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Definicion de propuesta de valor
Definicion segun Wikipedia
Segln Wikipedia, una propuesta de valor es "una estrategia empresarial que maximiza la demanda a través de configurar optimamente la oferta.

Seleccionay jerarquiza los beneficios especificos de un producto o servicio que son mas valorados por la demanda, haciéndolo s asequibles y replicables segun las

capacidades y disposiciones de la empresa que los ofrece."
Concepto Fundamental

La propuesta de valor es el conjunto de beneficios y soluciones que un producto o servicio ofrece a sus clientes para resolver sus problemas o satisfacer sus necesidades. Es
una declaracién clara que explica por qué un cliente deberia elegir un producto o servicio especifico en lugar de la competen cia. En pocas palabras, se trata de mostrar como

tu producto o servicio hace la vida del cliente mas facil, mejor o mas productiva.

La propuesta de valor es uno de los elementos mas importantes al disefiar una estrategia de marketing exitosa. Define lo que tu negocio ofrece y como se diferencia de la

competencia.

« Lapropuesta de valor es la promesa Unica que una empresa hace a sus clientes sobre el valor que recibiran al usar su product o o servicio.
« Noessolounadescripcion del producto o servicio, sino una declaracion de los beneficios tangibles e intangibles que lo hacen Unico.
« Una propuesta de valor sélida resalta las caracteristicas Unicas y los beneficios que hacen que tu oferta sea atractiva para tu publico objetivo.

« Lapropuestade valor es uno de los elementos mas importantes al disefiar una estrategia de marketing exitosa. Define lo que tu negocio ofrece y cobm o se diferencia de

la competencia.


https://es.wikipedia.org/wiki/Propuesta_de_valor

¢ Por qué generar valor?

W

El cliente manda

Una premisa fundamental, es entender quién manda aqui. El cliente es quién manda y asi debe ser porque ademas es el que

paga.

Multiples opciones

En este mundo globalizado, tiene multitud de opciones para escoger, y por lo tanto escogera la que mejor se adapte a sus

necesidades.

Evitar guerra de precios
;Y si hay varias que se adaptan a sus necesidades? Entonces, claramente escogeran en funcion del precio.

Y cualquiera que haya echado unos niimeros sobre el proyecto que tiene en mente se da cuenta de que el equilibrio entre costes
e ingresos ya esta suficientemente ajustado como para entrar en una guerra que lo comprometa, y una guerra de precios puede

ser lo peor que nos puede ocurrir en este caso.


https://www.iebschool.com/blog/experiencia-cliente-marketing-digital/

Unique Selling Proposition o como generar valor

)

Ofrecer valor, no precio

Es clave entender que no vendemos por precio, sino que ofrecemos valor, y valor es todo aquello que satisface una

necesidad, resuelve un problema o supera expectativas en nuestros clientes.

Generar felicidad

Valor es todo aquello que hace feliz a tu cliente (entendiendo como felicidad todo aquello que satisface una necesidad,
resuelve un problema, supera sus expectativas). De hecho, le hace tan feliz que estaria dispuesto a pagar mas por obtener
eso que tu le ofreces.

Diferenciacion clave

Pero hoy en dia no es suficiente con generar valor, tienes que hacerlo diferente a la competencia. Buscar la lamada USP
(Unique Selling Proposition), un factor diferencial que permita ser escogido como la mejor opcion para el cliente, a

través de los Unique Selling Points (puntos Unicos y no copiables que conforman la propuesta de valor).



Componentes clave de una propuesta de valor efectiva

Segmento de cliente

A quién esta dirigido el producto

O servicio.

Beneficios clave

; Qué beneficios clave ofrece tu
producto o servicio? ;Como
resuelve los problemas o mejora

lavida del cliente?

Diferenciacion

;Qué hace que tu productoo
servicio sea Unico o superior en
comparacion con otras
soluciones disponibles en el

mercado?

Solucidn

Como el producto o servicio
aborda el problema o satisface la

necesidad.

Claridad

Una propuesta de valor debe ser
claray facil de entender. No
debe haber ambigliedades sobre
qué esta ofreciendo tu producto

o servicio.



Ejemplos de propuesta de valor

Airbnb

"Encuentra un lugar Unico para hospedarte, en cualquier lugar del mundo,

con personas locales que te daran una experiencia personalizada." Esta
propuesta comunica de manera clara lo que ofrece Airbnb (alojamientos

Unicos), el beneficio que aporta (experiencia personalizada), y como se

et 4 g diferencia de los hoteles tradicionales.
ll1o1plo)  dkslack

BelongrAnywicre: o whete Work Happens®

Slack

"Slack ayuda a equipos que buscan comunicarse de manera eficiente al

ofrecer una plataforma centralizada para mensajes, archivos e

integraciones, eliminando la dependencia del correo electrdnico."



Actividades complementarias
complementarias

D Reflexion

|dentifica las propuestas
de valor de marcas
conocidas (por ejemplo,

Apple, Amazon, Uber).

@

Analisis guiado

Descomponer los
componentes clave de

estas propuestas.




Diferencia entre Propuesta de Valor y Oferta de Producto
Producto

Conceptos Diferentes Ejemplo: Bicicleta Eléctrica
Es importante entender que la propuesta de valor no es lo « Oferta de producto: Una bicicleta eléctrica con un motor
mismo que la oferta de producto. La oferta de producto de 250W, bateria de 36Vy autonomia de hasta 40 km.

describe las caracteristicas y especificaciones de un producto o . Propuesta de valor: "Te ayudamos a ahorrar tiempo y

servicio (es decir, lo que realmente se vende), mientras que la dinero en tus desplazamientos diarios, ofreciéndote una

propuesta de valor resalta como esas caracteristicasy bicicleta eléctrica de alto rendimiento para que puedas

especificaciones satisfacen una necesidad o resuelven un llegar més répido y con menos esfuerzo.”

problema para el cliente.



La Importancia de |la Propuesta de Valor en el Desarrollo de
Negocios

Atrae a los clientes ideales

Situ propuesta de valor esta bien
alineada con las necesidades y deseos
de tus clientes potenciales, atraeras a

los clientes adecuados.

Diferenciacion en el mercado

En mercados competitivos, tu
propuesta de valor te ayuda a destacar

frente a la competencia y resaltar lo

que hace Unico a tu producto o servicio.

Fundamento para el marketing y
la comunicacion

Toda estrategia de marketing se basa
en una propuesta de valor clara. Ayuda
a formular mensajes de marketing
coherentesy efectivos que resuenen

con tu audiencia.



La propuesta de valor como base de |la estrategia empresarial

Vision clara

Alinea el equipo y los recursos alrededor de un mensaje coherente

Validaciéon del mercado

Investigacion y retroalimentacion de los clientes

Centro del modelo de negocio

680

Razon principal por la cual los clientes eligen un producto

Componentes del Modelo de Negocio Canvas relacionados con la propuesta de valor:

1. Segmentos de clientes: ;A quién estas sirviendo con tu propuesta de valor?
2. Canales: ;CoOmo entregaras tu propuesta de valor a tus clientes? (por ejemplo, canales de distribucion)
3. Relaciones con los clientes: ; COmo interactuaras con tus clientes para mantenerlos comprometidos?

4. Flujos deingresos: ;COmo generaras ingresos con tu propuesta de valor? (venta directa, suscripcion, etc.)



¢ QUE NO ES UNA PROPUESTA DE VALOR VALIDA?

Definicion correcta

La propuesta de valor es una frase o resumen de los principales beneficios de tu producto o servicio, en la que debe aparecer quién eres, a quién ayudas, sus

objetivos (los del cliente), problemas, como los resuelves y qué te diferencia de tu competencia.

No son esléganes publicitarios
Los esloganes o claims publicitarios NO son propuestas de valor validas.

Frases como... "Red Bull te da aaaaalas", "El algodon no engaiia, "Hay cosas que el dinero no puede comprar. Para todo lo demas, Mastercard." o el famoso de la DGT "Si

bebes no conduzcas."

Todas estas frases, aunque tengan sentido por si mismas, y encajen en el contexto del anuncio y el momento, no son propuestas de valor validas para las empresas, ya

que no recogen las partes fundamentales que hemos visto en la definicion anterior.

No son enunciados de posicionamiento
NO es un enunciado de posicionamiento, es decir, una frase en la que se habla de la empresa.
Frases como... "Lideres del sector desde 1995", "Ponte en mano de los mejores profesionales del sector", "El mejor precio en..."

Estas frases, no solo no aportan nada, sino que ademas tampoco sirven como propuesta de valor, y si quieres un consejo, huye de las frases "trilladas" y busca el valor

real.



BENEFICIOS DE CREAR UNA PROPUESTA DE VALOR

Describe tu marca

Ayuda a describir de una manera clara
y concisa tu marca, productos o
servicios. De esta manera podras

realizar mensajes mas eficientes.

Te ayuda a aclarar tus ideas

Este punto es fundamental. Muchos
empresarios no saben cual es su
propuesta de valor, simplemente se
dedican a vender algo, sin saber muy

bien qué aportan.

Comunica tus valores

Tienes la oportunidad de comunicar de
manera optima los valores de tu
empresa, ademas directamente a tus

clientes.

