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Para entender la importancia que el concepto de propuesta de valor tiene en un negocio, 

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. 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. 

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. Aunque no siempre, 

las ideas tienen que ver con el producto; a veces el producto es el mismo pero lo que varía 

es el precio (por ejemplo las tiendas que venden todos los productos a 10 pesos), otras 

veces el cambio está en dar una utilidad posterior al envase, en ocasiones el cambio está 

en el servicio (por ejemplo las empresas de comida rápida, las que entregan a domicilio o 

las empresas que venden productos que sólo pueden adquirirse en línea), otras veces está 

en el proceso de producción (dar eficiencia y mayor rentabilidad al producto, reducir su 

costo), entre otras. 

 

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) 
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 - Análisis de la industria y del mercado (incluso la competencia). 

 - Análisis técnico 

–operativo. 

 - Análisis organizacional y de gestión del recurso humano. 

 - Análisis financiero. 

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. Al revisar el uso 

de dicho concepto, encontramos la referencia a su aplicación de diversas maneras, por 

ejemplo, algunos autores se refieren a él como la manera en que una compañía hace 

negocios (estrategia), mientras que otros autores se enfocan en el aspecto visual de 

integración de elementos del modelo. 

Tal como hemos señalado, un modelo de negocio describe las operaciones de la compañía, 

incluyendo todos sus componentes, procesos y funciones que tienen como resultado un 

costo para la empresa y un valor para el consumidor. 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 “secreto” 

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. 

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. 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. 
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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 compañía puede 

establecer un precio de entrada al producto y si éste tiene éxito puede vender el producto a mayor 

precio y obtener un margen de ganancia mayor, considerando siempre la sensibilidad que el cliente 

tenga respecto al costo-beneficio que el mismo le brinda. 

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 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. 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). 

Todo producto o servicio de una empresa debe encaminarse a la satisfacción de una necesidad o a 

la solución de un problema de un segmento de mercado definido. Lo anterior fundamenta el posible 

éxito de una empresa, por lo que se deben establecer de forma correcta y concreta esos elementos 

de éxito. Si se cumple con esto, los productos y/o servicios de la empresa poseerán ciertas 

características particulares, distintivas, que los diferenciarán de otros similares, presentes en el 

mercado. 


