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Definición de propuesta de valor

Definición según Wikipedia

Según Wikipedia, una propuesta de valor es "una estrategia empresarial que maximiza la demanda a través de configurar óptimamente la oferta.

Selecciona y jerarquiza los beneficios específicos de un producto o servicio que son más valorados por la demanda, haciéndolo s asequibles y replicables según 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 declaración clara que explica por qué un cliente debería elegir un producto o servicio específico en lugar de la competen cia. En pocas palabras, se trata de mostrar cómo 

tu producto o servicio hace la vida del cliente más fácil, mejor o más productiva.

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

competencia.

• La propuesta de valor es la promesa única que una empresa hace a sus clientes sobre el valor que recibirán al usar su product o o servicio.

• No es solo una descripción del producto o servicio, sino una declaración de los beneficios tangibles e intangibles que lo hac en único.

• Una propuesta de valor sólida resalta las características únicas y los beneficios que hacen que tu oferta sea atractiva para tu público objetivo.

• La propuesta de valor es uno de los elementos más importantes al diseñar una estrategia de marketing exitosa. Define lo que tu negocio ofrece y cóm o se diferencia de 

la competencia.

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


¿Por qué generar valor?

El cliente manda

Una premisa fundamental, es entender quién manda aquí. El cliente es quién manda y así debe ser porque además es el que 

paga.

Múltiples opciones

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

necesidades.

Evitar guerra de precios

¿Y si hay varias que se adaptan a sus necesidades? Entonces, claramente escogerán en función del precio.

Y cualquiera que haya echado unos números sobre el proyecto que tiene en mente se da cuenta de que el equilibrio entre costes

e ingresos ya está 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 cómo 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 estaría dispuesto a pagar más por obtener 

eso que tú le ofreces.

Diferenciación clave

Pero hoy en día no es suficiente con generar valor, tienes que hacerlo diferente a la competencia. Buscar la llamada USP

(Unique Selling Proposition), un factor diferencial que permita ser escogido como la mejor opción para el cliente, a 

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



Componentes clave de una propuesta de valor efectiva

Segmento de cliente

A quién está dirigido el producto 

o servicio.

Beneficios clave

¿Qué beneficios clave ofrece tu 

producto o servicio? ¿Cómo 

resuelve los problemas o mejora 

la vida del cliente?

Diferenciación

¿Qué hace que tu producto o 

servicio sea único o superior en 

comparación con otras 

soluciones disponibles en el 

mercado?

Solución

Cómo el producto o servicio 

aborda el problema o satisface la 

necesidad.
Claridad

Una propuesta de valor debe ser 

clara y fácil de entender. No 

debe haber ambigüedades sobre 

qué está ofreciendo tu producto 

o servicio.



Ejemplos de propuesta de valor

Airbnb

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

con personas locales que te darán una experiencia personalizada." Esta 

propuesta comunica de manera clara lo que ofrece Airbnb (alojamientos 

únicos), el beneficio que aporta (experiencia personalizada), y cómo se 

diferencia de los hoteles tradicionales.

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 electrónico."



Actividades complementarias
complementarias

Reflexión

Identifica las propuestas 

de valor de marcas 

conocidas (por ejemplo, 

Apple, Amazon, Uber).

Análisis guiado

Descomponer los 

componentes clave de 

estas propuestas.



Diferencia entre Propuesta de Valor y Oferta de Producto
Producto

Conceptos Diferentes

Es importante entender que la propuesta de valor no es lo 

mismo que la oferta de producto. La oferta de producto 

describe las características y especificaciones de un producto o 

servicio (es decir, lo que realmente se vende), mientras que la 

propuesta de valor resalta cómo esas características y 

especificaciones satisfacen una necesidad o resuelven un 

problema para el cliente.

Ejemplo: Bicicleta Eléctrica

• Oferta de producto: Una bicicleta eléctrica con un motor 

de 250W, batería de 36V y autonomía de hasta 40 km.

• Propuesta de valor: "Te ayudamos a ahorrar tiempo y 

dinero en tus desplazamientos diarios, ofreciéndote una 

bicicleta eléctrica de alto rendimiento para que puedas 

llegar más rápido y con menos esfuerzo."



La Importancia de la Propuesta de Valor en el Desarrollo de 

Negocios

Atrae a los clientes ideales

Si tu propuesta de valor está bien 

alineada con las necesidades y deseos 

de tus clientes potenciales, atraerás a 

los clientes adecuados.

Diferenciación en el mercado

En mercados competitivos, tu 

propuesta de valor te ayuda a destacar 

frente a la competencia y resaltar lo 

que hace único a tu producto o servicio.

Fundamento para el marketing y 

la comunicación

Toda estrategia de marketing se basa 

en una propuesta de valor clara. Ayuda 

a formular mensajes de marketing 

coherentes y efectivos que resuenen 

con tu audiencia.



La propuesta de valor como base de la estrategia empresarial

Visión clara

Alinea el equipo y los recursos alrededor de un mensaje coherente

Validación del mercado

Investigación y retroalimentación de los clientes

Centro del modelo de negocio

Razón 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 estás sirviendo con tu propuesta de valor?

2. Canales: ¿Cómo entregarás tu propuesta de valor a tus clientes? (por ejemplo, canales de distribución)

3. Relaciones con los clientes: ¿Cómo interactuarás con tus clientes para mantenerlos comprometidos?

4. Flujos de ingresos: ¿Cómo generarás ingresos con tu propuesta de valor? (venta directa, suscripción, etc.)



¿QUÉ NO ES UNA PROPUESTA DE VALOR VÁLIDA?

Definición 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, cómo los resuelves y qué te diferencia de tu competencia.

No son eslóganes publicitarios

Los eslóganes o claims publicitarios NO son propuestas de valor válidas.

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

bebes no conduzcas."

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

que no recogen las partes fundamentales que hemos visto en la definición 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… "Líderes 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 además 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 podrás 

realizar mensajes más eficientes.

Comunica tus valores

Tienes la oportunidad de comunicar de 

manera óptima los valores de tu 

empresa, además 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 

partícipe de tu empresa.

Te ayuda a aclarar tus ideas

Este punto es fundamental. Muchos 

empresarios no saben cuál es su 

propuesta de valor, simplemente se 

dedican a vender algo, sin saber muy 

bien qué aportan.



Actividades de Reflexión

Ejercicio 1: Identifica tu propuesta de valor

Toma tu producto o servicio y formula una propuesta de valor clara y concisa. 

Responde a estas preguntas:

• ¿Qué problema resuelves?

• ¿Cómo lo resuelves de manera única?

• ¿Por qué un cliente debería elegirte a ti?

Ejercicio 2: Análisis de la competencia

Investiga a tres competidores directos y compara sus propuestas de valor. ¿Cómo 

puedes diferenciarte?



FACTORES PREVIOS PARA TU 

PROPUESTA DE VALOR: Análisis de 

mercado y competencia



Análisis Previo para tu Propuesta de 

Valor

Como habíamos comentado antes, desarrollar una propuesta de valor no es fácil, y 

necesita de un análisis previo para conocer en qué factor puede destacar tu 

empresa a la hora de empezar a desarrollar la idea.



Factores Diferenciadores para tu Propuesta de Valor

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 fácil.

