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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. 

Fayolle (2007) contextualiza el 

concepto de propuesta de valor en un 

ámbito más global al decir que el 

emprendimiento se trata de crear valor. 

Metzgel y Donaire (2007), como la 

mezcla única de productos, servicios, 

beneficios y valores agregados que la 

empresa ofrece a sus clientes. 

• 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.  

Kotler también menciona que para el 

desarrollo de la propuesta de valor se dan 

etapas 

Entonces, la propuesta de valor es 

una oferta total de marca, que es 

de gran importancia como parte 

del desarrollo del plan de negocios, 

porque al tener un fuerte impacto 

hará crecer su mercado y se 

convertirá en una propuesta 

competitiva. 

• Elegir un posicionamiento amplio para el 

producto como punto de partida. 

• 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? 

2.1 Propuesta de valor 

la propuesta de valor 

debe cumplir con las 

siguientes 

características: 
 

 

 



  

  

  

2.2 Generación de ideas 
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. 

El emprendedor requiere, además, 

analizar con cuidado:  

- El mercado: descripción del público 

al que va dirigida la propuesta de 

valor. 

 - La experiencia que recibió el cliente: 

análisis de la opinión de los clientes en 

cuanto a la propuesta de valor, ya que 

es importante recibir realimentación 

directa y verídica.  

- El producto o servicio que ofrece al 

cliente en términos de características 

o atributos de valor para el cliente. 

Una forma de iniciar la generación de 

propuestas de valor, es utilizar algunas 

de las preguntas que Alex Osborn 

(2005) 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. 

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. 

 

Elementos relacionados con el cliente: 

- Características del mercado 

potencial.  

- Necesidad que cubrirán. 38 

 - Beneficios de permanencia con el 

producto, servicio y/o la marca. 

- Descripción del producto que resalte 

sus ventajas sobre la competencia. 

Elementos relacionados con el punto 

de vista de la empresa:  

- Objetivo estratégico de la empresa  

- Cómo logrará la empresa ser 

percibida por el cliente de forma 

apropiada.  

- Recursos físicos, logísticos, 

tecnológicos y humanos necesarios. 

 

 

 

no debe olvidar tener clara la 

respuesta a esta serie de preguntas: 

•¿Por qué compra mi cliente?, ¿Qué lo 

hace ser fiel a una marca?, ¿Qué 

espera mi cliente?, ¿Cómo ve mi 

cliente a mi empresa?, ¿Cómo le gusta 

ser tratado a mi cliente? 



  

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

2.3 Modelo de negocio 

De los desarrollos de un modelo entre 

los más recomendados se encuentran: 

- Análisis FODA  

- Análisis de la industria y del mercado. 

- Análisis técnico–operativo. - Análisis 

organizacional y de gestión del 

recurso humano.  

- Análisis financiero. 

modelo de negocio podría ser un 

diagrama de los componentes clave de 

la empresa a integrar al iniciar y operar 

la misma. Una estructura que será 

ciertamente útil y eficaz si se sigue 

paso a paso cada uno de los bloques 

estratégicos que lo conforman. 

 

planear un negocio es necesario 

definir hacia quién se quiere enfocar el 

producto o servicio, ya que el cliente 

tiene una influencia positiva en el 

posicionamiento y la rentabilidad de la 

empresa, hecho que se ha confirmado 

en diversos estudios 

Al planear un negocio es necesario 

definir hacia quién se quiere enfocar el 

producto o servicio, ya que el cliente 

tiene una influencia positiva en el 

posicionamiento y la rentabilidad de la 

empresa, hecho que se ha confirmado 

en diversos estudios 

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  

El término modelo de negocio es un 

concepto relativamente nuevo como 

tal, aunque su utilización ha existido y 

ha sido recomendada desde hace 

varias décadas. 

De acuerdo con Hisrich el modelo de 

negocio se describe como un 

documento escrito, preparado por el 

emprendedor, que describe todos los 

elementos internos y externos que 

sean relevantes y estén relacionados 

con tomar un nuevo riesgo 

empresarial (Hisrich, 2008). 

 

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. 

 

 

 

 

2.7 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. 


