


PROPUESTAS DE 
VALOR 

1. Conceptos 

Beneficios Que la Empresa ofrece Al cliente Atraves de 
Producto

Servicio

Es una Oferta total de marca Importante para 

Desarrollo plan negocios 

Crecer su mercado 

Propuesta competitiva 

Atributos Relacionados con 

Funcionalidad 

Calidad

Oportunidad 

2.   Elementos 

Cualidades Del Producto Beneficios Cómo 

Funcionalidad 

Calidad

Precio 

Relación Con el Consumidor Respuesta cliente Hacia 
Producto

Servicio

Imagen Y Prestigio Factores que Atraen cliente Hacia una Empresa 

3.   La propuesta de valor 
Es definida por 

Metzgel y donaire Cómo la Mezcla única De

Productos 

Servicios 

Beneficios 

Valores

Fayolle 

Ámbito
 global Emprendimiento 

Trata de Crear valor 

Ronsdath Lo define Proceso 
dinámico De creación de Valor 

Incremental 

Al citar a Bruyat Señala
 dinámica 

Interrelación 
Entre Individuo y creación de valor Ligada a la Inovación 

Metzger Comenta que las Personas 

Porter Lo nombró Cadena de valor 

Mejia 

Kotler Señala Que está formada de Beneficios Que empresa Promete entregar

4.   Características 

Reflejar funcionalidad Al 

Servicio 

Imagen 

Oportunidad 

Calidad 

Precio 

Incluir información Cómo 

Plazos de entrega 

Riesgos 

Expectativas 

Visibles 
Conocer 

Reflejar 

Comunicar Lo que hace 
Mejor a la empresa 

Diferencia de la competencia 

Ser suficientemente 
Simple 

Entendible 

Buscar fidelidad Al Cliente Mostrando beneficios Que ofrecen sus 
Productos 

Servicios 

5.  Etapas Según Kotler 

Elegir amplio Posicionamiento Para Producto Ejemplo

Mayor calidad

Más seguridad 

Más prestigio 

Menos costo 

Determinar Postura de valor Para el Producto 

Desarrollar Propuesta de valor Del Producto 

Que ofrece Empresa a clientes 

Que ofrece una Empresa 

Para Clientes 

Que atraen Comprador Definiendo Empresa proactiva 

Cliente Aprecie beneficios 

Atraves de ella Identifican 

Proceso a seguir dentro negocio 

Ayuda a elegir
Indicadores 

Necesidad de recursos 

Se identifica 

Proceso seguir con negocio

Ayuda a elegir indicadores 

Necesidad de recursos 

No explican que Hace su empresa No conocen Propuesta de valor 

A 

5

Clientes 



Generación de 
ideas 

1.  Concepto Solución a 
Necesidad es

Problemas 

2.   Emprendedor 

Analizara 

Mercado 

Experiencia Que recibió el Cliente 

Alternativas Producto Existente mercado 

Empresa Tiene 
Pruebas 

Evidencias 

Reflexionará Valores cuantitativo s Se miden en Parámetro s

Mejor diseño 

Valor a la marca 

Ofreció precio menor 

Ayuda consumidor 
Reducir costos 

Reducir riesgos 

Fácil de usar 

Mejora desempeño 

Ventaja a economía 

3. Construir
propuesta de valor 

Categorias

Mejor compra O Menor costo total 

Vanguardia En el Desarrollo productos Colocar a los Líderes Más novedosos

Llave En Manos Ofrece solución A necesidades De población 

Cautiverio Busca acaparar Compradores 

Considerar Elementos relacionados Con el 

4.   Opciones 

Ofrecer mejor calidad 

Dar más Por el 

Lujo 

Crear necesidad De Tenerlo 

Ofrecer 
Lo mismo Por menos 

Menos Por mucho menos 

Emprendedor Asegurará exitos Los cuales son 

Utilizar 

Nueva tecnología 

Tecnología existente 

Tecnología ya existente 

Encontrar Fuentes de recursos 

Identificar Cómo 

Que las Personas requieren 

Sobre las Ventajas en mercado 

Y Aspiración 

Dinero 

Producto Es llevado  al Mercado 

Cliente 

Características mercado potencial 

Necesidad que cubrirán 

Beneficios Del 