Incluye a tus clientes

Desarrollar una propuesta de valor es
muy positivo ya que se incluye de
manera clara a los clientes, y los hace

participe de tu empresa.



Actividades de Reflexidn

Company Mlue Propo:sitions

Key Differentiators

Company A: B:: ' Customer o, Company B: Company B
Innovation (Tradition) (Company B)

Ejercicio 1: Identifica tu propuesta de valor Ejercicio 2: Analisis de la competencia
Toma tu producto o servicio y formula una propuesta de valor claray concisa. Investiga a tres competidores directos y compara sus propuestas de valor. ;Como
Responde a estas preguntas: puedes diferenciarte?

«  (Quéproblema resuelves?
« ;Como loresuelves de manera Unica?

«  ;Porqué un cliente deberia elegirte a ti?



FACTORES PREVIOS PARATU
PROPUESTA DE VALOR: Analisis de
mercado y competencia




Analisis Previo para tu Propuesta de
Valor

Como habiamos comentado antes, desarrollar una propuesta de valor no es facil, y
necesita de un analisis previo para conocer en qué factor puede destacar tu

empresa a la hora de empezar a desarrollar la idea.




Precio

Tu propuesta de valor puede estar diferenciada en base a un precio inferior que al de la

competencia. Cuidado con esto, ya que mantener precios bajos no es facil.

Calidad

Orientado a entregar un nivel de calidad superior a los competidores en cada fase del proceso
productivo. No es nada facil conseguir niveles de calidad altos y sobre todo que el cliente lo

percibe en la propuesta de valor.

Marca / Status

Cuando tu marca se posiciona en la mente un grupo de consumidores gracias a su status.

Reduccidn de riesgos

Enfocar la propuesta de valoren reducir riesgos en las acciones de los clientes, como dejar

datos y comprar.

Disefo
Propuesta de valor centrada en el disefio como elemento diferenciador con la competencia

para aportar valor.

Factores Diferenciadores para tu Propuesta de Valor

Novedad

Tu propuesta de valor se basa en satisfacer necesidades nuevas que vayan surgiendo con el

paso del tiempo. Para desarrollar esta propuesta hace falta inversion en i+d.

Conveniencia

Se trata en centrar esfuerzos en el cliente cdmo, cuando y donde ellos quieran.

Desempefio

Garantizar desempeno superior a los productos de los competidores.

Reduccion de costes

Propuesta de Valor aplicada en mercados B2B que busca ayudar a los clientes a minimizar los

costes.

Customizacion

Permitir que los usuarios adapten tus productos o servicios a su gusto aportando valor en el

proceso.

Aqui puedes analizar si tu empresa destaca en algun factor de esta lista, y de esta manera centrar tu propuesta de valor hacia tus clientes.

Hay que tomar decisiones sobre estos puntos para saber exactamente donde estamos posicionados como empresa ante el mercado y la competencia.



Modelo Value Proposition Canvas

Empezaremos analizando a nuestro clienteideal, y terminaremos creando una

propuesta de valor éptima para nuestros clientes.

Para desarrollar nuestra propuesta de valor vamos a usar el modelo ""The Value

Proposition Canvas", disefiado por Alex Osterwalder y Alan Smith.



https://www.strategyzer.com/canvas/value-proposition-canvas
https://www.strategyzer.com/canvas/value-proposition-canvas

Punto de Vista del Cliente

Conocer al cliente

— Si tengo que generar valor y por ello entendemos hacer "feliz" a mi cliente, la l6gica me lleva a conocer a mi cliente lo mas

en profundidad posible.

Investigar a fondo

Debes de conocer muy bien a tu cliente para poder realizar una propuesta de valor que aporte de

verdad.

Realizar estudio

B Seria buena idea realizar un estudio a conciencia de tu cliente para

poder desarrollar esta parte con garantias.



Mapa de Empatia

©

éQué ve? (contexto social)

« ¢(Comoeselmundo quese

presenta ante sus 0jos?
« ;COmo essu familia?

« ;COmo essu entorno?

¢Quienes son sus amigos?

« ;Qué le presenta el

mercado?

®

éQué dice y hace?
(comportamiento)

;De quétemas habla?
« ¢Coémo ocupa su tiempo?
« ¢(Cémo quiere que le vean?

« Deportes, intereses,

aficiones

éQué oye?
« (A quiénescucha?

« ;Quienesson sus

influencias?
«  ¢Quédice su familia?

« (Quédicesu jefe?

D

éQué piensa y siente?

Valores

Creencias
Suenos/aspiraciones
Inquietudes

Preocupaciones



(-> CUSTOMER PROFILE

Mapa de Valor del Cliente

Tareas del Cliente Frustraciones (Pains)
Las actividades que el cliente Los problemas, obstaculos y riesgos
necesita realizar en su vida diariay que el cliente enfrenta al realizar sus
profesional. tareas.

PRODUCTS PAIN GAIN Beneficios (Gains)

SERVICES RELIEVERS CREATORS
Los resultados positivos y beneficios que el cliente espera, desea o le

sorprenderian.
—3




Tareas del Cliente Ideal

\/

©

\/
\/

\/
\/

Identificar tareas concretas

Empezamos a esbozar el mapa del cliente describiendo qué tareas o trabajos concretos tiene que realizar en su vida. Los trabajos del cliente

podrian ser las tareas que intentan realizar y completar, los problemas que intentan resolver o las necesidades que intentan satisfacer.

Enumerar actividades

Por ejemplo, aqui pueden ir acciones como pagar facturas, hacer deporte, leer mas, ir a trabajar, conseguir clientes, pasar tiempo con la familia, etc...

Analizar necesidades diarias

Digamos que son las actividades o tareas que necesita realizar en su vida.



Frustraciones del Cliente (Pains)

KOs  Problemas que molestan >|< Riesgos potenciales D Obstaculos y temores
Cualquier cosa que moleste a tus Malos resultados potenciales al hacer un Lo que impide resolver problemas o
clientes antes, durante y después de trabajo mal ono hacernada satisfacer necesidades

intentar haceruna tarea
Los Pains (frustraciones) es todo aquello que molesta a tu cliente o que le impide resolver un problema o satisfacer una necesidad.

« ;Quétemores tiene tu cliente?

« (Qué obstaculos le impiden alcanzar sus objetivos?

«  ;Qué frustraciones encuentra en relacion a la necesidad que deseamos satisfacer?
« ;Enquéfallan las actuales propuestas de valor con las que se encuentra?

« ;Quéesloque leimpide sentirse realmente satisfecho?

« ;Cudlesson aquellas cosas que le quitan el suefio?



Beneficios del Cliente (Gains)

DZ(' Resultados deseados © Utilidad y emociones
Los beneficios describen los resultados Los beneficios incluyen utilidad
y los beneficios que desean sus funcional, ganancias sociales,
clientes. Algunos beneficios son emociones positivasy ahorro de
requeridos, esperados o deseados por costes.

los clientes, y algunos los

sorprenderian.
Los Gains describen qué es lo que realmente quiere/desea tu cliente:

« ;Qué elementos da por sentado que debe contener nuestra propuesta?
« (Qué objetivos tiene? ;Qué espera conseguir?

« ¢Cémo cree que lo puede conseguir?

«  (Cémo puede sentirse realmente satisfecho?

«  ¢Quéle motiva?

«  ;Cémo definiria una situacion ideal?

« ;Como satisface al cliente la actual propuesta de valor?

Deseos y motivaciones

A la hora de poner los beneficios tienes
gue pensar en cosas como aumentar la
seguridad, disminuir el estrés, mas
felicidad...



Mapa de Valor del Cliente Completo

Tareas del Cliente

Lo que el cliente necesita hacer

Analisis Continuo

Actualizacion constante del mapa

N —
V) —

[

Frustraciones (Pains)

Lo que molesta al cliente

Beneficios (Gains)

Lo que el cliente desea obtener



Punto de Vista de |la Empresa: Mapa de Valor

Siempre partiendo de cdmo esy cdmo se comporta mi cliente, cuales son
sus frustracionesy cuales sus alegrias, estaré en disposicion de construir

mi propuesta de valor.

La idea consiste en potenciar aquellos Gains que hemos detectado que
son importantes para el cliente (Creadores de alegrias), y eliminar
todos los Pains que realmente le frustran (aliviadores de
frustraciones),y ademas haciéndolo como un traje a medida, segun el

cliente lo haria.

Para ello, utilizaremos otra herramienta, la cosa va de mapas, que se
[lama Mapa de valor. E| Mapa de valor construido por Alexander
Osterwalder e Yves Pigneur, es una herramienta que permite poner negro

sobre blanco los siguientes elementos:
PRODUCTOS Y SERVICIOS

Los productos y servicios que conforman tu propuesta. En la otra
parte, en la de la empresa, tienes que enumerar todos los productos y
servicios en los que se basa tu propuesta de valor creando una nota
adhesiva para cada elemento en el cuadro productos y servicios. En el

casode una idea nueva, una lista de los que van a conformarla.



Elementos del Mapa de Valor Empresa

ALIVIADORES DE FRUSTRACIONES

Aqui (como en el apartado anterior) debes describir como exactamente tus productos y
servicios alivian los problemas especificos de los clientes. Qué elementos de tu propuesta de

valor eliminan estas frustraciones o las combate.

