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Propuesta de Valor

é¢Por qué debo comprarte a ti?
-“Kotler Marketing”

f
K
Ofreces valor al entender como mejorar la vida
de tus clientes, mientras les resolvemos los

problemas que enfrentan al tratar de completar

un trabajo.

Imagen: storyset.com Fuente: garyfox.com



Propuesta de Valor exitosa

« Le habla a tu segmento de clientes
 Clara, concisa y facil de entender
« Comunica la promesa de tu marca

- Presenta evidencia del valor que ofreces

Imagen: storyset.com

Fuente: garyfox.com



Rendimiento — mejora una tarea, proceso o resultado

Reduccion de riesgo — reduce la incertidumbre al pagar o tomar una decision
Personalizacidon — productos o servicios a la medida del cliente

Conveniencia — mas facil o rapido de hacer

Conectividad — facilita la conexion entre compradores y vendedores

Ahorro — compara en el mercado para buscarle los mejores precios

Estatus social — te hace ver y sentir bien

Disefio — crea algo unico y estéticamente atractivo

Experiencias — momentos que enriquecen la vida de las personas

Fuente: garyfox.com



Beneficios de una Propuesta de Valor exitosa

)

Imagen: storyset.com

Atraer y convertir mas clientes
Aumentar la lealtad de los clientes
Aumentar precios (capturar valor)

Superar los competidores

Fuente: garyfox.com



Errores al crear una propuesta de valor

Falta de evidencias en el valor ofrecido
No es suficientemente clara

No esta probada en el segmento de clientes

Imagen: storyset.com Fuente: garyfox.com



Recomendaciones al crear una propuesta de valor

Utiliza palabras que tu segmento de clientes utiliza

Claridad antes de creatividad en la propuesta

Imagen: storyset.com Fuente: garyfox.com



Lienzo de la

Propuesta de Valor



El lienzo de la propuesta de valor

Propuesta de valor
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Observar al cliente




Trabajos del Cliente (Customer jobs)

Este cuadrante del lienzo de propuesta de valor canvas nos permite
identificar lo que nuestros clientes estan intentando hacer. Pueden
ser actividades de la vida diaria laboral o personal.

Las tareas pueden ser vistas también desde otra perspectiva:

Tareas funcionales: solucionar o prevenir un problema.

Tareas sociales: el cliente busca estatus, destacar, poder o
gue lo vean bien.

Tareas emocionales: son tareas personales que permiten al
cliente sentirse mejor, mejorar su calidad de vida, sentir
mayor seguridad o tranquilidad.



Frustraciones (Pains)

Son las frustraciones o emociones negativas antes, durante o
después de las tareas (customer jobs).

Podemos dividirlas en frustraciones de:

Resultados: se refiere a problemas o caracteristicas no deseadas
de los productos o servicios que actualmente existen en el
mercado.

Obstaculos: impiden al cliente iniciar una tarea o los hacen avanzar
mas lento de lo que desean.

Riesgo: es el potencial riesgo al que se enfrentaria si la tarea
saliera mal. Incluye el miedo al rechazo.



Alegrias (Gains)

Este cuadrante analiza los beneficios y lo que va a recibir el

cliente por usar, comprar, alquilar, etc. nuestros producto o
servicio.

Relquisitos minimos: sin estos, el producto/servicio, no funcionaria como
tal.

Beneficios esperados: como clientes esperamos recibir algunos
beneficios por encima de los minimos.

Beneficios deseados: se trata de algo que nos gustaria recibir dentro de
la propuesta de valor pero que no esperamos. Es un tema personal e
individual del cliente.

Beneficios no esperados: son beneficios que el cliente no sabe que le

van a gustar o que no necesita pero aceptara una vez incluido en |la
propuesta de valor.



Disenar el Mapa de Valor




Aliviadores de frustraciones

(pain relievers)

Son aquellas caracteristicas de nuestra propuesta de valor que reducen
las frustraciones de nuestros clientes. Debemos preguntarnos como
eliminar o reducir el “dolor” (pain) de los clientes.

Nuestro cliente deseara:

Generar un ahorro en dinero, tiempo o esfuerzo
Sentirse mejor emocionalmente

Simplificar sus tareas actuales



Creadores de alegria (Gain creators)

En este cuadrante del lienzo canvas, debemos definir como
nuestros productos o servicios crean valor, es decir, como
generan beneficios para nuestros clientes.

éComo hacer para que se cumplan sus suefos?
¢Como le ahorramos tiempo, esfuerzo y/o dinero?
éComo mejoro la tecnologia actual?

éComo lo hago mas facil de adoptar?



Prductos y servicios

Se trata de listar nuestra oferta de productos y servicios

Productos fisicos, digitales o financieros.

Servicios tradicionales y/u online.



Lienzo de Propuesta de Valor - Tutorez

* Tutores disponibles que puedan
resolver las necesidades
académicas de sus hijos

* Estandares de calidad en la

seleccion de los tutores,

calificacion y comentarios publicos

Tiempo de calidad

con su familia

* Recibir un servicio
profesional

* Que sus hijos
aprendany pasen

Hacer reservas

Conectar a en linea

los padres e otros clientes SUS examenes «  Encontrar un
con el tutor tutor seguin sus
ideal para necesidades

especificas
Pagar en linea

sus hijos




Utiliza un Ad Lib

Imagen: oreilly.com

Nuestro ayuda que

Producto o servicio Segmento de cliente
quieren 6 al @ y
Trabajos del cliente Verbo (ej. Disminuir) — Frustraciones

. (a diferencia de )

Verbo (ej. Aumentar) — Alegrias Propuesta de Valor de la Competencia

Fuente: oreilly.com



Las personas no quieren productos,

guieren mejores versiones

This is what your business makes.

Not this.

X
£ - %

Tu cliente Tu producto Tu cliente usando
potencial tu producto *




Solution:

lvotalents es una
plataforma web que
optimiza la busqueda y
contratacion de talento
artistico.

NS

IVO | Talents

Value Proposition:

lvotalents facilita la vida
de agencias de casting y
publicidad, productoras,
marcas y clientes finales
al generar una seleccion
diversa de perfiles en un
tiempo récord. Tu
proceso de casting en 30
minutos.



¢Como escalar la propuesta de
valor de mi startup?

Creando un modelo de negocio que
sea capaz de entregar valor a muchos.




& ZUMBA

fitness



JOIN ZIN™




La tecnologia, producto o servicio por si solo no crea valor.

El modelo de negocio es lo que crea valor.

Producto/ Servicio » Valor

-

Business model

Estrategia de Negoci
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The business model is the one that

creates value for your client.