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 inversión en i+d.

Calidad

Orientado a entregar un nivel de calidad superior a los competidores en cada fase del proceso 

productivo. No es nada fácil conseguir niveles de calidad altos y sobre todo que el cliente lo 

percibe en la propuesta de valor.

Conveniencia

Se trata en centrar esfuerzos en el cliente cómo, cuándo y donde ellos quieran.

Marca / Status

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

Desempeño

Garantizar desempeño superior a los productos de los competidores.

Reducción de riesgos

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

datos y comprar.

Reducción de costes

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

costes.

Diseño

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

para aportar valor.

Customización

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

proceso.

Aquí puedes analizar si tu empresa destaca en algún 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 cliente ideal, y terminaremos creando una 

propuesta de valor óptima para nuestros clientes.

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

Proposition Canvas", diseñado 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 lógica me lleva a conocer a mi cliente lo más

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

Sería buena idea realizar un estudio a conciencia de tu cliente para 

poder desarrollar esta parte con garantías.



Mapa de Empatía

¿Qué ve? (contexto social)

• ¿Cómo es el mundo que se 

presenta ante sus ojos?

• ¿Cómo es su familia?

• ¿Cómo es su entorno? 

¿Quienes son sus amigos?

• ¿Qué le presenta el 

mercado?

¿Qué dice y hace? 

(comportamiento)

• ¿De qué temas habla?

• ¿Cómo ocupa su tiempo?

• ¿Cómo quiere que le vean?

• Deportes, intereses, 

aficiones

¿Qué oye?

• ¿A quién escucha?

• ¿Quienes son sus 

influencias?

• ¿Qué dice su familia?

• ¿Qué dice su jefe?

¿Qué piensa y siente?

• Valores

• Creencias

• Sueños/aspiraciones

• Inquietudes

• Preocupaciones



Mapa de Valor del Cliente

Tareas del Cliente

Las actividades que el cliente 

necesita realizar en su vida diaria y 

profesional.

Frustraciones (Pains)

Los problemas, obstáculos y riesgos 

que el cliente enfrenta al realizar sus 

tareas.

Beneficios (Gains)

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

sorprenderían.



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 

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

Enumerar actividades

Por ejemplo, aquí pueden ir acciones como pagar facturas, hacer deporte, leer más, 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)

Problemas que molestan

Cualquier cosa que moleste a tus 

clientes antes, durante y después de 

intentar hacer una tarea

Riesgos potenciales

Malos resultados potenciales al hacer un 

trabajo mal o no hacer nada

Obstáculos y temores

Lo que impide resolver problemas o 

satisfacer necesidades

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

• ¿Qué temores tiene tu cliente?

• ¿Qué obstáculos le impiden alcanzar sus objetivos?

• ¿Qué frustraciones encuentra en relación a la necesidad que deseamos satisfacer?

• ¿En qué fallan las actuales propuestas de valor con las que se encuentra?

• ¿Qué es lo que le impide sentirse realmente satisfecho?

• ¿Cuáles son aquellas cosas que le quitan el sueño?



Beneficios del Cliente (Gains)

Resultados deseados

Los beneficios describen los resultados 

y los beneficios que desean sus 

clientes. Algunos beneficios son 

requeridos, esperados o deseados por 

los clientes, y algunos los 

sorprenderían.

Utilidad y emociones

Los beneficios incluyen utilidad 

funcional, ganancias sociales, 

emociones positivas y ahorro de 

costes.

Deseos y motivaciones

A la hora de poner los beneficios tienes 

que pensar en cosas como aumentar la 

seguridad, disminuir el estrés, más 

felicidad…

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?

• ¿Cómo cree que lo puede conseguir?

• ¿Cómo puede sentirse realmente satisfecho?

• ¿Qué le motiva?

• ¿Cómo definiría una situación ideal?

• ¿Cómo satisface al cliente la actual propuesta de valor?



Mapa de Valor del Cliente Completo

Tareas del Cliente

Lo que el cliente necesita hacer

Frustraciones (Pains)

Lo que molesta al cliente

Beneficios (Gains)

Lo que el cliente desea obtener

Análisis Continuo

Actualización constante del mapa



Punto de Vista de la Empresa: Mapa de Valor

Siempre partiendo de cómo es y cómo se comporta mi cliente, cuáles son 

sus frustraciones y cuáles sus alegrías, estaré en disposición de construir 

mi propuesta de valor.

La idea consiste en potenciar aquellos Gains que hemos detectado que 

son importantes para el cliente (Creadores de alegrías), y eliminar 

todos los Pains que realmente le frustran (aliviadores de 

frustraciones), y además haciéndolo como un traje a medida, según el 

cliente lo haría.

Para ello, utilizaremos otra herramienta, la cosa va de mapas, que se 

llama Mapa de valor. El 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 

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



Elementos del Mapa de Valor Empresa

ALIVIADORES DE FRUSTRACIONES

Aquí (como en el apartado anterior) debes describir cómo exactamente tus productos y 

servicios alivian los problemas específicos de los clientes. Qué elementos de tu propuesta de 

valor eliminan estas frustraciones o las combate.

Explicar de manera sencilla y clara cómo 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

Aquí tienes que describir cómo 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 explícitamente cómo pretendes producir los resultados y beneficios que tu 

cliente espera (lo que analizaste antes), desea o le sorprendería, incluida la utilidad funcional, las 

ganancias sociales, las emociones positivas y el ahorro de costes.



Checklist para Diseñar la Propuesta de Valor

Se aconseja no "pintar" directamente sobre el lienzo o plantilla, sino usar adhesivos para ir poniendo y quitando ideas. De esta manera será todo más visual y te ayudará mejor a crear tu propuesta 

de valor.

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

capaz de aportar 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

Está incluido 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 económica

Concéntrate en trabajos, molestias o ganancias que una gran cantidad de clientes tienen o para que un pequeño número está dispuesto a pagar una gran cantidad de dinero.

4 Alineación con métricas de éxito

Alinearse con cómo los clientes miden el éxito.

5 Priorización

Enfócate en los trabajos más significativos, los dolores más severos y ganancias más relevantes.



Más Características de una Buena Propuesta de Valor

1 Diferenciación 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 dimensión.

4 Difícil de copiar

Son difíciles 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. 

Así de fácil.

Chromecast es el producto de Google que, enchufándolo a la TV y a una red Wifi, 

permite el envío de contenido desde móviles y tablets a la tv sin cables.

Aquí 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 solución al problema, a la vez que da el 

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



Ejemplo de Propuesta de Valor: Waze

WAZE

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

tiempo real.

Waze es una aplicación 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 sería 

"obtener la mejor ruta", y además añade el valor de la comunidad, con lo cual eliminas 

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



Más Ejemplos de Propuestas de Valor

SEQURA

Propuesta de valor: Elimina las barreras del 

comercio online.

Sequra es una herramienta para poder aplazar los 

pagos en las tiendas online, y además, como cliente, 

te permite comprar sin pagar hasta que hayas 

probado el producto.

Su propuesta de valor (para tiendas) está enfocada a 

solucionar problemas, ya que directamente dice que 

elimina las barreras de compra en el comercio 

online.