Explicar de manera sencillay clara cdmo pretendes eliminar o reducir algunas de las cosas que
molestan a tus clientes antes, durante o después de que intenten realizar un trabajo o que les

impidan hacerlo.

CREADORES DE ALEGRIAS

Aqui tienes que describir como tus productos y servicios generan ganancias (gains) o beneficios

para los clientes.

Qué elementos de tu propuesta de valor generan beneficios para el cliente. Estos pueden ser,

como ya hemos visto, esperados o deseados.

Tienes que describir explicitamente como pretendes producir los resultados y beneficios que tu
cliente espera (lo que analizaste antes), desea o le sorprenderia, incluida la utilidad funcional, las
ganancias sociales, las emociones positivas y el ahorro de costes.




Checklist para Disenar la Propuesta de Valor

Se aconseja no "pintar" directamente sobre el lienzo o plantilla, sino usar adhesivos parair poniendo y quitando ideas. De esta manera sera todo mas visual y te ayudara mejor a crear tu propuesta

de valor.

Una vez realizado todo este proceso, estamos en condiciones de disefiar la propuesta de valor para tu empresa, ya que tenemos informacion valiosa del usuario, de tu negocio y de como eres

capazdeaportar valor.

Para construir una propuesta de valor en condiciones, debemos centrarnos en aquellos Pains y Gains que realmente son importantes para el cliente. No intentemos centrarnos en todos, sino en

las que realmente marcan la diferencia.
1 Incluido en modelos de negocio propios

Estaincluido en modelos de negocio propios (Canvas Model).

2 Enfoque preciso

Concéntrate en solucionar solo algunos problemas y dar algunos beneficios, pero hazlo extremadamente bien.

3 Relevancia econdmica

Concéntrate en trabajos, molestias o ganancias que una gran cantidad de clientes tienen o para que un pequefio nimero esta dispuesto a pagar una gran cantidad de dinero.

4 Alineacion con métricas de éxito

Alinearse con cdmo los clientes miden el éxito.

5 Priorizacion

Enfécate en los trabajos mas significativos, los dolores mas severos y ganancias mas relevantes.



Mas Caracteristicas de una Buena Propuesta de Valor

1  Diferenciacion significativa

Diferenciarse de la competencia de manera significativa.

2 Enfoque integral

Abordar trabajos funcionales, emocionales y sociales todos juntos.

3 Superioridad competitiva

Superar a la competencia sustancialmente en al menos una dimension.

4 Dificil de copiar

Son dificiles de copiar.

5 Enfoque en lo insatisfecho

Enfocarse en tareas insatisfechas, dolores y ganancias.



Ejemplos de Propuestas de Valor:
Google Chromecast

GOOGLE CHROMECAST

Propuesta de valor: Reproduce contenido en streaming desde tu dispositivo en la TV.

Asi de facil.

Chromecast es el producto de Google que, enchufandolo ala TV y a una red Wifi,

permite el envio de contenido desde movilesy tablets a la tv sin cables.

Aqui vemos que su propuesta gira en torno al problema o necesidad del usuario de ver

el contenido en su TV en vez del smartphone.

Por lo tanto, su propuesta de valor ofrece una solucion al problema, a la vez que da el

beneficio de la simplicidad, ya que es muy facil realizar esa tarea.



Ejemplo de Propuesta de Valor: Waze

WAZE

Propuesta de valor: Obtén la mejor ruta cada dia con la ayuda de otros conductores en

tiempo real.

Waze es una aplicacion GPS colaborativa, en la que se indica la mejor ruta para el

destino teniendo en cuenta los avisos y comentarios de los propios usuarios.

En esta propuesta de valor, vemos que se destaca el beneficio principal como seria
"obtener la mejorruta", y ademas afiade el valor de la comunidad, con lo cual eliminas

el problema de que no se actualicen los sistemas de forma rapida. Todo un acierto.




Mas Ejemplos de Propuestas de Valor

seQQura P PayPal

@ Evernote

SEQURA PAYPAL EVERNOTE

Propuesta de valor: Elimina las barreras del Propuesta de valor: La forma sencilla y segura de Propuesta de valor: Siéntete organizado sin
comercio online. pagary que te paguen. esfuerzo.

Sequra es una herramienta para poder aplazar los Todos conocemos ya a Paypal, la plataforma para Evernote es una herramienta para organizar todo,
pagos en las tiendas online, y ademas, como cliente,  realizary recibir pagos online. desde tomar notas, guardar paginas, documentos,

te permite comprar sin pagar hasta que hayas ideas, imagenes, etc...

Su propuesta es clara. Se centra en eliminar los
probado el producto.

problemas de los usuarios al realizar la tarea de Su propuesta va claramente hacia un puablico que le
Su propuesta de valor (para tiendas) esta enfocadaa  pagar online, que son la complejidad y la gusta la organizacion, le gusta sentirse organizado y
solucionar problemas, ya que directamente dice que  inseguridad. ademas se centran en solucionar el problema de la
elimina las barreras de compra en el comercio complejidad y dan el beneficio de tenerlo todo en un

online. mismo sitio.



Resumen sobre la Propuesta de Valor

Concluyendo el médulo de value proposition Canvas, algunos puntos a tener en cuenta:

Enfoque en el cliente <>  Solucién de problemas

Una propuesta de valor no se debe centrar en tu empresa o ti La mejor propuesta de valor se basa en solucionar problemas.

mismo (esos tiempos ya pasaron).

@ Investigacion obligatoria f Unicidad
Una investigacion sobre tu cliente ideal es obligatoria y Una propuesta de valor debe de ser Unica e intransferible.
fundamental.

- Aprende durante el proceso y aprovecha para conocer mejor tu empresa.

- Utiliza el material didactico disponible, te ayudara a plasmarlo mucho mejor.

- Utiliza tu propuesta de valory su mensaje en los distintos canales de la empresa.
- Haz algunas pruebas para asegurarte de que es efectiva.

- Una empresa sin una propuesta de valor bien desarrollada esta en clara desventaja sobre aquellas que si la tienen.



Técnicas y Plantillas para
Desarrollar Propuestas de Valor
Valor Eficaces

Técnica de DANE MAXWELL - El Producto
Perfecto




¢Quien es Dane Maxwell y en
en qué consiste su técnica?

Dane Maxwell es un emprendedor y mentor conocido por ayudar a otros a
construir negocios exitosos sin necesidad de ideas iniciales propias, capital
importante o habilidades técnicas avanzadas. Su metodologia para crear un
"producto perfecto" se centra en resolver problemas especificos que

enfrentan los clientes dentro de un nicho de mercado.



Componentes de la Técnica de Dane Maxwell

La técnica se basa en tres pilares fundamentales:

Identificacidon de problemas (el
"dolor" del cliente)

Se busca un problema real y especifico
dentro de un grupo de personas o
empresas. Esto se conoce como "el dolor",
y es algo que los clientes sienten tan
intensamente que estarian dispuestos a

pagar por resolverlo.

(!

Creacion de una solucion minima
viable (MVP)

Se desarrolla una version inicial del
producto o servicio que aborda el problema
principal del cliente. Este MVP se utiliza para

obtener retroalimentacion inicial.

Ilteracion basada en retroalimentacion

El producto se mejoray ajusta con base en
el feedback directo de los usuarios,
asegurando que se adapte mejor a sus

necesidades.



Pasos para Aplicar la Técnica de Dane Maxwell

Paso 1: Encuentra un Nicho y Conecta con los Clientes

Selecciona un nicho especifico: Conecta directamente con los clientes potenciales:
Identifica un mercado con el que estés familiarizado o interesado, Realiza entrevistas o conversaciones para descubrir sus problemas
como pequenas empresas, emprendedores, freelancers, mas frustrantes. Algunas preguntas clave incluyen:

educacion, etc. Cuanto mas especifico sea el nicho, mejor podras
« ;Quéesloque mastefrustraentudiaadia?
entender sus problemas.

« ;Qué procesos consumes mas tiempo y desearias optimizar?

Ejemplo: En lugar de elegir "empresas", enfocate en "propietarios ) ) ) , i ,
N o « Sipudierassolucionar un problema ahora mismo, ;cual seria?
de pequenas clinicas dentales".

Herramienta recomendada: Utiliza encuestas, foros, grupos de

redes sociales o incluso correos electrénicos para llegar al publico

objetivo.



Paso 3: Disena una Solucion
Inicial

Enfocate en resolver el
problema mas critico @ Ejemplo: Propones una

aplicacion movil que

Desarrolla unaidea de solucion ) )
permita a los pacientes

ue sea simpley directa. No i :
G piey gestionar sus citas

intentes incluir demasiadas , .
facilmente, con

funcionalidades desde el inicio. :
recordatorios
automaticos para evitar

cancelaciones.



Paso 4: Valida la Solucion con los Clientes
Clientes

Prueba tu idea con el mercado

VNN

A\ 4 Antes de invertir en el desarrollo, presenta tu solucidn a los clientes y pide su
opinion.
Muestra prototipos

[3 Muestra bocetos, prototipos o presentaciones que expliquen cdémo funciona la
solucion.
Confirma disposicion a pagar

Pregunta si estarian dispuestos a pagar por ellay cuanto.