Producto

Marca

Descripción producto 

Políticas 
Atención 

Servicio 

A qué precio Se Venderá 

Características De Puntos de ventas 

Canal de distribución 

Punto vista 
De la empresa 

Objetivo estratégico Cómo 

Altruismo 

Altos ingresos 

Rentabilidad 

Recursos 

Físicos Añadir texto

Logísticos

Tecnológicos 

Humanos

Inversiones 

Presentes 

Necesarias 

Futura 

Objetivos Del Plan venta 

Controles De calidad Del 
Producto 

Servicio 

5. Elementos 



Modelo De 
Negocios

1.  Definición 

Describe forma De organización 

Crea 

Captura

Entrega valor Ya sea 
Económico 

Social 

Amplio rango De Actividades 

Propósito de empresa

Estrategias 

Infraestructura 

Bienes que ofrece

Estructura organizacional 

Operaciones 

Políticas 

Relación Con los Clientes 

Diagrama De Componentes claves De la Empresa 

Integrar

Iniciar 

Operar

Estructura Que es
Util

Eficaz 

Forma De llevar acabo Actividad De 
Servicios 

Manufactura

Rappa Señala
 como 

Mecanismo Para la Creación de Valor económico 

Representación 
Clara 

Concreta 

Magretta
Propuso Que su enfoque Debe ser Diseñar producto Innovador Para 

Vender 

Distribuir

2. Planear 
negocios 

Planeación 
estratégica 

Facilitan Desarrollo de 
Elementos 

Cómo
Analisis

Foda Fuerzas, oportunidades
Debilidades y amenazas 

Industria y de
Mercado

Tecnico - operativo 

Organizacional 

Gestión recurso humano 

Financiero 

Stonehouse Consideraba
Asociación positiva 

Planeación Largo 
Plazo

Creía necesario Definir Hacia quien 
Enfocar El 

Producto 

Servicio 

3. Enprendedor Importante Planeación al inicio De las Operaciónes (empresa) Determinan 
Éxito 

Fracaso 

4. Comprenden Aspectos Cómo 

Seleccionar Asus Clientes 

Segmentar Ofertas De

Crear valor Para sus Clientes 

Salir al
Mercado 

Estrategia 

Canales

Logística 

Distribución 

Definir Procesos clave De Negocios 

Asegurar Modelo de ingresos 

5. Concepto 

Empleado 1er vez Por Peter drucker 

Manera En qué Compañía Hace negocios 

Beneficios o En ámbitos 
Estrategico

Operativo 

6. Funciones esenciales Son 3

Guía operación De Compañía 

Prever curso futura empresa 

Ayuda a planear
Estrategia 

Para 
El éxito 

Atrae A 
Líderes 

Inversionistaa 

Obliga enprendedores A aterrizar Ideas en realidad 

7. Ejemplos de autores 

Amit y zott Es el que Explícita 

Contenido 

Estructura 

Gobierno

Chesbrough Lo define Idea de valor 

Identificar segmento mercado 

Atención en costos 

Estrategias a utilizar 

Osterwalder y tucci Cómo Herramienta conceptual Establece 
Lógica del negocio 

Ejecución del proyecto 

Zimmerer Considera Resumen
Escrito Propuesta de Negocio enprendedor 

Detalles 
Financieros

Operaciónanes 

Oportunidades 

Estrategias 

Habilidades 

Betz Para el es Abstracción De un Negocio 

Profesor hamermesh y Paul Lo definen al Conjunto de
Desiciones 

Negociaciones 

Casadesus y ricart

Establecen cómo Elecciones 

Agrupan en 3

8. Características 

Describe De la Compañia

Operaciónes

Componentes 

Procesos

Funciones 

Objetivo Mantener 

Estrategia de compañia De 
Combinar 

Trabajar 

Para que 
Sea Rentable 

Beneficie económico 

De valor que Empresa Ofrece a Clientes 

De transacciones Creando
Valor 

Para Conseguir beneficio 

Resultado de 
Costo empresa

Valor consumidor 

Areas de 

Producción 

Capital 

Mercado

Trabajo

Administrativa

Costos fijos bajos

Valor alto Para el Cliente 

Políticas 

Activos

Legales 

Producto 

Servicio 

Merrilees