PAYPAL

Propuesta de valor: La forma sencilla y segura de 

pagar y que te paguen.

Todos conocemos ya a Paypal, la plataforma para 

realizar y recibir pagos online.

Su propuesta es clara. Se centra en eliminar los 

problemas de los usuarios al realizar la tarea de 

pagar online, que son la complejidad y la 

inseguridad.

EVERNOTE

Propuesta de valor: Siéntete organizado sin 

esfuerzo.

Evernote es una herramienta para organizar todo, 

desde tomar notas, guardar páginas, documentos, 

ideas, imágenes, etc…

Su propuesta va claramente hacia un público que le 

gusta la organización, le gusta sentirse organizado y 

además se centran en solucionar el problema de la 

complejidad y dan el beneficio de tenerlo todo en un 

mismo sitio.



Resumen sobre la Propuesta de Valor

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

Enfoque en el cliente

Una propuesta de valor no se debe centrar en tu empresa o ti 

mismo (esos tiempos ya pasaron).

Solución de problemas

La mejor propuesta de valor se basa en solucionar problemas.

Investigación obligatoria

Una investigación sobre tu cliente ideal es obligatoria y 

fundamental.

Unicidad

Una propuesta de valor debe de ser única e intransferible.

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

- Utiliza el material didáctico disponible, te ayudará a plasmarlo mucho mejor.

- Utiliza tu propuesta de valor y 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 está en clara desventaja sobre aquellas que sí la tienen.



Técnicas y Plantillas para 
Desarrollar Propuestas de Valor 

Valor Eficaces

Técnica de DANE MAXWELL - El Producto 

Perfecto



¿Quién 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 metodología para crear un 

"producto perfecto" se centra en resolver problemas específicos 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:

Identificación de problemas (el 
"dolor" del cliente)

Se busca un problema real y específico 

dentro de un grupo de personas o 

empresas. Esto se conoce como "el dolor", 

y es algo que los clientes sienten tan 

intensamente que estarían dispuestos a 

pagar por resolverlo.

Creación de una solución mínima 
viable (MVP)

Se desarrolla una versión inicial del 

producto o servicio que aborda el problema 

principal del cliente. Este MVP se utiliza para 

obtener retroalimentación inicial.

Iteración basada en retroalimentación

El producto se mejora y 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 específico:

Identifica un mercado con el que estés familiarizado o interesado, 

como pequeñas empresas, emprendedores, freelancers, 

educación, etc. Cuanto más específico sea el nicho, mejor podrás 

entender sus problemas.

Ejemplo: En lugar de elegir "empresas", enfócate en "propietarios 

de pequeñas clínicas dentales".

Conecta directamente con los clientes potenciales:

Realiza entrevistas o conversaciones para descubrir sus problemas 

más frustrantes. Algunas preguntas clave incluyen:

• ¿Qué es lo que más te frustra en tu día a día?

• ¿Qué procesos consumes más tiempo y desearías optimizar?

• Si pudieras solucionar un problema ahora mismo, ¿cuál sería?

Herramienta recomendada: Utiliza encuestas, foros, grupos de 

redes sociales o incluso correos electrónicos para llegar al público 

objetivo.



Paso 3: Diseña una Solución 
Inicial

Enfócate en resolver el 

problema más crítico

Desarrolla una idea de solución 

que sea simple y directa. No 

intentes incluir demasiadas 

funcionalidades desde el inicio.

Ejemplo: Propones una 

aplicación móvil que 

permita a los pacientes 

gestionar sus citas 

fácilmente, con 

recordatorios 

automáticos para evitar 

cancelaciones.



Paso 4: Valida la Solución con los Clientes

Clientes

Prueba tu idea con el mercado

Antes de invertir en el desarrollo, presenta tu solución a los clientes y pide su 

opinión.

Muestra prototipos

Muestra bocetos, prototipos o presentaciones que expliquen cómo funciona la 

solución.

Confirma disposición a pagar

Pregunta si estarían dispuestos a pagar por ella y cuánto.

Ejemplo: Los dentistas confirman que pagarían una suscripción mensual por la 

aplicación, ya que les ahorraría tiempo y reduciría cancelaciones.



Paso 5: Desarrolla el Producto 
Mínimo Viable (MVP)

Crea una versión básica de tu solución

Diseña el producto con las funcionalidades mínimas necesarias para 

resolver el problema principal. No inviertas en características secundarias 

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

Ejemplo: Lanzas una versión básica de la aplicación con solo dos 

funciones principales: agendar citas y enviar recordatorios 

automáticos.



Paso 6: Itera y Mejora Basándote en el Feedback

Obtén retroalimentación de los 

usuarios

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

opinión.

Analiza los comentarios

Identifica patrones y prioriza las mejoras más 

solicitadas.

Implementa mejoras

Utiliza sus comentarios para mejorar el 

producto y ajustarlo mejor a sus necesidades.

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

funcionalidad en una actualización.



Ejemplo Real Aplicando la Técnica de Dane Maxwell

Caso de Estudio: Software para Gestión de Inventarios

Identificación del Nicho

Un emprendedor decide enfocarse en pequeños comercios minoristas.

Descubrimiento del Problema

A través de entrevistas, descubre que los dueños de estas tiendas tienen problemas para llevar un control adecuado de su 

inventario.

Propuesta de Solución

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

Validación

El emprendedor presenta la idea a 20 pequeños comerciantes, de los cuales 15 confirman que estarían dispuestos a pagar 

$50 al mes por la solución.

Desarrollo del MVP

Crea un software básico con funciones de registro de productos y alertas de stock bajo.

Retroalimentación

Los clientes solicitan reportes más detallados. Esto se integra en la siguiente versión del producto.

Resultado

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



Actividades del Módulo

Identificación de Problemas (Taller)

• Divide a los participantes en grupos y pídeles 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 compañero 

que actúa como cliente potencial. Utilizan preguntas clave 

para identificar "dolores" reales.

Diseño de una Solución Inicial

• Basándose en los problemas identificados, cada grupo 

debe diseñar una solución inicial y presentarla al resto de la 

clase.

Simulación de Validación

• Los grupos presentan sus soluciones y otros participantes 

actúan como clientes, evaluando si estarían dispuestos a 

pagar por la propuesta.



Recursos y Herramientas

Plantillas para entrevistas a 

entrevistas a clientes

Documentos estructurados con 

preguntas clave para identificar 

problemas y necesidades de los 

clientes potenciales.

Guías para diseñar un 

Producto Mínimo Viable 

(MVP)

Recursos que ayudan a definir 

las características esenciales 

que debe tener tu solución 

inicial.

Software para bocetos y 

prototipos

Herramientas como Figma o 

Canva que permiten crear 

visualizaciones de tu producto 

antes de desarrollarlo.



Técnicas 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 guía ampliamente reconocida para 

empresas de tecnología y startups. Su obra se 

centra en cómo las innovaciones tecnológicas 

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 Pragmático

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

preocupaciones:

Riesgo

Proporciona garantías 

(casos de éxito, 

certificaciones, pruebas 

gratuitas).

Prueba social

Muestra testimonios y 

referencias de 

adoptadores tempranos.

Beneficio tangible

Explica claramente cómo 

el producto mejora su 

productividad o reduce 

costos.