Ejemplo: Los dentistas confirman que pagarian una suscripcion mensual por la

aplicacidn, ya que les ahorraria tiempoy reduciria cancelaciones.




Paso 5: Desarrolla el Producto
Minimo Viable (MVP)

Crea una version basica de tu solucion

Disefia el producto con las funcionalidades minimas necesarias para
resolver el problema principal. No inviertas en caracteristicas secundarias

hasta que hayas probado que el MVP es Util para los clientes.

[J Ejemplo: Lanzas una versién bésica de la aplicacién con solo dos
funciones principales: agendar citas y enviar recordatorios

automaticos.
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Paso 6: Itera y Mejora Basandote en el Feedback

Obtén retroalimentacion de los
usuarios

Pide a los clientes que usen el MVP y te den su

opinion.

/4

Analiza los comentarios

Identifica patrones y prioriza las mejoras mas

solicitadas.

Implementa mejoras

Utiliza sus comentarios para mejorar el

productoy ajustarlo mejor a sus necesidades.

Ejemplo: Algunos dentistas piden una funcidn adicional para enviar mensajes personalizados a los pacientes que no asisten. Agregas esa

funcionalidad en una actualizacion.



Ejemplo Real Aplicando la Técnica de Dane Maxwell

Caso de Estudio: Software para Gestion de Inventarios

Identificacion del Nicho

Un emprendedor decide enfocarse en pequefios comercios minoristas.
ﬁt’ It Inventory b B = G SN Q e
) ) | Iwoviny s .£‘
Descubrimiento del Problema e [ s -
p) , . i . . 0 40 .
A través de entrevistas, descubre que los duefios de estas tiendas tienen problemas para llevar un control adecuado de su /o“ = 1 I | 1 l | @

O twenr

inventario.

- - Miucs,

- . D losem .

e -4 s

Propuesta de Solucién = - —
l l - — ‘

Desarrollar un sistema sencillo basado en la nube para rastrear el inventario en tiempo real. !

et By

Fean¥ior Bobimyuie L
.

Validacién

4 El emprendedor presenta la idea a 20 pequefios comerciantes, de los cuales 15 confirman que estarian dispuestos a pagar . ' ‘ l ' - l . ' . | e

$50 al mes por la solucién.

Desarrollo del MVP

Crea un software basico con funciones de registro de productosy alertas de stock bajo.

Retroalimentacion

Los clientes solicitan reportes mas detallados. Esto se integra en lasiguiente version del producto.

Resultado

El software se convierte en un negocio rentable con clientes satisfechos.




Actividades del Modulo

|dentificacion de Problemas (Taller)

« Divide a los participantes en grupos y pideles que

seleccionen un nicho de mercado.

« Cada grupo debe realizar un "brainstorming" para
identificar posibles problemas dentro del nicho

seleccionado.
Entrevista Simulada

« Los participantes practican entrevistas con un companero
que actlia como cliente potencial. Utilizan preguntas clave

paraidentificar "dolores" reales.

Diseno de una Solucion Inicial

Basandose en los problemas identificados, cada grupo
debe disefiar una solucion inicial y presentarla al resto de la

clase.

Simulacion de Validacion

Los grupos presentan sus solucionesy otros participantes
actian como clientes, evaluando si estarian dispuestos a

pagar por la propuesta.



Recursos y Herramientas

®

Plantillas para entrevistas a
entrevistas a clientes

Documentos estructurados con
preguntas clave para identificar
problemasy necesidades de los

clientes potenciales.

ﬁ? Guias para disefar un

Producto Minimo Viable
(MVP)

Recursos que ayudan a definir
las caracteristicas esenciales
que debe tener tu solucion

inicial.

Software para bocetosy
prototipos

Herramientas como Figma o
Canva que permiten crear
visualizaciones de tu producto

antes de desarrollarlo.



Tecnicas y Plantillas para Desarrollar
Propuestas de Valor Eficaces

Técnica de Geoffrey Moore - Crossing th Chasm



¢Quién es Geoffrey Moore y qué es "Crossing the
Chasm"?

Geoffrey Moore es un experto en estrategia
empresarial y autor del libro Crossing the Chasm
(1991), una guia ampliamente reconocida para
empresas de tecnologia y startups. Su obra se
centra en cdmo las innovaciones tecnoldgicas
pueden pasar del mercado inicial (early market)
al mercado masivo, superando lo que él

denomina "el abismo" (the chasm).




Paso 2: Crea una Propuesta de Valor para el
Mercado Pragmatico

La propuesta de valor para la mayoria temprana debe abordar sus principales

preocupaciones:

9 A [~

Riesgo Prueba social Beneficio tangible
Proporciona garantias Muestra testimonios y Explica claramente cdmo
(casos de éxito, referencias de el producto mejora su

certificaciones, pruebas adoptadorestempranos. productividad o reduce

gratuitas). costos.

Ejemplo: Un software de gestion de inventarios podria enfatizar: "Reduce un

20% los costos de inventario en los primeros 3 meses de uso."




Paso 3: Construye un Producto Total

Geoffrey Moore introduce el concepto de "Producto Total", que incluye:

El producto basico Servicios complementarios
it &
Las funcionalidades principales de tu solucion. 3 Soporte técnico, formacion, instalacion.
Garantias @ {:} Pruebas sociales
Opciones de devolucion, contratos flexibles. Casos de estudio, testimonios.

Ejemplo: Una empresa que desarrolla un software de CRM podria incluir soporte técnico dedicado y una base de conocimiento como parte
del "Producto Total."



Paso 4: Domina el Marketing y las Ventas Pragmaticas

El mercado pragmatico requiere un enfoque de marketing y ventas diferente al de los adoptadores tempranos:
(3 = (O

Simplifica el mensaje Muestra evidencia Utiliza referencias

Comunica como tu producto resuelve un Proporciona métricas y resultados Los clientes pragmaticos confian mas en
testimonios de usuarios similares.

problema especifico con claridad. concretos.

Ejemplo: Una empresa de ciberseguridad podria usar un mensaje como: "Protegemos los datos de mas de

500 pequeinas empresas, garantizando una reduccion del 90% en vulnerabilidades criticas."




Paso 5: Establece un Punto de Apoyo

Para cruzar el abismo, necesitas una "cabeza de playa", un nicho donde tu producto sea dominante. Desde alli, puedes expandirte a
mercados adyacentes.

Expande con referencias

Asegura la comunicacion , . .
_ Una vez que tengas éxito, utiliza ese
Elige un segmento

Verifica que haya comunicacion entre nicho como referencia para atraera
Selecciona un nicho donde puedas ese segmento y mercados nuevos clientes.
resolver un problema critico. relacionados.

@ Ejemplo: Slack comenzé como una herramienta para equipos de desarrollo de software y luego se expandié a otros tipos
de equipos en empresas.



Ejemplo de Aplicacion Practica: Crossing the
Crossing the Chasm

1 Identificacion del Nicho

Escuelas primarias en zonas rurales que necesitan software para gestionar horarios y

calificaciones.

2 Propuesta de Valor

"Automatiza la gestidn de horarios y calificaciones, ahorrando tiempo a los maestros."

3 Producto Total

Software facil de usar, capacitacion para el personal docente, soporte técnico 24/7 y casos

de éxito en escuelas similares.

4 Punto de Apoyo

Después de dominar las escuelas rurales, se expanden a colegios privados urbanos

utilizando testimonios del nicho inicial.

Actividades del Moddulo
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Divide alos clientes en segmentos segln su perfil (innovadores, adoptadores tempranos,

etc.).

Identifica el segmento mas adecuado para enfocarte en tu estrategia inicial.

La segmentacion efectiva te permite identificar con precision donde se encuentra el
abismo en tu mercado especificoy qué grupo de clientes puede servir como puente

para cruzarlo.



Diseno de un Producto Total y Estrategia de Comunicacion

Diseiio de un Producto Total Estrategia de Comunicacion

. Define qué servicios complementarios, garantias y pruebas sociales incluirias para completar tu producto. . Disefia un mensaje simple, claroy persuasivo que responda a las preocupaciones del mercado pragmatico.

) Un mensaje efectivo debe ser conciso, enfocado en beneficios tangiblesy respaldado por evidencia

concretaque reduzca la percepcidn de riesgo.
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Conclusion

Definir nicho

Identificar un segmento especifico como punto

de entrada

Expandir

Crecer desde el nicho inicial a mercados

adyacentes

establecerse como lideres en un nicho y escalar de manera sostenible.

\Y/ o
N
aY
=
r
L

Este modulo equipa a los participantes con un marco estratégico para superar el desafio critico de pasar del mercado inicial al mercado

masivo. Al aplicar los conceptos de Geoffrey Moore, las empresas pueden construir confianza en los segmentos pragmaticos,

Crear propuesta

Desarrollar una propuesta de valor pragmatica

Producto total

Ofrecer una solucion completa con servicios y

garantias

Marketing pragmatico

Comunicar con evidencias y testimonios



Técnicas y Plantillas para
Desarrollar Propuestas de
Valor Eficaces

Técnica de STEVE BLANK - El Desarrollo de
Desarrollo de Clientes




¢Quién es Steve Blank y qué es |la Técnica XYZ?

