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PROPUESTA DE VALOR  

Es la mezcla única de productos, servicios, 

beneficios y valores agregados que la empresa 

ofrece a sus clientes. 

Es un  proceso dinámico de creación de valor 

incremental. Este valor es creado por 

individuos que asumen riesgos en términos de 

equidad, tiempo y/o entrega profesional para 

proveerle valor a un producto (o proceso) o 

servicio 

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. 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 potencial aprecie los 

beneficios. 

• Buscar la fidelidad del cliente al mostrar 

los beneficios que ofrecen sus productos 

o servicios 

• 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? 

GENERACION 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 

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 

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.  

• Las alternativas y las diferencias: qué otros 

productos existen en el mercado y qué hace 

diferente al producto que la empresa ofrece. - 

Las evidencias o pruebas que tiene la empresa 

sobre las ventajas en el mercado 

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 

ogustos específicos de un segmento de población.  

•  Cautiverio: busca acaparar a la mayor parte de 

compradores para dejar sin clientes potenciales a 

los competidores. 

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. 

Según lo expuesto, un 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. 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 

- 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/distribuc

ión).  

- 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. 
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CARACTERSITICAS DE LOS 

MODELOS DE NEGOCIO    

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 

BAJOS COSTOS     

Las compañías que buscan ahorrar en 

tecnología y calidad a la larga pueden 

presentar un aumento en los costos de sus 

productos, ya que éstos suelen tener más 

fallas y/o rechazo por parte de los 

compradores. El consumidor concibe como 

mayor valor el hecho de que el costo se 

disminuya, y esto se puede dar mediante 

diferentes medidas: aumento de la 

confiabilidad del producto, que éste sea de 

más fácil uso, aumento de la garantía y 

entrega rápida, entre otras. 

INNOVACION Y 

DIFERENCIACION      

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. El 

valor que la compañía obtiene de su 

diferenciación con otras depende también del 

precio y margen de ganancias 

La diferenciación o innovación debe ser de 

valor para el comprador, y se proporciona al 

reducir el costo o aportar una mejor o mayor 

utilidad al producto, la diferenciación debe ser 

real y percibida por el cliente (esto es, no sólo 

tangible, sino de importancia para el cliente), 

de otra forma no habrá una preferencia por el 

producto. 

ELEMENTOS DE LOS 

MODELOS DE NEGOCIOS       

- ¿Quién es el cliente potencial para la 

empresa? –  

- ¿Está perfectamente clara la 

propuesta de valor que se ofrece al 

cliente potencial?  

- - ¿Cuáles son las ventajas competitivas 

que diferencian a la empresa?  

- - ¿Qué apoyos son necesarios para la 

eficiente producción o prestación del 

servicio? – 

-  ¿Con qué recursos se cuenta y cuáles 

es necesario conseguir? – 

-  ¿Hasta dónde se quiere llegar con 

este proyecto (futuro esperado de la 

empresa)? – 

-  ¿Cómo obtendrá ganancias la 

empresa? 

- Popuesta de valor  

- Segmento de mercado  

- Estructura de la cadena de valor 

- Generación de ingresos y ganancias  

- Posición de la compañía en la red de 

oferentes  

- Estrategia competitiva  

1. Segmento de mercado  

2. Propuesta de valor  

3. Canales de distribución  

4. Relación con los consumidores  

5. Flujos de efectivo  

6. Recursos clave  

7. Actividades clave  

8. Socios clave  

9. Estructura de costos  
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NATURALEZA DEL 

PROYECTO     

 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. 

DETERMINACION DEL 

PRODUCTO      

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. En la cédula del 

ejercicio, efectúe una lluvia de ideas para 

seleccionar un producto y/o servicio; en caso 

de ser necesario, efectúe una segunda 

evaluación de las ideas. 

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 

JUSTIFICAICON 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.. 

El producto elaborado debe satisfacer las 

necesidades y tendencias actuales que existen 

en el mercado hacia lo saludable para adquirir 

nueva 

PROPUESTA DE 

VALOR  

DESCRIPTIVO  

ORIGINAL  

ATRACTIVO  

CLARO Y SIMPLE  

SIGNIFICATIVO  

AGRADABLE  

 

- Comercial  

- Industrial  

- Servicios  
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ANALISIS FODA      

El análisis FODA es una herramienta que el 

emprendedor puede utilizar para valorar la 

viabilidad actual y futura de un proyecto, es 

decir, es un diagnóstico que facilita la toma de 

decisiones. ANALISIS FODA      

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) 

Para redactar la lista de 

fortalezas y debilidades, es 

necesario pensar en aspectos 

como la experiencia que se 

pueda tener en el área en la que 

se piensa incursionar, además 

de los recursos con los que 

cuenta, por ejemplo, humanos, 

financieros, tecnológicos o de 

tiempo. Las fortalezas son todo 

lo que se tiene y que coloca al 

proyecto por encima de otros 

similares. Por el contrario, las 

debilidades son todas las áreas 

de oportunidad para mejorar 

y/o complementar 

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. Las 

oportunidades, son todos aquellos 

aspectos favorables para la empresa 

y las amenazas, las que atentan o 

pudieran actuar contra el desarrollo 

de la empresa. 

MISION DE LA EMPRESA       

- Atención (orientación al cliente).   

- Alta calidad en sus productos y/o 

servicios.   

- Mantener una filosofía de 

mejoramiento continuo.   

- Innovación y/o distingos 

competitivos, que le den a sus 

productos y servicios especificaciones 

que atraigan y mantengan al cliente 

(larga duración, garantía, sencillez de 

uso). 

- AMPLIA 

- MOTIVADORA  

- CONGRUENTE  

-  

VISION DE LA EMPRESA       

- Motivadora para todos los 

integrantes de la empresa. - Clara y 

entendible. 

-  - Factible o alcanzable, aunque no 

sea fácil.  

- - Realista, considerando el entorno 

actual y cambiante en el que se vive. - 

Alineada con la misión y los valores de 

la empresa. 

Para escribir la visión de su empresa, el 

emprendedor puede iniciar por responder las 

siguientes preguntas:  

• ¿Cómo será mi empresa en unos años?  

• ¿Cómo quiero que mi empresa sea 

reconocida por los clientes?  

• ¿Qué ofrece esta empresa a los clientes, 

proveedores y sociedad?  

• ¿Hasta dónde quiero llegar con esta 

empresa? 

 • ¿Cuáles son los valores y principios que rigen 

las operaciones de esta empresa? 

OBJETIVOS DE LA EMPRESA       

- Asignación de recursos (qué).  

- • Asignación de actividades (cómo).  

- • Asignación de responsables (quién). 

• Asignación de tiempos (cuándo) 

- Ser alcanzables en el plazo fijado. • 

-  Proporcionar líneas de acción 

específicas (actividades). 

-  • Ser medibles (cuantificables).  

- • Ser claros y entendibles. 

- VENTAJAS COMPETITIVAS  

- DISTINGOS COMPETITIVOS  

-  