Ejemplo: Un software de gestión de inventarios podría 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 básico

Las funcionalidades principales de tu solución.

Servicios complementarios

Soporte técnico, formación, instalación.

Pruebas sociales

Casos de estudio, testimonios.

Garantías

Opciones de devolución, contratos flexibles.

Ejemplo: Una empresa que desarrolla un software de CRM podría incluir soporte técnico dedicado y una base de conocimiento como parte 

del "Producto Total."



Paso 4: Domina el Marketing y las Ventas Pragmáticas

El mercado pragmático requiere un enfoque de marketing y ventas diferente al de los adoptadores tempranos:

Simplifica el mensaje

Comunica cómo tu producto resuelve un 

problema específico con claridad.

Muestra evidencia

Proporciona métricas y resultados 

concretos.

Utiliza referencias

Los clientes pragmáticos confían más en 

testimonios de usuarios similares.

Ejemplo: Una empresa de ciberseguridad podría usar un mensaje como: "Protegemos los datos de más de 

500 pequeñas empresas, garantizando una reducción del 90% en vulnerabilidades críticas."



Paso 5: Establece un Punto de Apoyo

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

mercados adyacentes.

Elige un segmento

Selecciona un nicho donde puedas 

resolver un problema crítico.

Asegura la comunicación

Verifica que haya comunicación entre 

ese segmento y mercados 

relacionados.

Expande con referencias

Una vez que tengas éxito, utiliza ese 

nicho como referencia para atraer a 

nuevos clientes.

Ejemplo: Slack comenzó como una herramienta para equipos de desarrollo de software y luego se expandió a otros tipos 

de equipos en empresas.



Ejemplo de Aplicación Práctica: Crossing the 

Crossing the Chasm

1 Identificación del Nicho

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

calificaciones.

2 Propuesta de Valor

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

3 Producto Total

Software fácil de usar, capacitación 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 Módulo



Segmentación de Mercado

• Divide a los clientes en segmentos según su perfil (innovadores, adoptadores tempranos, 

etc.).

• Identifica el segmento más adecuado para enfocarte en tu estrategia inicial.

La segmentación efectiva te permite identificar con precisión dónde se encuentra el 

abismo en tu mercado específico y qué grupo de clientes puede servir como puente 

para cruzarlo.



Diseño de un Producto Total y Estrategia de Comunicación

Diseño de un Producto Total

• Define qué servicios complementarios, garantías y pruebas sociales incluirías para completar tu producto.

Estrategia de Comunicación

• Diseña un mensaje simple, claro y persuasivo que responda a las preocupaciones del mercado pragmático.

Un mensaje efectivo debe ser conciso, enfocado en beneficios tangibles y respaldado por evidencia 

concreta que reduzca la percepción de riesgo.



Conclusión

Este módulo equipa a los participantes con un marco estratégico para superar el desafío crítico de pasar del mercado inicial al mercado 

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

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

Definir nicho

Identificar un segmento específico como punto 

de entrada

Crear propuesta

Desarrollar una propuesta de valor pragmática

Producto total

Ofrecer una solución completa con servicios y 

garantías

Marketing pragmático

Comunicar con evidencias y testimonios

Expandir

Crecer desde el nicho inicial a mercados 

adyacentes



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 ágil de 

clientes.

La Técnica XYZ:

La técnica XYZ es una fórmula para diseñar una propuesta de valor clara y 

estructurada. Se utiliza principalmente para comunicar de forma precisa qué 

hace tu producto, quién se beneficiará de él y qué resultado aporta.



Fórmula de XYZ:

X: Cliente Ideal

Define a quién está dirigido tu producto o 

servicio (el cliente ideal).

Y: Problema o Necesidad

Explica qué problema o necesidad 

específica estás resolviendo (el beneficio 

principal).

Z: Solución Única

Describe cómo tu producto o servicio resuelve el problema de una forma única 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

Permite explicar rápidamente el propósito y el valor 

de tu producto a clientes, inversionistas y socios.

Enfoque en el cliente

Obliga a las empresas a entender profundamente a 

su público objetivo y sus necesidades.

Diferenciación

Resalta lo que hace único a tu producto o servicio 

frente a la competencia.

Base para marketing

Sirve como punto de partida para diseñar campañas 

publicitarias, páginas web y otros materiales 

promocionales.



Componentes de la Técnica XYZ

X: Cliente Ideal (¿Para quién es?)

• Define tu cliente objetivo: Segmenta a tu audiencia en un grupo específico que 

comparta características similares.

• Preguntas clave para identificar a X:

• ¿Quién es tu cliente principal? (Empresa, individuo, grupo específico)

• ¿Qué características los diferencian? (Edad, ubicación, industria, intereses)

• ¿Qué tienen en común sus problemas o necesidades?

Ejemplo:

Cliente ideal: Propietarios de pequeñas cafeterías urbanas.



Y: Problema o Necesidad (¿Qué resuelves?)

Identifica el "dolor" principal

Averigua qué problema específico 

enfrentan tus clientes que tu solución 

puede resolver.

Criterios de un buen problema

problema

• Es específico y urgente.

• Es lo suficientemente importante 

como para que el cliente pague por 

resolverlo.

• No está resuelto completamente 

por otras soluciones.

Preguntas clave para definir Y

• ¿Cuál es el mayor desafío que 

enfrenta tu cliente?

• ¿Qué les cuesta en términos de 

tiempo, dinero o recursos?

• ¿Por qué las soluciones actuales no 

son suficientes?

Ejemplo:

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



Z: Solución Única (¿Cómo lo resuelves?)
resuelves?)

Describe tu propuesta única:

Explica qué hace tu producto o servicio, cómo 

funciona y por qué es mejor que las alternativas 

actuales.

Criterios de una solución efectiva:
efectiva:

• Proporciona un beneficio tangible.

• Es fácil de entender para el cliente.

• Es diferente o superior a lo que ofrece la 

competencia.

Preguntas clave para definir Z:

• ¿Qué hace único a tu producto?

• ¿Qué beneficio inmediato obtiene el 

cliente al usarlo?

• ¿Cómo demuestra que es mejor que las 

soluciones actuales?

Ejemplo:

Solución: Un software basado en la 

nube que rastrea automáticamente 

los niveles de inventario y envía 

alertas cuando los suministros están 

por agotarse.



Cómo Aplicar la Técnica XYZ

Paso 1: Investigación del Cliente

Entrevistas

Realiza entrevistas con 

clientes potenciales para 

entender sus necesidades 

y problemas.

Encuestas

Utiliza encuestas para 

recopilar datos 

cuantitativos sobre las 

preferencias y dolores de 

los clientes.

Observaciones

Observa el 

comportamiento de tus 

clientes para identificar 

problemas que quizás ni 

ellos mismos reconocen.

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



Paso 2: Redacción Inicial de la Propuesta

Completa la fórmula:

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

Asegúrate de que sea clara, específica y fácil de entender.

Cliente (X) Problema (Y) Solución (Z)

Ejemplo:

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

que rastrea automáticamente los suministros y envía alertas de reposición."



Paso 3: Validación y Retroalimentación

Comparte tu propuesta con clientes potenciales para asegurarte de que sea 

relevante y comprensible.

Pregunta:

• ¿Esto describe tu problema principal?