Steve Blank es un reconocido empresario, mentor y autor de The Startup
Owner's Manual y Four Steps to the Epiphany. Es considerado uno de los

fundadores del movimiento Lean Startup y un defensor del desarrollo agil de
clientes.

La Técnica XYZ:

La técnica XYZ es una formula para disefiar una propuesta de valor claray
estructurada. Se utiliza principalmente para comunicar de forma precisa qué

hace tu producto, quién se beneficiara de ély qué resultado aporta.

3




Formula de XYZ:

**

X: Cliente Ideal Y: Problema o Necesidad

Define a quién esta dirigido tu producto o Explica qué problema o necesidad

servicio (el cliente ideal). especifica estas resolviendo (el beneficio
principal).

*

<

Z: Solucidn Unica

Describe cdmo tu producto o servicio resuelve el problema de una forma Gnica o mejor que las
alternativas existentes.

Formato final de XYZ:

"Ayudamos a [X] a resolver [Y] mediante [Z]."




Importancia de la Técnica XYZ

Simplicidad y claridad Enfoque en el cliente

Permite explicar rapidamente el proposito y el valor Obliga a las empresas a entender profundamente a
de tu producto a clientes, inversionistas y socios. su publico objetivo y sus necesidades.
Diferenciacion Base para marketing

Resalta lo que hace Unico a tu producto o servicio Sirve como punto de partida para disenar campanas
frente a la competencia. publicitarias, paginas web y otros materiales

promocionales.



Componentes de la Técnica XYZ

X: Cliente Ideal (éPara quién es?)

« Definetu cliente objetivo: Segmenta a tu audiencia en un grupo especifico que

comparta caracteristicas similares.
« Preguntas clave para identificar a X:
« ;Quién es tu cliente principal? (Empresa, individuo, grupo especifico)

« ;Qué caracteristicas los diferencian? (Edad, ubicacion, industria, intereses)

« ;Qué tienen en comun sus problemas o necesidades?




Y: Problema o Necesidad (¢ Qué resuelves?)

Criterios de un buen problema Preguntas clave para definir Y

problema

Identifica el "dolor" principal

Averigua qué problema especifico ;Cual es el mayor desafio que

« Esespecificoy urgente. enfrenta tu cliente?

enfrentan tus clientes que tu solucion

puederesolver. « Eslo suficientemente importante « ;Qué les cuesta en términos de

como para que el cliente pague por tiempo, dinero o recursos?

resolverlo. « ;Porqué las soluciones actuales no

« No esta resuelto completamente son suficientes?

por otras soluciones.

) Ejemplo:

Problema: Los propietarios de cafeterias tienen dificultades para gestionar los inventarios y evitar desperdicios.



Z: Solucién Unica (éCémo lo resuelves?)

resuelves?)

Describe tu propuesta unica:

Explica qué hace tu producto o servicio, como
funcionay por qué es mejor que las alternativas

actuales.

Criterios de una solucion efectiva:
efectiva:

«  Proporciona un beneficio tangible.
«  Esfacil de entender para el cliente.

«  Esdiferente osuperior a lo que ofrece la

competencia.

Preguntas clave para definir Z:

¢Qué hace Unico a tu producto?

;Qué beneficio inmediato obtiene el

cliente al usarlo?

¢Como demuestra que es mejor que las

soluciones actuales?

© Ejemplo:

Solucién: Un software basado en la
nube que rastrea automaticamente
los niveles de inventario y envia
alertas cuando los suministros estan
por agotarse.




Como Aplicar la Técnica XYZ

Paso 1: Investigacion del Cliente

on
Entrevistas B Encuestas g Observaciones

Realiza entrevistas con Utiliza encuestas para Observa el

clientes potenciales para recopilar datos comportamiento de tus

entender sus necesidades cuantitativos sobre las clientes para identificar

y problemas. preferenciasy dolores de problemas que quizas ni
los clientes. ellos mismos reconocen.

Usa herramientas como mapas de empatia para visualizar las necesidades y frustraciones del cliente.



Paso 2: Redaccion Inicial de la Propuesta

Completa la formula:

"Ayudamos a [X] a resolver [Y] mediante [Z]."

Aseglrate de que sea clara, especifica y facil de entender.

B Cliente (X)

B Problema ()

I Solucién (2)

Ejemplo:

Propuesta inicial: "Ayudamos a los propietarios de cafeterias urbanas a evitar el desperdicio de inventarios mediante un software

que rastrea automaticamente los suministros y envia alertas de reposicion."



Paso 3: Validacion y Retroalimentacion

Comparte tu propuesta con clientes potenciales para asegurarte de que sea

relevante y comprensible.

Pregunta:

+  ;Esto describe tu problema principal?
« ;Entiendes como este producto podria ayudarte?

« ;Estarias dispuesto a probar esta solucion?

Presentacion Analisis
Comparte tu propuesta de valor con clientes potenciales. Identifica patrones y areas de mejora en los comentarios recibidos.
1 2 3

Retroalimentacion

Recopila comentariosy sugerencias sobre tu propuesta.



Paso 4: Ajuste y Refinamiento

Basandote en los comentarios, ajusta tu propuesta para que sea mas relevante, persuasiva y alineada con las necesidades del

cliente.

® I Vv
Propuesta Inicial Refinamiento Propuesta Refinada
"Ayudamos a los propietarios de Anadir beneficios cuantificables y "Ayudamos a los propietarios de
cafeterias a evitar el desperdicio de detalles especificos sobre la solucion. cafeterias a reducir un 30% el
inventarios con un software que desperdicio de inventarios con un
rastrea suministros y envia alertas de software intuitivo que rastrea
reposicion." suministros y envia alertas de

reposicion en tiempo real."



Actividades Practicas del Modulo

Mapa de Empatia
1 Los participantes crearan un mapa de empatia para comprender a su cliente ideal (X).

Incluiran informacién sobre qué siente, dice, hacey piensasu cliente.

Definicion de Problemas

2
Cada participante identificara tres problemas clave que enfrentan sus clientes potencialesy seleccionara uno para trabajar durante el médulo.
3 Disefio de Propuestas XYZ
Usando la formula XYZ, los participantes redactaran sus propuestas de valor iniciales.
4 Simulacién de Validacion
Los participantes presentaran sus propuestas a otros compafieros que actuaran como clientesy proporcionaran retroalimentacion.
5 Refinamiento Final

Con base en la retroalimentacion, cada participante ajustara su propuestay presentara una version final.



Ejemplo Real: Aplicacion de |la Técnica XYZ

Caso: Plataforma de Gestion de Eventos

Problema (Y)

® La dificultad para coordinar asistentes, proveedoresy
logistica en un solo lugar.
i O
Cliente Ideal (X) A2
Organizadores de eventos corporativos. Solucioén (2)

Una plataforma todo-en-uno que permite gestionar
D) invitados, coordinar proveedores y automatizar
recordatorios.

Propuesta Final:

"Ayudamos a los organizadores de eventos corporativos a simplificar la planificacion y coordinacion mediante una plataforma todo-en-uno que
integra gestion de invitados, proveedores y automatizacion de recordatorios."



Teécnicas y Plantillas para Desarrollar
Propuestas de Valor Eficaces

Tecnica de ERIC SINK - Propuesta de Valor para Software
Software



¢Quién es Eric Sink y en
qué consiste su técnica?

Eric Sink es un empresario y autor reconocido en el ambito
del desarrollo de software, particularmente por sus
contribuciones sobre marketing y ventas para pequenas
empresas tecnoldgicas. En su obra Eric Sink on the Business
of Software, presenta estrategias claras para startupsy
PYMESs, centrandose en cdmo posicionar productos para

destacar en mercados competitivos.

Eric Sink

on the Busineas
ol

Softwarc
Sink »

Fric

!




La esencia de |la técnica de Sink:

Define que la propuesta
de valor debe basarse en
una diferenciacion

clara.

Enfatiza la importancia
de evitar mercados
genéricos y de crear una
conexion directa entre
las caracteristicas
Unicas del producto y las
necesidades reales del

cliente.

Propone desarrollaruna
narrativa solida sobre
"por qué tu producto es
Unico y mejor" frente a

las alternativas.



Concepto Central: Diferenciacion Estratégica

La diferenciacion es el proceso de identificar lo que hace que tu producto sea Unico y relevante en un mercado

saturado. Segln Eric Sink, la clave para crear una propuesta de valor eficaz radica en:

Conocer a tu competencia Conocer a tus clientes Enfocarte en un nicho
competencia ye . . -
Identificar las necesidades Disenar tu producto o servicio
Saber qué ofrecen y como te especificas que no estan siendo para destacar en un segmento
comparas con ellos. atendidas completamente. especifico, en lugar de intentar

complacer a todos.



| @ 30.09%

Qué es un nicho

Un segmento especifico del mercado
compuesto por clientes con

necesidades comunesy claras.

Por qué es importante

Atender a un nicho permite disefiar una
solucion altamente especializada que
los competidores no puedenigualar

facilmente.

