por menos. 

 • Y por último, desarrollar la 

propuesta de valor total del 

producto, en la que se debe 

responder a la pregunta del cliente: 

¿por qué debo comprarle a usted? 

Imagen y prestigio Son los 

factores que atraen a un cliente 

hacia una empresa y le permiten 

a ésta definirse de manera 

positiva ante sus clientes. 

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 

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. • 

Comunicar lo que hace mejor la 

empresa o la diferencia de la 

competencia. • Ser lo 

suficientemente simple y 

entendible, para que el cliente 

propuesta de valor e innovación. La 

innovación que tiene éxito, ya sea 

técnica, comercial o de gestión, siempre 

es origen de una nueva creación de 

valor, aunque no la única. Por lo tanto, 

la creación de valor está ligada a la 

innovación y a la creación de ventajas 

competitivas sostenibles. La noción de 

valor, entendida como valor útil para el 

consumidor final, siempre está ligada a 

estas propuestas. 

 