• ¿Entiendes cómo este producto podría ayudarte?

• ¿Estarías dispuesto a probar esta solución?

1

Presentación

Comparte tu propuesta de valor con clientes potenciales.

2

Retroalimentación

Recopila comentarios y sugerencias sobre tu propuesta.

3

Análisis

Identifica patrones y áreas de mejora en los comentarios recibidos.



Paso 4: Ajuste y Refinamiento

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

cliente.

Propuesta Inicial

"Ayudamos a los propietarios de 

cafeterías a evitar el desperdicio de 

inventarios con un software que 

rastrea suministros y envía alertas de 

reposición."

Refinamiento

Añadir beneficios cuantificables y 

detalles específicos sobre la solución.

Propuesta Refinada

"Ayudamos a los propietarios de 

cafeterías a reducir un 30% el 

desperdicio de inventarios con un 

software intuitivo que rastrea 

suministros y envía alertas de 

reposición en tiempo real."



Actividades Prácticas del Módulo

1

Mapa de Empatía

Los participantes crearán un mapa de empatía para comprender a su cliente ideal (X).

Incluirán información sobre qué siente, dice, hace y piensa su cliente.

2
Definición de Problemas

Cada participante identificará tres problemas clave que enfrentan sus clientes potenciales y seleccionará uno para trabajar durante el módulo.

3
Diseño de Propuestas XYZ

Usando la fórmula XYZ, los participantes redactarán sus propuestas de valor iniciales.

4
Simulación de Validación

Los participantes presentarán sus propuestas a otros compañeros que actuarán como clientes y proporcionarán retroalimentación.

5
Refinamiento Final

Con base en la retroalimentación, cada participante ajustará su propuesta y presentará una versión final.



Ejemplo Real: Aplicación de la Técnica XYZ

Caso: Plataforma de Gestión de Eventos

Cliente Ideal (X)

Organizadores de eventos corporativos.

Problema (Y)

La dificultad para coordinar asistentes, proveedores y 

logística en un solo lugar.

Solución (Z)

Una plataforma todo-en-uno que permite gestionar 

invitados, coordinar proveedores y automatizar 

recordatorios.

Propuesta Final:

"Ayudamos a los organizadores de eventos corporativos a simplificar la planificación y coordinación mediante una plataforma todo-en-uno que 

integra gestión de invitados, proveedores y automatización de recordatorios."



Técnicas y Plantillas para Desarrollar 

Propuestas de Valor Eficaces

Técnica 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 ámbito 

del desarrollo de software, particularmente por sus 

contribuciones sobre marketing y ventas para pequeñas 

empresas tecnológicas. En su obra Eric Sink on the Business 

of Software, presenta estrategias claras para startups y 

PYMEs, centrándose en cómo posicionar productos para 

destacar en mercados competitivos.



La esencia de la técnica de Sink:

Define que la propuesta 

de valor debe basarse en 

una diferenciación 

clara.

Enfatiza la importancia 

de evitar mercados 

genéricos y de crear una 

conexión directa entre 

las características 

únicas del producto y las 

necesidades reales del 

cliente.

Propone desarrollar una 

narrativa sólida sobre 

"por qué tu producto es 

único y mejor" frente a 

las alternativas.



Concepto Central: Diferenciación Estratégica

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

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

1

Conocer a tu competencia
competencia

Saber qué ofrecen y cómo te 

comparas con ellos.

2

Conocer a tus clientes

Identificar las necesidades 

específicas que no están siendo 

atendidas completamente.

3

Enfocarte en un nicho

Diseñar tu producto o servicio 

para destacar en un segmento 

específico, en lugar de intentar 

complacer a todos.



Los Componentes Clave de la Técnica

Paso 1: Identificación del Nicho

Qué es un nicho

Un segmento específico del mercado 

compuesto por clientes con 

necesidades comunes y claras.

Por qué es importante

Atender a un nicho permite diseñar una 

solución altamente especializada que 

los competidores no pueden igualar 

fácilmente.

Preguntas para identificar tu 

nicho:

• ¿Qué tipo de cliente tiene la mayor 

necesidad de mi producto?

• ¿Cuál es el problema más crítico que 

enfrentan?

• ¿Qué grupos de clientes están 

desatendidos o mal atendidos por la 

competencia?



Ejemplo de Identificación de Nicho

En lugar de desarrollar una aplicación de gestión de tareas para todos, una startup podría 

enfocarse en equipos de desarrollo de software, resolviendo problemas específicos como 

la gestión de sprints y prioridades en tiempo real.

Aplicación genérica

Gestión de tareas para cualquier usuario

Identificación del nicho

Equipos de desarrollo de software con necesidades específicas

Solución especializada

Gestión de sprints y prioridades en tiempo real



Paso 2: Diferenciación Clara

Eric Sink destaca que las propuestas de valor deben responder a estas 

preguntas fundamentales:

¿Por qué tu producto 
es único?

Identifica características y 

beneficios que no están 

disponibles en los productos 

competidores.

¿Por qué es relevante 
para tu cliente?

Conecta tus diferencias únicas 

con las necesidades más 

importantes de tus clientes.

¿Qué problema resuelves mejor que nadie?

Enfócate en una solución específica que los clientes valoren más.



Ejemplo de Diferenciación Clara

Una empresa que desarrolla una herramienta de análisis financiero para startups podría diferenciarse ofreciendo integración con plataformas 

de contabilidad específicas y reportes preconfigurados para inversionistas.

Reportes para inversionistas

Plantillas preconfiguradas que facilitan la presentación de datos 

financieros a potenciales inversionistas.

Integración con plataformas

Conexión automática con las principales herramientas de contabilidad 

utilizadas por startups.



Paso 3: Creación de un Argumento de Venta Basado en la 

Diferenciación

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

Problema Principal

¿Qué obstáculo enfrenta el cliente?

Solución Diferenciada

¿Qué ofrece tu producto que otros no 

pueden igualar?

Beneficio Específico

¿Cómo mejora la vida o el negocio del 

cliente?

Estructura del Mensaje:

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



Ejemplo de Argumento de Venta

"Para pequeñas empresas que luchan con presupuestos desorganizados, nuestro software de 

software de planificación financiera automatiza la creación de presupuestos y los compara con 

compara con gastos reales en tiempo real."

Cliente objetivo

Pequeñas empresas

Problema específico

Presupuestos desorganizados

Solución diferenciada

Automatización de presupuestos

Beneficio principal

Comparación en tiempo real



Paso 4: Innovación Incremental
¿Qué es?

Mejorar continuamente tu producto basándote en las necesidades del cliente y en cómo tu competencia evoluciona.

Por qué es importante:

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

Recopilar feedback

Obtener comentarios de usuarios

Analizar datos

Identificar patrones y oportunidades

Implementar mejoras

Desarrollar nuevas características

Medir resultados

Evaluar el impacto de los cambios



Acciones Prácticas para la Innovación Incremental

Escucha constantemente los 
comentarios de los clientes.

Establece canales de comunicación 

directa y realiza encuestas periódicas 

para entender sus necesidades 

cambiantes.

Observa los movimientos de tus 
tus competidores.

Mantente al día con las nuevas 

características y ofertas que lanzan al 

mercado.

