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2.1 Propuesta de valor. 

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. 

 

 

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 potencial aprecie 
los beneficios. 

-Buscar la fidelidad del cliente al mostrar los beneficios que ofrecen sus 
productos o servicios. 

 

Kotler también menciona que para el desarrollo de la propuesta de valor se dan etapas (o 
posicionamientos): 

-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? 
 

2.2 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. 

 

 

 

Después de esta serie de cuestionamientos y del análisis, es necesario construir la propuesta de 
valor, misma que puede iniciarse con la elección de alguna de las categorías propuestas por 
Kaplan y Norton (2004): 

 -Mejor compra o menor costo total: consiste en fijar precios económicos (bajos), buena calidad y 
servicio. -Vanguardia en el desarrollo de productos: colocar como productos líderes a los más 
novedosos. -Llave en mano: ofrecer la solución a necesidades o gustos específicos de un 
segmento de población. -Cautiverio: busca acaparar a la mayor parte de compradores para dejar 
sin clientes potenciales a los competidores. 

 



Según Mariotti (2007), existen cinco elementos de entre los cuales un emprendedor puede 
elegir (uno o varios) y tomar en cuenta para concretar su propuesta de valor y asegurar su éxito: 

1. Utilizar una nueva tecnología para producir un nuevo producto. 
2. Utilizar una tecnología existente para producir un nuevo bien que cubra una necesidad 
que los ya existentes no puedan cubrir. 
3. Utilizar una tecnología ya existente para crear un producto viejo de una forma nueva, 
esto aprovecha la confianza que los clientes ya han depositado en el producto anterior. 
4. Encontrar nuevas fuentes de recursos que brinden al productor la capacidad para realizar 
el producto de una forma más eficiente, tanto económica como probablemente de mayor 
calidad. 
5. Identificar cómo el producto puede ser llevado a mercados en los que antes no se 
distribuía, así amplía el mercado y, por lo tanto, las ganancias del productor. 

 

2.3 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 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. 
 

Los modelos de negocio comprenden los aspectos que se enlistan a continuación: 
-Seleccionar a sus clientes. 
-Segmentar sus ofertas de producto/servicio. 
-Crear valor para sus clientes. 
-Conseguir y conservar a los clientes. 
-Salir al mercado (estrategia/canales/logística/distribución). 
-Definir los procesos clave de negocio que deben llevarse a cabo. 
-Configurar sus recursos para utilizarlos eficientemente. 
-Asegurar un modelo de ingreso adecuado, que satisfaga a todos sus clientes internos y 
externos. 
 
 

Definición: 
Un modelo de negocio explicita el contenido, la estructura y el 
gobierno de las transacciones designadas para crear valor al 
explotar oportunidades de negocio. ‖ Según Amit y Zott (2001: 
511). 
 
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. 

 

 

 


