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“PROPUESTA DE VALOR” 

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. 

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. 

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. 

Ahora bien, los atributos de los productos y 

servicios que generan la propuesta de valor, están 

relacionados con la funcionalidad, la calidad, la 

oportunidad y el precio de acuerdo al Grupo Kaizen 

(2005). 

En este sentido, Fayolle le da especial importancia 

al individuo en la propuesta de valor y, al citar a 

Bruyat (1993), señala que se da una dinámica de 

interrelación entre el individuo y la creación de 

valor. 

Kotler, más recientemente, señala que la propuesta 

de valor está formada por el conjunto de beneficios 

que una empresa promete entregar y no sólo por el 

posicionamiento de la oferta. 

Es una descripción de la experiencia que obtendrá 

el cliente a partir de la oferta de mercado de la 

compañía y de su relación con el proveedor de dicho 

bien o servicio (Kotler, 2005). 

Según Porter, la cadena de valor es un concepto 

muy importante, ya que a través de ella se 

identifican los procesos a seguir dentro del negocio, 

ayuda a elegir indicadores y necesidades de 

recursos. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

“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. 

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. 

Lujo y aspiración, también llamado “más por más”: en 

el otro extremo del espectro precio-beneficio están 

los proveedores de lujo, que prometen la experiencia 

de un estilo de vida suntuoso para consumidores con 

aspiraciones elevadas (marcas de alta moda, que son 

atractivas por dar estatus y prestigio). 

Ofrecer mejor calidad: acercarse a lo que 

tradicionalmente cualquiera reconoce (por ejemplo, 

la calidad de un reloj Rolex).  

Dar más por el dinero: en tiempos de crisis 

económica los consumidores buscan obtener un 

precio “accesible” o buscan la misma calidad por un 

precio mucho más accesible (por ejemplo, 

automóvil Lexus de Toyota de 36 000 dólares ante 

el Mercedes Benz de 72 000). 

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). 

En consideración de lo anterior, 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: 

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. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

“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. 

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. 

Ramírez cita a Rappa (2005), quien señala 

que el modelo de negocio es “el mecanismo 

por el cual un negocio describe la mecánica 

para la creación de valor económico”. 

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. 

Osterwalder, Pigneur y Tucci, definen al 

modelo de negocio como una herramienta 

conceptual; lo aprecian como un diagrama 

que los llevará a posteriori a la ejecución del 

proyecto. 

El término fue empleado por primera vez en 

1954, por Peter Drucker y su primera 

aparición en un artículo académico fue en 

1957, por parte de Bellman, así como en el 

título de un artículo en 1960 por Jones. 

Es evidente que estas elecciones 

repercutirán en el resultado final de la 

empresa o del producto, gracias a que a 

partir de ellas se generan recursos y/o 

activos. 

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). 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

” CARACTERÍSTICAS DE LOS MODELOS DE NEGOCIOS” 

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. 

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. 

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. 

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. 

Las empresas deben lograr una combinación de 

mejor uso de recursos y más ideas de valor; esta 

mezcla puede eliminar la competencia, al tiempo 

que favorece incluso la disposición del cliente 

para pagar más por adquirir el producto. 

El valor que la compañía obtiene de su 

diferenciación con otras depende también del 

precio y margen de ganancias. 

El uso de tecnologías apropiadas (que favorezcan 

su eficiencia técnica, operativa, administrativa, 

financiera y de mercado). 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

“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. 

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 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. 

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. 

“JUSTIFICACION PARA 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 nombre de la empresa es su carta de 

presentación, es el reflejo de su imagen, su sello 

distintivo y, por ende, debe reunir una serie de 

características específicas. 

“PROPUESTA DE VALOR, NOMBRE DE LA EMPRESA, DESCRIPCIÓN DE LA EMPRESA 

PROPUESTA DE VALOR” 

Agradable. Una característica muy importante es 

que el nombre sea agradable, de buen gusto; que 

no implique dobles sentidos o términos vulgares, 

ya que esto provoca rechazo inmediato en el 

consumidor, aun cuando en un principio pudiera 

parecer gracioso. 

El tamaño de la empresa se determina de acuerdo 

con la clasificación establecida por organismos de 

gobierno; por ejemplo, en México, la Secretaría de 

Economía (SE) establece la clasificación. 

El giro de una empresa es su objeto u ocupación 

principal. En México existen tres giros en los que 

toda empresa se puede clasificar, de acuerdo con 

la Secretaría de Economía (SE). 

“ANÁLISIS FODA, MISIÓN Y VISIÓN DE LA EMPRESA, PRODUCTOS Y SERVICIOS DE LA 

EMPRESA” 

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. 

La misión de una empresa es su razón de ser; es el 

propósito o motivo por el cual existe y, por tanto, 

da sentido y guía sus actividades. 

Al igual que la misión, la visión de la empresa es 

una declaración que ayuda el emprendedor a 

seguir el rumbo al que se dirige a largo plazo. 

Los objetivos son los puntos intermedios de la 

misión. Es el segundo paso para determinar el 

rumbo de la empresa y acercar los proyectos a la 

realidad (el primer paso fue redactar la misión). 

Un elemento más a resaltar en este punto es la 

importancia que la industria posee a niveles 

nacional, regional y local ya que, en gran medida, 

las proyecciones realizadas se reflejarán en este 

aspecto particular. 

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. 