Los Componentes Clave de la Técnica

Paso 1: Identificacion del Nicho

Preguntas para identificar tu
nicho:

«  (Quétipode clientetiene la mayor

necesidad de mi producto?

« (Cudleselproblemamas critico que

enfrentan?

« (Quégruposdeclientes estan

desatendidos o mal atendidos porla

competencia?



Ejemplo de Identificacion de Nicho

En lugar de desarrollar una aplicacion de gestidn de tareas para todos, una startup podria
enfocarse en equipos de desarrollo de software, resolviendo problemas especificos como

la gestion de sprintsy prioridades en tiempo real.

Aplicacion genérica

©

Gestion de tareas para cualquier usuario

Identificacion del nicho

Y4

Equipos de desarrollo de software con necesidades especificas

Solucion especializada
<[>
Gestion de sprintsy prioridades en tiempo real




r product differentiat Paso 2: Diferenciacion Clara

»ducts. Uniquessig Eric Sink destaca que las propuestas de valor deben responder a estas
and egines i preguntas fundamentales:
learning
éPor qué tu producto éPor qué es relevante
“;V es unico? para tu cliente?
Identifica caracteristicasy Conecta tus diferencias Unicas
beneficios que no estan con las necesidades mas
disponibles en los productos importantes de tus clientes.

competidores.

éQué problema resuelves mejor que nadie?

Nenearone f

: Enfécate en una solucion especifica que los clientes valoren mas.
\nd and with our oss«

- offiail praniges. deivenal diff:



Ejemplo de Diferenciacion Clara

@ Unaem presa que desarrolla una herramienta de analisis financiero para startups podria diferenciarse ofreciendo integracion con plataformas

de contabilidad especificas y reportes preconfigurados para inversionistas.

Financial Analysis
Invertor resdy resarts Innestor Reyy
570%
$1796 | i

New

Votsl Zectarcs  SASEA | 162 adles ¥ TecChars

| 307416 =, 111 L1l ‘
BURRRRURRNTNT [ttt s ! ! I L mn\h\\““

Reportes para inversionistas Integracion con plataformas

Plantillas preconfiguradas que facilitan la presentacidon de datos Conexion automatica con las principales herramientas de contabilidad

financieros a potenciales inversionistas. utilizadas por startups.



Paso 3: Creacion de un Argumento de Venta Basado en la
Diferenciacion

Sink propone crear un mensaje claro y persuasivo que destaque tus puntos Unicos. Este mensaje debe incluir:

Beneficio Especifico
Solucion Diferenciada , , , _
o ¢Como mejora la vida o el negocio del
Problema Principal , .
;Qué ofrece tu producto que otros no cliente?

¢Qué obstaculo enfrenta el cliente? pueden igualar?
Estructura del Mensaje:

"Para [cliente objetivo] que enfrenta [problema especifico], nuestro [producto/servicio] ofrece [solucion diferenciada] que [beneficio principal]."



Ejemplo de Argumento de Venta

"Para pequenas empresas que luchan con presupuestos desorganizados, nuestro software de
software de planificacion financiera automatiza la creacion de presupuestos y los compara con
compara con gastos reales en tiempo real."

Cliente objetivo Problema especifico
<
Pequefias empresas S ® Presupuestos desorganizados
Beneficio principal O D Solucion diferenciada
[ =

Comparacion en tiempo real Automatizacién de presupuestos



e /
Paso 4: Innovacion Incremental
¢Qué es?
Mejorar continuamente tu producto basandote en las necesidades del cliente y en como tu competencia evoluciona.

Por qué es importante:

La diferenciacion no es estatica. Para mantener tu ventaja, necesitas actualizar y ajustar tu propuesta de valor regularmente.

Recopilar feedback = Analizar datos
Obtener comentarios de usuarios ﬁ Identificar patrones y oportunidades
Medir resultados A% Implementar mejoras

Evaluar el impacto de los cambios Desarrollar nuevas caracteristicas



Acciones Practicas para la Innovacion Incremental

Escucha constantemente los = Observa los movimientos de tus = Implementa mejoras rapidas y

comentarios de los clientes. tus competidores. y significativas basadas en los
L , datos recopilados.

Establece canales de comunicacion Mantente al dia con las nuevas

directa y realiza encuestas periddicas caracteristicas y ofertas que lanzan al Prioriza las actualizaciones que tendran

para entender sus necesidades mercado. mayor impacto en la experiencia del

cambiantes. usuario.

Ejemplo: Si un competidor lanza una nueva caracteristica que tu publico valora, responde con una innovacion adicional que sea aun

mas util o eficiente.



Actividades Practicas del Modulo

Anadlisis de Competencia

Los participantes analizaran tres productos competidores directos.
Identificaran sus puntos fuertesy débiles.

Reflexionaran sobre cdmo su producto puede diferenciarse de manera mas

efectiva.

Creacion de una Propuesta Diferenciada

Redactaran una propuesta de valor utilizando la estructura: "Para [cliente
objetivo] que enfrenta [problema especifico], nuestro
[producto/servicio] ofrece [solucion diferenciada] que [beneficio

principal]."

Validaran la propuesta mediante retroalimentacion de sus compafieros.

Definicion de Nichos

Usando mapas de segmentacion, cada participante identificara un nicho

especifico en sumercado.

Justificaran su eleccion con datos sobre las necesidades y comportamientos

del nicho.

Desarrollo de Mensajes de Ventas

Crearan mensajes para marketing y ventas basados en su propuesta

diferenciada.

Practicaran la comunicacion de estos mensajes en escenarios de role-play.



Ejemplo Real: Aplicacion de la Técnica de Sink

Caso: Empresa de Software de Facturacion Electronica

. L Propuesta de valor:
Cliente objetivo

. , , . "Para pequefas empresas de comercio electronico que enfrentan
Pequenas empresas de comercio electronico.

procesos manuales de facturacion, nuestro software ofrece una solucion

integrada que automatiza todo el proceso y reduce los errores en un 90%."

Problema

Falta de integracion con plataformas populares como Shopify y Amazon,
lo que genera procesos manuales largos.

Solucidon diferenciada

Software que automatiza completamente la emision de facturasy se

integra con las principales plataformas de comercio electronico.



Recursos del Modulo

(G Competitive Analysis

VAIL PRETVINS

cccccccc

Plantillas para Analisis de Ejemplos de Propuestas
Competencia Diferenciadas
|dentifica fortalezas, debilidades y Casos reales en diferentes industrias.

oportunidades en comparacion con tus

competidores.

INCRE MENTAL INNOVATION

Tt !;!1 |
“ Releh
. updated

Al ‘nnsidatic product

Guia para Innovacion Incremental
Incremental

Como recopilar, analizary actuar sobre

los comentarios de los clientes.



Técnicas y Plantillas para Desarrollar Propuestas de Valor
de Valor Eficaces

Técnica de GUY KAWASAKI - La Regla del 10/20/30



¢ Quién es Guy Kawasaki y qué es la Regla del 10/20/307?

Guy Kawasaki es un empresario, autor y conferencista, reconocido por ser uno de los primeros responsables de marketing de Apple.
Su técnica del 10/20/30 es una guia sencilla pero poderosa para estructurar presentacionesy transmitir ideas clave de manera
efectiva. Aunque originalmente fue disenada para presentaciones de negocios, puede aplicarse perfectamente al disefio y

comunicacion de propuestas de valor.

10 diapositivas 20 minutos 30 puntos de tamano de fuente
., ., ., fuente

La presentacion debe tenerun La duracion de la presentacion debe

méaximo de 10 diapositivas. ser de 20 minutos como maximo. El texto debe tener un tamario

minimo de 30 puntos para

garantizar claridad y simplicidad.



¢ Por qué es efectiva?

Q c?

Simplicidad Claridad Persuasion

Facilita la comprension rapida de los Elimina el exceso de informacion y se Atrae la atencion del pablicoy lo

conceptos clave. enfoca en lo esencial. mantiene enfocado.



Componentes de la Técnica de Kawasaki

Paso 1: Las 10 Diapositivas Clave

Cada diapositiva debe abordar un aspecto critico de la propuesta de valor o del negocio. Guy Kawasaki sugiere que las 10

diapositivas ideales para una presentacion de propuesta de valor incluyen:

Problema:

. Define el problema especifico que enfrenta tu cliente objetivo.

. Usa datosy ejemplos reales pararespaldar laimportancia del problema.

Solucion:

. Presenta tu producto o servicio como la solucién ideal.

. Resalta los beneficios clavey como aborda directamente el problema.

. Explica como generas ingresos.

. Destaca qué hace que tu modelo sea sostenible y escalable

Llamado a la accidén:

. Finaliza con unainvitacion clara: ; Qué esperas de tu audiencia? Puede serinversion, colaboracion o adopcion

del producto.

I Modelo de negocio:




Componentes de la Técnica de Kawasaki

Paso 1: Las 10 Diapositivas Clave

Propuesta de valor Unica:

. Resume en una frase lo que hace Unico a tu producto o servicio.

. Resalta como te diferencias de la competencia.

Tecnologia/Innovacion:

. Describe las caracteristicas técnicas o innovaciones que respaldan tu solucién.

. Asegurate de que sean comprensibles para tu audiencia.