Implementa mejoras rápidas y 
y significativas basadas en los 
datos recopilados.

Prioriza las actualizaciones que tendrán 

mayor impacto en la experiencia del 

usuario.

Ejemplo: Si un competidor lanza una nueva característica que tu público valora, responde con una innovación adicional que sea aún 

más útil o eficiente.



Actividades Prácticas del Módulo

1

Análisis de Competencia

• Los participantes analizarán tres productos competidores directos.

• Identificarán sus puntos fuertes y débiles.

• Reflexionarán sobre cómo su producto puede diferenciarse de manera más 

efectiva.

2

Definición de Nichos

• Usando mapas de segmentación, cada participante identificará un nicho 

específico en su mercado.

• Justificarán su elección con datos sobre las necesidades y comportamientos 

del nicho.

3

Creación de una Propuesta Diferenciada

• Redactarán una propuesta de valor utilizando la estructura: "Para [cliente 

objetivo] que enfrenta [problema específico], nuestro 

[producto/servicio] ofrece [solución diferenciada] que [beneficio 

principal]."

• Validarán la propuesta mediante retroalimentación de sus compañeros.

4

Desarrollo de Mensajes de Ventas

• Crearán mensajes para marketing y ventas basados en su propuesta 

diferenciada.

• Practicarán la comunicación de estos mensajes en escenarios de role-play.



Ejemplo Real: Aplicación de la Técnica de Sink

Caso: Empresa de Software de Facturación Electrónica

Cliente objetivo

Pequeñas empresas de comercio electrónico.

Problema

Falta de integración con plataformas populares como Shopify y Amazon, 

lo que genera procesos manuales largos.

Solución diferenciada

Software que automatiza completamente la emisión de facturas y se 

integra con las principales plataformas de comercio electrónico.

Propuesta de valor:

"Para pequeñas empresas de comercio electrónico que enfrentan 

procesos manuales de facturación, nuestro software ofrece una solución 

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



Recursos del Módulo

Plantillas para Análisis de 

Competencia

Identifica fortalezas, debilidades y 

oportunidades en comparación con tus 

competidores.

Ejemplos de Propuestas 

Diferenciadas

Casos reales en diferentes industrias.

Guía para Innovación Incremental

Incremental

Cómo recopilar, analizar y 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 10/20/30?

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 guía sencilla pero poderosa para estructurar presentaciones y transmitir ideas clave de manera

efectiva. Aunque originalmente fue diseñada para presentaciones de negocios, puede aplicarse perfectamente al diseño y 

comunicación de propuestas de valor.

1

10 diapositivas

La presentación debe tener un 

máximo de 10 diapositivas.

2

20 minutos

La duración de la presentación debe 

ser de 20 minutos como máximo.

3

30 puntos de tamaño de fuente

fuente

El texto debe tener un tamaño 

mínimo de 30 puntos para 

garantizar claridad y simplicidad.



¿Por qué es efectiva?

Simplicidad

Facilita la comprensión rápida de los 

conceptos clave.

Claridad

Elimina el exceso de información y se 

enfoca en lo esencial.

Persuasión

Atrae la atención del público y lo 

mantiene enfocado.



Componentes de la Técnica de Kawasaki

Paso 1: Las 10 Diapositivas Clave

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

diapositivas ideales para una presentación de propuesta de valor incluyen:

Problema:

• Define el problema específico que enfrenta tu cliente objetivo.

• Usa datos y ejemplos reales para respaldar la importancia del problema.

Solución:

• Presenta tu producto o servicio como la solución ideal.

• Resalta los beneficios clave y cómo aborda directamente el problema.

Modelo de negocio:

• Explica cómo generas ingresos.

• Destaca qué hace que tu modelo sea sostenible y escalable

Llamado a la acción:

• Finaliza con una invitación clara: ¿Qué esperas de tu audiencia? Puede ser inversión, colaboración o adopción 

del producto.



Componentes de la Técnica de Kawasaki

Paso 1: Las 10 Diapositivas Clave

Propuesta de valor única:

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

• Resalta cómo te diferencias de la competencia.

Tecnología/Innovación:

• Describe las características técnicas o innovaciones que respaldan tu solución.

• Asegúrate de que sean comprensibles para tu audiencia.

Marketing y ventas:

• Explica tu estrategia para llegar a tu cliente objetivo.

• Incluye tácticas específicas de adquisición y retención de clientes.

Competencia:

• Muestra un análisis comparativo entre tu producto y los 

competidores.

• Destaca claramente tu ventaja competitiva.

Equipo:

• Presenta al equipo detrás del proyecto.

• Resalta sus habilidades y experiencia relevantes.

Proyecciones financieras:

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

• Asegúrate de que las proyecciones estén alineadas con tu modelo de negocio.



Paso 2: La Duración de 20 Minutos

Por qué 20 minutos:

• La atención promedio de una audiencia es limitada.

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

Cómo organizar el tiempo:

1

Introducción (3 minutos)

Presenta el problema y el cliente objetivo.

2

Desarrollo (12 minutos)

Aborda la solución, el modelo de negocio, la competencia y la propuesta de valor 

única.

3

Cierre (5 minutos)

Responde preguntas y presenta tu llamado a la acción.

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:

• Evita la sobrecarga de texto en las diapositivas.

• Obliga al presentador a centrarse en los puntos clave.

Cómo aplicar:

Usa frases cortas y directas. Apóyate en gráficos, imágenes y 

diagramas para complementar la 

información.

Limita cada diapositiva a una idea 

principal.



Beneficios de la Técnica 10/20/30

Claridad y concisión

Ayuda a sintetizar ideas complejas en 

mensajes claros y fáciles de entender.

Memorabilidad

Al simplificar el contenido, aumenta la 

probabilidad de que la audiencia recuerde 

los puntos clave.

Enfoque

Mantiene la atención en lo que realmente 

importa, eliminando distracciones.

Eficiencia

Reduce el tiempo de preparación y 

asegura que la presentación se mantenga 

dentro del tiempo límite.



Cómo Aplicar la Técnica a Propuestas de Valor

Paso 1: Diseñar las 10 Diapositivas

Crea cada diapositiva siguiendo la estructura descrita, asegurándote 

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

Paso 2: Validar la Duración

Cronometra tu presentación para asegurarte de que puedes cubrir 

todos los puntos en 20 minutos.

Paso 3: Refinar el Contenido Visual

Asegúrate de que cada diapositiva sea visualmente atractiva y que 

cumpla con la regla de la fuente de 30 puntos.

Paso 4: Practicar y Obtener Retroalimentación

Presenta tu propuesta a un grupo reducido y solicita comentarios 

sobre la claridad, el impacto y la estructura.



Actividades Prácticas del Módulo

Ejemplo Real: Aplicación de la Técnica 10/20/30

Caso: Startup de Software Educativo

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

manera efectiva.

• Solución: 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."

Presentación:

• 10 diapositivas: Explicaron el problema, solución, mercado objetivo, competencia 

y modelo de ingresos.

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

preguntas.

• 30 puntos: Usaron textos breves y gráficos visualmente atractivos.



Recursos del Módulo

• Plantillas para las 10 diapositivas clave.

• Guías de diseño visual (uso de gráficos, colores y tipografía).

