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1.- Propuesta de valor 

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. 

La propuesta de valor es definida por Metzgel y Donaire, 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.  

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. 

 

2.- Generación de ideas 

Una forma de iniciar la generación de propuestas de valor, es utilizar algunas de las preguntas 

que Alex Osborn 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?, etcétera. 

A veces ni siquiera es necesario aportar nada nuevo en términos de tecnología o innovación 

en el producto o servicio, simplemente se trata de tener una estrategia que permita entrar en 

el mercado con ciertas ventajas que le brinden perspectivas de éxito. 

Según Mariotti, existen cinco elementos de entre los cuales un emprendedor puede elegir y 

tomar en cuenta para concretar su propuesta de valor y asegurar su éxito: 

1. Utilizar una nueva tecnología para producir un nuevo producto. Por lo general las 

tecnologías avanzadas atraen a las personas y les ofrecen algo adicional a lo que ya reciben. 
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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. 

 

3.- Modelo de negocio 

Un modelo de negocio 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. 

- Análisis técnico–operativo. 

- Análisis 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. Un modelo de negocio es la forma en que se llevará a cabo una actividad de servicios 

o manufactura, para que sea rentable y se obtengan beneficios económicos. 

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. 
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• 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. 

 

4.- Características de los modelos de negocios 

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 secretos 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. La combinación de estas variables 

y el nivel de superioridad del modelo determinan sus ventajas competitivas. 

Para que un modelo de negocio resulte atractivo y proporcione ganancias, debe poner 

especial atención en los siguientes puntos: 

- Bajos costos: si la compañía tiene los mismos costos que sus competidores, entonces tendrá 

las mismas ganancias; para aumentar el margen de ganancias debe disminuir los costos y así 

hacer frente a la competencia.  

- 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 es que si la 

empresa ofrece lo mismo que sus competidores, entonces los consumidores no tendrían por 

qué preferirla sobre las demás. 

 

5.- Elementos de los modelos de negocios 

Los principales elementos que componen a un modelo de negocio, según Chesbrough y 

Rosenbloom, son los siguientes: 

• 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. 

• 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. 
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• Generación de ingresos y ganancias: forma en que se generan los ingresos, el costo de la 

estructura y los márgenes de ganancia. 

• Posición de la compañía en la red de oferentes: identificación de competidores, compañías 

complementarias, proveedores y consumidores. 

• 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. 

6.- Naturaleza del proyecto 

Antes de iniciar cualquier negocio, es necesario definir la esencia del mismo, es decir, cuáles 

son los objetivos de crearlo, cuál es la misión que persigue y por qué se considera justificable 

desarrollarlo. A partir de la definición de la naturaleza del proyecto, el emprendedor establece 

y define qué es su negocio. 

El primer elemento a considerar en la formación de una empresa de éxito radica en lo creativo 

de la idea que le da origen. Las oportunidades están en cualquier parte, sólo hay que saber 

buscarlas. 

Una vez que se generan las ideas, es necesario evaluarlas mediante los criterios que el 

emprendedor juzgue convenientes, a fin de seleccionar la mejor de ellas. 

Una vez que selecciona una idea, es necesario que defina con más detalle en qué consiste; 

con dos ejemplos más, los lectores podrán realizar su proyecto. La idea seleccionada debe 

describirse lo más explícitamente posible. 