Marketing y ventas:

. Explica tu estrategia para llegar a tu cliente objetivo.
. Incluye tacticas especificas de adquisicion y retencion de clientes.
2
Competencia: Equipo:
. Muestra un analisis comparativo entre tu producto y los . Presenta al equipo detras del proyecto.
competidores. . Resalta sus habilidadesy experiencia relevantes.
. Destaca claramente tu ventaja competitiva.

Proyecciones financieras:

. Incluye datos claros y realistas sobre ingresos, costos y crecimiento esperado.

. Asegurate de que las proyecciones estén alineadas con tu modelo de negocio.




Paso 2: La Duracion de 20 Minutos

Por qué 20 minutos:

« Laatencion promedio de una audiencia es limitada.

+  Los 20 minutos permiten abordar lo esencial sin sobrecargar a los oyentes.

Coémo organizar el tiempo:
Introduccion (3 minutos) Cierre (5 minutos)

Presenta el problemay el cliente objetivo. Responde preguntas y presenta tu llamado a la accion.

Desarrollo (12 minutos)

Aborda la solucion, el modelo de negocio, la competenciay la propuesta de valor

dnica.

Consejo: Practica varias veces para asegurarte de cumplir con el tiempo establecido sin sacrificar calidad.



Paso 3: Fuente de 30 Puntos

Por qué usar 30 puntos:

« Evitalasobrecarga de texto en las diapositivas.

« Obliga al presentador a centrarse en los puntos clave.
Como aplicar:
Usa frases cortas y directas. Apodyate en graficos, imagenesy Limita cada diapositiva a unaidea

diagramas para complementar la principal.

informacion.



Beneficios de la Técnica 10/20/30

Claridad y concision

Ayuda a sintetizar ideas complejas en

mensajes claros y faciles de entender.

Eficiencia

Reduce el tiempo de preparacion y
asegura que la presentacion se mantenga

dentro del tiempo limite.

rooc-l

L J

Memorabilidad

Al simplificar el contenido, aumenta la
probabilidad de que la audiencia recuerde

los puntos clave.

Enfoque

Mantiene la atencidn en lo que realmente

importa, eliminando distracciones.



Como Aplicar la Técnica a Propuestas de Valor

Paso 2: Validar la Duracion

Paso 1: Diseinar las 10 Diapositivas ., ,
Cronometra tu presentacion para asegurarte de que puedes cubrir

Crea cada diapositiva siguiendo la estructura descrita, asegurandote todos los puntos en 20 minutos.

de que tu propuesta de valor esté bien integrada en la narrativa.

Paso 4: Practicar y Obtener Retroalimentacion

Paso 3: Refinar el Contenido Visual , o ,
Presenta tu propuesta a un grupo reducido y solicita comentarios

Asegurate de que cada diapositiva sea visualmente atractivay que sobre la claridad, el impactoy la estructura.

cumpla con la regla de la fuente de 30 puntos.



Actividades Practicas del Modulo

Ejemplo Real: Aplicacién de la Técnica 10/20/30
Caso: Startup de Software Educativo

+ Problema: Los estudiantes tienen dificultades para gestionar tareas y estudiar de

manera efectiva.

« Solucion: Una app que organiza tareas, crea horarios personalizados y utiliza IA

para sugerir recursos de estudio.

+ Propuesta de Valor: "Simplificamos el aprendizaje ayudando a los estudiantes a

gestionar tareas y maximizar su tiempo de estudio."”

Presentacion:

« 10 diapositivas: Explicaron el problema, solucion, mercado objetivo, competencia

y modelo de ingresos.

« 20 minutos: Resumieron todo en un tiempo eficiente y dejaron espacio para

preguntas.

« 30 puntos: Usaron textos brevesy graficos visualmente atractivos.




Recursos del Modulo

« Plantillas para las 10 diapositivas clave.
« Guias de disefo visual (uso de graficos, colores y tipografia).

« Ejemplos de presentaciones exitosas basadas en la técnica 10/20/30.




Actividades Practicas del Modulo

Ejercicio de Resumen:

Los participantes redactaran su propuesta de valor en una frase de
maximo 15 palabras.

Creacion de Diapositivas:Disefiaran las 10 diapositivas clave
siguiendo la estructura propuesta.Recibiran retroalimentacion
sobre el contenido y diseno.

Simulacion de Presentacion:Practicaran presentando su propuesta
en 20 minutos frente a sus compaiieros.Se evaluara claridad,
tiempo y eficacia del mensaje.

Optimizacion Visual:Ajustaran el disefio de sus diapositivas para
cumplir con laregla de 30 puntos.




Técnica de STRATEGYZER AG - El Canvas de Propuesta de
Propuesta de Valor



¢Qué es el Lienzo de Propuesta
Propuesta de Valor de
Strategyzer AG?

El Lienzo de Propuesta de Valor es una extension del modelo Business
Model Canvas creado por Alexander Osterwalder y su equipo en Strategyzer
AG. Esta disefiado especificamente para detallar y optimizar la relacion
entre el cliente y la propuesta de valor, ayudando a las empresas a
asegurarse de que estan resolviendo problemas significativos o

satisfaciendo necesidades reales.

Customer

Relationships

Key
Activities

Yaa

Ao woliorancee o (I ypants erdos to
tineliur Hia locyes et lascclines

Partnerships

Locwy pa tye Che g Squratomss foe rraetavt
nnd vedoll an e boeloiibbre



FElementos clave del lienzo:

Perfil del Cliente Mapa de Valor Encaje Cliente-Producto

., ., , Product-Market Fit
Una representacion clara de las Una descripcion detallada de como ( )
caracteristicas, necesidadesy tu producto o servicio satisface las La interseccion entre lo que el
problemas del cliente. necesidades del cliente y resuelve cliente necesita y lo que tu producto

sus problemas. ofrece.



Estructura del Lienzo de Propuesta de Valor

A. Perfil del Cliente

El perfil del cliente ayuda a comprender profundamente a tu publico objetivo, dividiéndolo en tres componentes principales:

1 2 3
Trabajos del Cliente (Customer Jobs): Dolores (Pains): Beneficios (Gains):
«  ;Quétareasintenta completar tu cliente? «  ;Quéfrustraciones o problemas enfrenta el «  ;Quéresultados positivos espera el cliente?

cliente al realizar estos trabajos?

. Pueden ser funcionales (realizar una accion), . Pueden incluir ahorros de tiempo, reduccion de

sociales (mejorar su posicidn social) o « Identifica obstaculos, riesgos y experiencias costos, simplicidad o satisfaccion emocional.
emocionales (sentirse bien). negativas. )
Ejemplo:
Ejemplo: Un cliente de una aplicacion de gestion Ejemplo:

. Tenerun resumen financiero automatizado.

financiera puede tener trabajos funcionales como Ti . d .

; . . . ‘ lempo excesivo gastado en registrar gastos «  Sentirse tranquilo al saber que las cuentas estan
crear un presupuesto", trabajos emocionales como Iment

o . . o . . el Ut mEnEss equilibradas.
sentir seguridad financiera" y trabajos sociales

" - ;. «  Preocupacion por errores en calculos
como "demostrar responsabilidad econdmica ante

. financieros.
su familia".



B. Mapa de Valor

El mapa de valor describe como tu producto o servicio esta disefiado para satisfacer las necesidades y

resolver los problemas identificados en el perfil del cliente. Se compone de:

a

Productos y Servicios (Products &
Services):

. ;Qué ofreces para ayudar al cliente a

realizar sus trabajos?

«  Enumera tus productos, caracteristicas y

servicios principales.

Ejemplo: Una app que rastrea
automaticamente los gastos y genera reportes

financieros detallados.

>

a

Aliviadores de Dolores (Pain Relievers):
Relievers):

. ¢Como elimina o minimiza tu solucién los

doloresdel cliente?
Ejemplo:
. Automatizacidn de calculos financieros.

«  Alertas para prevenir sobregiros bancarios.

Creadores de Beneficios (Gain Creators):

«  ¢Como genera beneficios o resultados positivos tu solucion?

Ejemplo:

«  Generacion de reportes graficos claros.

. Integracion con cuentas bancarias para actualizaciones en tiempo real.




C. Encaje Cliente-Producto
(Product-Market Fit)

El encaje se da cuando los aliviadores de dolores y los creadores de
beneficios de tu producto se alinean perfectamente con los dolores y

beneficios esperados del cliente.

Indicadores de encaje:

D Los clientes valoran tu D Tus soluciones resuelven

propuestay estan problemas significativos o
dispuestos a pagar por ella. satisfacen necesidades
urgentes.

D La experiencia del cliente con tu producto o servicio genera
satisfaccion o fidelidad.



Ejemplo de Aplicacion del Lienzo de Propuesta de Valor

Caso: Startup de Comida Saludable a Domicilio

1. Perfil del Cliente: 2. Mapa de Valor:
Trabajos: Productos y Servicios:
. Comer de forma saludable. . MenUs semanales personalizados entregados a domicilio.
. Ahorrar tiempo en la preparacion de comidas.