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



Actividades Prácticas del Módulo

Ejercicio de Resumen:

Los participantes redactarán su propuesta de valor en una frase de 

máximo 15 palabras.

Creación de Diapositivas:Diseñarán las 10 diapositivas clave 

siguiendo la estructura propuesta.Recibirán retroalimentación 

sobre el contenido y diseño.

Simulación de Presentación:Practicarán presentando su propuesta 

en 20 minutos frente a sus compañeros.Se evaluará claridad, 

tiempo y eficacia del mensaje.

Optimización Visual:Ajustarán el diseño de sus diapositivas para 

cumplir con la regla 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 extensión del modelo Business 

Model Canvas creado por Alexander Osterwalder y su equipo en Strategyzer 

AG. Está diseñado específicamente para detallar y optimizar la relación 

entre el cliente y la propuesta de valor, ayudando a las empresas a 

asegurarse de que están resolviendo problemas significativos o 

satisfaciendo necesidades reales.



Elementos clave del lienzo:

1

Perfil del Cliente

Una representación clara de las 

características, necesidades y 

problemas del cliente.

2

Mapa de Valor

Una descripción detallada de cómo 

tu producto o servicio satisface las 

necesidades del cliente y resuelve 

sus problemas.

3

Encaje Cliente-Producto 

(Product-Market Fit)

La intersección entre lo que el 

cliente necesita y lo que tu producto 

ofrece.



Estructura del Lienzo de Propuesta de Valor

A. Perfil del Cliente

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

1

Trabajos del Cliente (Customer Jobs):

• ¿Qué tareas intenta completar tu cliente?

• Pueden ser funcionales (realizar una acción), 

sociales (mejorar su posición social) o 

emocionales (sentirse bien).

Ejemplo: Un cliente de una aplicación de gestión 

financiera puede tener trabajos funcionales como 

"crear un presupuesto", trabajos emocionales como 

"sentir seguridad financiera" y trabajos sociales 

como "demostrar responsabilidad económica ante 

su familia".

2

Dolores (Pains):

• ¿Qué frustraciones o problemas enfrenta el 

cliente al realizar estos trabajos?

• Identifica obstáculos, riesgos y experiencias 

negativas.

Ejemplo:

• Tiempo excesivo gastado en registrar gastos 

manualmente.

• Preocupación por errores en cálculos 

financieros.

3

Beneficios (Gains):

• ¿Qué resultados positivos espera el cliente?

• Pueden incluir ahorros de tiempo, reducción de 

costos, simplicidad o satisfacción emocional.

Ejemplo:

• Tener un resumen financiero automatizado.

• Sentirse tranquilo al saber que las cuentas están 

equilibradas.



B. Mapa de Valor

El mapa de valor describe cómo tu producto o servicio está diseñado para satisfacer las necesidades y 

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

Productos y Servicios (Products & 
Services):

• ¿Qué ofreces para ayudar al cliente a 

realizar sus trabajos?

• Enumera tus productos, características y 

servicios principales.

Ejemplo: Una app que rastrea 

automáticamente los gastos y genera reportes 

financieros detallados.

Aliviadores de Dolores (Pain Relievers):
Relievers):

• ¿Cómo elimina o minimiza tu solución los 

dolores del cliente?

Ejemplo:

• Automatización de cálculos financieros.

• Alertas para prevenir sobregiros bancarios.

Creadores de Beneficios (Gain Creators):

• ¿Cómo genera beneficios o resultados positivos tu solución?

Ejemplo:

• Generación de reportes gráficos claros.

• Integración 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:

Los clientes valoran tu 

propuesta y están 

dispuestos a pagar por ella.

Tus soluciones resuelven 

problemas significativos o 

satisfacen necesidades 

urgentes.

La experiencia del cliente con tu producto o servicio genera 

satisfacción o fidelidad.



Ejemplo de Aplicación del Lienzo de Propuesta de Valor

Caso: Startup de Comida Saludable a Domicilio

1. Perfil del Cliente:

Trabajos:

• Comer de forma saludable.

• Ahorrar tiempo en la preparación de comidas.

Dolores:

• Falta de tiempo para cocinar.

• Dificultad para encontrar opciones saludables y accesibles.

Beneficios:

• Comida lista para consumir.

• Ingredientes frescos y nutritivos.

2. Mapa de Valor:

Productos y Servicios:

• Menús semanales personalizados entregados a domicilio.

Aliviadores de Dolores:

• Elimina la necesidad de cocinar y comprar ingredientes.

Creadores de Beneficios:

• Proporciona opciones deliciosas y saludables.

3. Encaje:

• Los clientes valoran la conveniencia y la calidad de los alimentos.

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



Actividades Prácticas del Módulo

1 Actividad 1: Creación del Perfil del Cliente

Los participantes identificarán los trabajos, dolores y beneficios de su 

cliente objetivo mediante ejercicios guiados.

2 Actividad 2: Construcción del Mapa de Valor

Diseñarán un mapa de valor que responda directamente al perfil del 

cliente desarrollado en la actividad anterior.

3 Actividad 3: Validación del Encaje

Simularán entrevistas con clientes para validar la alineación entre el 

perfil del cliente y su mapa de valor.

4 Actividad 4: Presentación del Lienzo

Presentarán su Lienzo de Propuesta de Valor en equipos y recibirán 

retroalimentación de sus compañeros.



Recursos del Módulo

Plantillas descargables del Lienzo de Propuesta de Valor.

de Valor.

Ejemplos reales en diferentes industrias.

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



Cómo Desarrollar un Lienzo de Propuesta de Valor

Investiga a tu cliente:

• Realiza entrevistas, encuestas y observa sus comportamientos.

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

frustra.

Completa el Perfil del Cliente:

• Define claramente los trabajos, dolores y beneficios.

• Prioriza los aspectos más importantes para el cliente.

Define tu Mapa de Valor:

• Describe tus productos o servicios en relación directa con los 

trabajos del cliente.

• Asocia cada alivio de dolor y creador de beneficios con un 

elemento del perfil del cliente.

Valida tu encaje:

• Prueba tu propuesta de valor con clientes reales.

• Ajusta tu mapa de valor o perfil del cliente según los 

comentarios recibidos.



Técnica de Eric Sink –
Propuesta de Valor desde la 

Propuesta 

Perspectiva del Cliente



¿Quién es Eric Sink y cuál es su enfoque?

Eric Sink es un empresario y 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:

Entender profundamente lo que los clientes valoran y necesitan.

Diferenciar entre características y beneficios:

Las características explican el "qué" del producto, mientras que 

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

Evitar el lenguaje técnico o complejo:

La propuesta debe ser clara y comprensible para cualquier 

persona.

Resolver problemas reales:

Una propuesta de valor debe enfocarse en eliminar un problema o 

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 i mporta para ellos.

Segmentación del cliente:

• Identifica los segmentos de clientes específicos a los 

que deseas dirigirte.

• Define grupos basados en variables como 

demografía, psicografía, comportamiento y 

necesidades.

Identificación de problemas clave:

• ¿Qué problemas enfrentan tus clientes que tú 

puedes resolver?

• Realiza entrevistas, encuestas y análisis de mercado 

para identificar puntos de dolor reales.