Aliviadores de Dolores:

Dolores: _ . . . .
. Elimina la necesidad de cocinary comprar ingredientes.
. Falta de tiempo para cocinar.
. Dificultad para encontrar opciones saludables y accesibles. ..
Creadores de Beneficios:
. Proporciona opciones deliciosas y saludables.
Beneficios:
. Comida lista para consumir.
. Ingredientes frescos y nutritivos.
3. Encaje:
. Los clientes valoran la convenienciay la calidad de los alimentos.

. Estan dispuestos a pagar una prima por el ahorro de tiempo y la facilidad.



Actividades Practicas del Modulo

1 Actividad 1: Creacion del Perfil del Cliente

Los participantes identificaran los trabajos, dolores y beneficios de su

cliente objetivo mediante ejercicios guiados.

2 Actividad 2: Construccion del Mapa de Valor

Disefiaran un mapa de valor que responda directamente al perfil del

cliente desarrollado en la actividad anterior.

3 Actividad 3: Validacion del Encaje

Simularan entrevistas con clientes para validar la alineacion entre el

perfil del cliente y su mapa de valor.

4 Actividad 4: Presentacion del Lienzo

Presentaran su Lienzo de Propuesta de Valor en equipos y recibiran

retroalimentacion de sus comparieros.



Recursos del Modulo

i o

Plantillas descargables del Lienzo de Propuesta de Valor. Ejemplos reales en diferentes industrias.
de Valor.

Y —

Guias para realizar entrevistas y encuestas a clientes. Checklist para validar el encaje cliente-producto.



Como Desarrollar un Lienzo de Propuesta de Valor

Completa el Perfil del Cliente:

Investiga a tu cliente: . : -
8 « Define claramente los trabajos, dolores y beneficios.

« Realiza entrevistas, encuestas y observa sus comportamientos. . Prioriza los aspectos mas importantes para el cliente.

« Identifica patrones claros sobre lo que les importa y lo que les

frustra.

Valida tu encaje:

Define tu Mapa de Valor: ,
« Prueba tu propuesta de valor con clientes reales.

« Describe tus productos o servicios en relacion directa con los . Ajusta tu mapa de valor o perfil del cliente seg(in los

trabajos del cliente. comentarios recibidos.
« Asociacada alivio de dolory creador de beneficios con un

elemento del perfil del cliente.



Técnica de Eric Sink — Propuesta
Propuesta de Valor desde |a
Perspectiva del Cliente




¢Quien es Eric Sink y cual es su enfoque?

Eric Sink es un empresarioy programador reconocido por su trabajo en el desarrollo de software y por ser uno de los primeros en popularizar el
concepto de "micro-ISV" (independent software vendors). Su enfoque hacia las propuestas de valor pone énfasis en centrarse en el cliente y no en el

producto, asegurando que todo lo que se comunica esté alineado con las prioridades y emociones del cliente.

Principios clave de su técnica:

Centrarse en el cliente: Diferenciar entre caracteristicas y beneficios:

Entender profundamente lo que los clientes valoran y necesitan. Las caracteristicas explican el "qué" del producto, mientras que

los beneficios explican el "por qué" importa para el cliente.

Evitar el lenguaje técnico o complejo: Resolver problemas reales:

La propuesta debe ser clara y comprensible para cualquier Una propuesta de valor debe enfocarse en eliminar un problema o

persona. mejorar significativamente la experiencia del cliente.



Estructura de |la Técnica de Eric Sink

La técnica se desarrolla en tres pasos principales:

A. Comprender el Cliente

Para desarrollar una propuesta de valor eficaz, es crucial ponerse en los zapatos del cliente y comprender lo que realmente importa para ellos.

O
[

Segmentacion del cliente:

. Identifica los segmentos de clientes especificos a los

que deseas dirigirte.

. Define grupos basados en variables como
demografia, psicografia, comportamientoy

necesidades.

©

Identificacidon de problemas clave:
. ;Qué problemas enfrentan tus clientes que tu
puedes resolver?

. Realiza entrevistas, encuestas y analisis de mercado

para identificar puntos de dolor reales.

Ejemplo: Un segmento de clientes para una aplicacion de ejercicio puede incluir a personas que:

. Tienen poco tiempo para entrenar.
. Quieren rutinas personalizadas.

. Buscan una experiencia motivadoray divertida.

Q

Deteccion de prioridades:

. ¢Qué aspectos valoran mas tus clientes? (Ejemplo:

precio, calidad, conveniencia, personalizacion).

. Prioriza los problemas mas urgentes y relevantes

para tu propuesta de valor.



B. Traducir Caracteristicas en Beneficios

Eric Sink enfatiza que los clientes no compran productos o servicios, sino los beneficios que estos les aportan. Para convertir

caracteristicas en beneficios, sigue estos pasos:

Lista las caracteristicas del producto o servicio:
servicio:

Haz una lista detallada de lo que ofrece tu solucion.
Ejemplo:

Una aplicacion de ejercicio incluye: videos de
entrenamiento, seguimiento de progreso, planes de

alimentacion y recordatorios automaticos.

Identifica los beneficios asociados:

Por cada caracteristica, pregunta: ";Qué ganan los

clientes con esto?"

Ejemplo:

. Videos de entrenamiento » Permiten entrenar en
cualquier lugar y momento.

. Seguimiento de progreso > Ayuda a mantener la

motivacion y medir resultados reales.

. Planes de alimentacion - Facilitan la adopcion de
un estilo de vida saludable.

Enfocate en los resultados emocionales:

Resalta como tus clientes se sentiran después de usar tu producto.

Ejemplo:

"Sentirse mas enérgico y seguro de si mismo" es un beneficio emocional asociado al uso de una app de fitness.



C. Redactar una Propuesta de Valor Centrada en el Cliente

Eric Sink sugiere estructurar la propuesta de valor con tres elementos clave:

1. éQué problema resuelve tu producto
0 servicio?

Define claramente el problema que enfrentas.
Ejemplo:

"Las personas con agendas ocupadas a menudo
tienen dificultades para encontrar tiempo y

motivacion para hacer ejercicio."

éQué problema resuelve tu producto o servicio?

éQué resultados especificos obtiene el cliente?

¢Qué te hace diferente?

2. ¢Queé resultados especificos obtiene
el cliente?

Habla de los beneficios tangibles y emocionales.
Ejemplo:

"Con nuestra app de entrenamiento, puedes
completar sesiones de 20 minutos disenadas para
maximizar resultados, logrando un cuerpo mas fuerte

y una mente mas enfocada."

3. éQué te hace diferente?

Explica por qué deberian elegirte frente a otras

opciones.
Ejemplo:

"Nuestra app combina inteligencia artificial para crear
rutinas personalizadas con contenido creado por

expertos en salud y bienestar."



Como Implementar la Técnica de Eric Sink

Realiza investigacion de clientes:

1 . Organiza entrevistas y focus groups para comprender lo que realmente importa a tus clientes.

. Utiliza herramientas como mapas de empatia para profundizar en sus emocionesy

motivaciones.

Prioriza beneficios clave:

2 . Evalla cuales son los beneficios mas relevantes para tu cliente objetivo y destacalos en tu
propuesta.
Simplifica tu mensaje:
3 . AsegUrate de que tu propuesta de valor sea facil de entendery recordar.
. Evita tecnicismos o jerga compleja.
Prueba y ajusta:
4 . Presenta tu propuesta a un grupo de clientes y recopila feedback.

. Ajusta el mensaje para que sea mas relevantey claro.




Ejemplo Real de Aplicacion de |la Técnica

Caso: Plataforma de Gestion de Proyectos para Pequenas Empresas

1. Comprender el Cliente: 2. Traducir Caracteristicas en Beneficios:
Segmento: Caracteristica: Funcion de arrastrary soltar para organizar
tareas.

Propietarios de pequefias empresas con equipos de menos de 10 personas.

Beneficio: Ahorratiempo y facilita la gestion del equipo.
Problema:

Caracteristica: Reportes automaticos de progreso.
Dificultad paraorganizar tareasy colaborar de forma eficiente.

Beneficio: Permite tener visibilidad clara del desempefio.

Prioridad:

Necesitan una herramienta simple, accesible y econémica.

3. Propuesta de Valor Redactada:

"Nuestra plataforma de gestion de proyectos esta disefiada para pequefias empresas que buscan una solucion simple y asequible. Organiza tus tareas en segundos, colabora con tu equipo sin complicacionesy

ahorra tiempo con reportes automaticos."



Actividades Practicas del Modulo

Mapeo de Caracteristicas y Beneficios:

Los participantes crearan una tabla con las caracteristicas de su producto y los beneficios

asociados desde la perspectiva del cliente.

Validacion con Clientes:

Simularan entrevistas con clientes para probar la relevancia de sus propuestas de valory

recibir retroalimentacion.

Recursos del Modulo

Plantilla para traducir caracteristicas en beneficios.

? Guias para realizar entrevistas de investigacion de clientes.

O
=

Redaccién de Propuestas de Valor:

En equipos, redactaran propuestas de valor basadas en problemas reales de clientes

identificados durante la actividad.

Comparativa con Competencia:

Analizaran propuestas de valor de competidores para identificar areas de diferenciacion.

Ejemplos de propuestas de valor efectivas en diferentes industrias.

Herramientas digitales para mapear beneficios (como mapas de empatia y
empatia y tablas comparativas).
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