Detección de prioridades:

• ¿Qué aspectos valoran más tus clientes? (Ejemplo: 

precio, calidad, conveniencia, personalización).

• Prioriza los problemas más urgentes y relevantes 

para tu propuesta de valor.

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

• Tienen poco tiempo para entrenar.

• Quieren rutinas personalizadas.

• Buscan una experiencia motivadora y divertida.



B. Traducir Características en Beneficios

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

características en beneficios, sigue estos pasos:

1

Lista las características del producto o servicio:

servicio:

Haz una lista detallada de lo que ofrece tu solución.

Ejemplo:

Una aplicación de ejercicio incluye: videos de 

entrenamiento, seguimiento de progreso, planes de 

alimentación y recordatorios automáticos.

2

Identifica los beneficios asociados:

Por cada característica, 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 

motivación y medir resultados reales.

• Planes de alimentación → Facilitan la adopción de 

un estilo de vida saludable.

3

Enfócate en los resultados emocionales:

Resalta cómo tus clientes se sentirán después de usar tu producto.

Ejemplo:

"Sentirse más enérgico y seguro de sí 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
¿Qué problema resuelve tu producto o servicio?

2 ¿Qué resultados específicos obtiene el cliente?

3 ¿Qué te hace diferente?

1. ¿Qué problema resuelve tu producto 

o servicio?

Define claramente el problema que enfrentas.

Ejemplo:

"Las personas con agendas ocupadas a menudo 

tienen dificultades para encontrar tiempo y 

motivación para hacer ejercicio."

2. ¿Qué resultados específicos obtiene 

el cliente?

Habla de los beneficios tangibles y emocionales.

Ejemplo:

"Con nuestra app de entrenamiento, puedes 

completar sesiones de 20 minutos diseñadas para 

maximizar resultados, logrando un cuerpo más fuerte 

y una mente más enfocada."

3. ¿Qué te hace diferente?

Explica por qué deberían elegirte frente a otras 

opciones.

Ejemplo:

"Nuestra app combina inteligencia artificial para crear 

rutinas personalizadas con contenido creado por 

expertos en salud y bienestar."



Cómo Implementar la Técnica de Eric Sink

1

Realiza investigación de clientes:

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

• Utiliza herramientas como mapas de empatía para profundizar en sus emociones y 

motivaciones.

2
Prioriza beneficios clave:

• Evalúa cuáles son los beneficios más relevantes para tu cliente objetivo y destácalos en tu 

propuesta.

3

Simplifica tu mensaje:

• Asegúrate de que tu propuesta de valor sea fácil de entender y recordar.

• Evita tecnicismos o jerga compleja.

4

Prueba y ajusta:

• Presenta tu propuesta a un grupo de clientes y recopila feedback.

• Ajusta el mensaje para que sea más relevante y claro.



Ejemplo Real de Aplicación de la Técnica

Caso: Plataforma de Gestión de Proyectos para Pequeñas Empresas

1. Comprender el Cliente:

Segmento:

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

Problema:

Dificultad para organizar tareas y colaborar de forma eficiente.

Prioridad:

Necesitan una herramienta simple, accesible y económica.

2. Traducir Características en Beneficios:

Característica: Función de arrastrar y soltar para organizar 

tareas.

Beneficio: Ahorra tiempo y facilita la gestión del equipo.

Característica: Reportes automáticos de progreso.

Beneficio: Permite tener visibilidad clara del desempeño.

3. Propuesta de Valor Redactada:

"Nuestra plataforma de gestión de proyectos está diseñada para pequeñas empresas que buscan una solución simple y asequible. Organiza tus tareas en segundos, colabora con tu equipo sin complicaciones y 

ahorra tiempo con reportes automáticos."



Actividades Prácticas del Módulo

1Mapeo de Características y Beneficios:

Los participantes crearán una tabla con las características de su producto y los beneficios 

asociados desde la perspectiva del cliente.

2 Redacción de Propuestas de Valor:

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

identificados durante la actividad.
3Validación con Clientes:

Simularán entrevistas con clientes para probar la relevancia de sus propuestas de valor y 

recibir retroalimentación.
4 Comparativa con Competencia:

Analizarán propuestas de valor de competidores para identificar áreas de diferenciación.

Recursos del Módulo

Plantilla para traducir características en beneficios. Ejemplos de propuestas de valor efectivas en diferentes industrias.

Guías para realizar entrevistas de investigación de clientes. Herramientas digitales para mapear beneficios (como mapas de empatía y 

empatía y tablas comparativas).


	Diapositiva 1
	Diapositiva 2
	Diapositiva 3
	Diapositiva 4
	Diapositiva 5
	Diapositiva 6
	Diapositiva 7
	Diapositiva 8
	Diapositiva 9
	Diapositiva 10
	Diapositiva 11
	Diapositiva 12
	Diapositiva 13
	Diapositiva 14
	Diapositiva 15
	Diapositiva 16
	Diapositiva 17
	Diapositiva 18
	Diapositiva 19
	Diapositiva 20
	Diapositiva 21
	Diapositiva 22
	Diapositiva 23
	Diapositiva 24
	Diapositiva 25
	Diapositiva 26
	Diapositiva 27
	Diapositiva 28
	Diapositiva 29
	Diapositiva 30
	Diapositiva 31
	Diapositiva 32
	Diapositiva 33
	Diapositiva 34
	Diapositiva 35
	Diapositiva 36
	Diapositiva 37
	Diapositiva 38
	Diapositiva 39
	Diapositiva 40
	Diapositiva 41
	Diapositiva 42
	Diapositiva 43
	Diapositiva 44
	Diapositiva 45
	Diapositiva 46
	Diapositiva 47
	Diapositiva 48
	Diapositiva 49
	Diapositiva 50
	Diapositiva 51
	Diapositiva 52
	Diapositiva 53
	Diapositiva 54
	Diapositiva 55
	Diapositiva 56
	Diapositiva 57
	Diapositiva 58
	Diapositiva 59
	Diapositiva 60
	Diapositiva 61
	Diapositiva 62
	Diapositiva 63
	Diapositiva 64
	Diapositiva 65
	Diapositiva 66
	Diapositiva 67
	Diapositiva 68
	Diapositiva 69
	Diapositiva 70
	Diapositiva 71
	Diapositiva 72
	Diapositiva 73
	Diapositiva 74
	Diapositiva 75
	Diapositiva 76
	Diapositiva 77
	Diapositiva 78
	Diapositiva 79
	Diapositiva 80
	Diapositiva 81
	Diapositiva 82
	Diapositiva 83
	Diapositiva 84
	Diapositiva 85
	Diapositiva 86
	Diapositiva 87
	Diapositiva 88
	Diapositiva 89
	Diapositiva 90
	Diapositiva 91
	Diapositiva 92
	Diapositiva 93
	Diapositiva 94
	Diapositiva 95
	Diapositiva 96
	Diapositiva 97
	Diapositiva 98
	Diapositiva 99
	Diapositiva 100
	Diapositiva 101
	Diapositiva 102
	Diapositiva 103
	Diapositiva 104
	Diapositiva 105
	Diapositiva 106
	Diapositiva 107
	Diapositiva 108
	Diapositiva 109
	Diapositiva 110
	Diapositiva 111

