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PROPUESTA
DE VALOR

La oferta es lo que atrae a los clientes;
aquello por lo que estan dispuestos a

pagar.

Se presenta como un paquete de
productos y servicios y los principales

atributos de cada uno.

Puede haber una oferta Unica o varias
ofertas y éstas pueden dirigirse a un

segmento en particular o a varios de ellos.




Value Proposition Canvas




Productos
y servicios

Creadores de alegrias

v

@ 9)

Aliviadores de frustraciones

®

Los productos y servicios son aquello sobre lo
gue se construye la propuesta de valor.

Debes preguntarte qué productos o servicios
gue ofreces ayudan a tu cliente a obtener
funcionalidad, obtener beneficio social vy
emocional o satisfacer sus necesidades
basicas. Los productos o servicios pueden ser
tangibles, digitales/virtuales, intangibles o
financieros.

Clasifica los productos o servicios de acuerdo a
la importancia para el cliente. ¢Son cruciales o
triviales?




Efin

oreaciin aborrs gee contribeyen a b ielicidad de we cleris!

itnbarrine dec b Sinsmy stk )

AProcdiucind n sy iadios sus v chenie s pro 2 ko nun sl de wn aectatvas?

iExakge: gus low clisnies svtiin buscando?
iLim bamn disefio, b garantim, b cansctorigion sspecficaso nin._)

:mhh racks?

(Mo sl calefcd ol o ake, mmncm e a kg

& etk ke e e g cherie?

Foogiasin
iCon mapscic:a o

iPrdiucirin, mitadn poatven gue cormspondan s los clienies sn ooy de fdicy de fecnc?
{lim o sendimisnin, menor coskn, |

Jﬂlhilluhpdl wachinie: ol vicks rrad il
la oer s plana, n unatsiiched

Calfigum mmo genen ua preducion o, § ceen o Fancitn de b eksancis san
charie. ;23 importanis o imignifonis! Fes ceds genencis indican s Fecusncis con goe e poduce

coniw de pmﬂd_l

ipdided rdn wervicion, ma beic Syodiasin @ que w sdeteckse s s flclh

iCovie i bajo, menoy inssoionss meno rieg, una msjor calided,
rerddimisnio, Jhf. .

les weiin lon densca da o clisnima!

umhnrldhpdn;-n-dnmdpa&cﬂm.,

Productos & Servicios

Liiat todon kbn productos § enicios por b sue 5o propomia de veko! e oominye.

pjpdﬂlymthnmmdri:.:hvhjah-n-m
trabafe: Famcional, wocial, d

s prochuston g iervicos wronelinics posder syodir s w chents s ek i frcone 2e:

a1

- Compmdor: prodecion y v gee ryudan s ko dieviem 8 companr con cboa y decidin,
compary sceplar b sniregas de un producio oaenicio..

lon charim w Co-dhutar

- Cocmader [Co-oonator
nohionm, y por oim parts contribeir con velons bnchucion

-M'Mrmhly-vuummruhndnhum
da faactow o

Lo proucizn, servicion o bisnen pusden e

= Tangible [Foducios awdca, werwicio al cl

- Digital ¢ Virtom| [Becomencdaciones de dewarga on linsi.
- iangble [erchon i au8cx o guaresa o caldacy

- oo o 7 i

a carul

Aanking < iodo kow prodecion y wevicios de scusdo s b importancis de e
o el arrasntalan o v e v chrin

Elon..

#

pFmzin bajo mocimiseic slucons
Hemvan furcicne, msior mndimienin, meor calided, -}

Wﬁlhcﬁiﬁphh\:pud“mﬂml
racilar b coam, apudindickes s hacarla sliminer ks

e shoro?
[t iemviren chs Harrge, disercy ssfusrnc., |

priamie: qua un cieniss w derian msjpe?
sin i Frosdracicrss, sckbadcs. smibsdadem, _j

Cﬁjmwuﬂﬂllmhlrmﬂhhbhm“m
clienin jta g reia indican b e e prochec,

Dmscribai otmo v pm:mym:r-r hr-t':lm wlcucharion
- w deneo o oo darl

o b, pouiisal § shorm e ool

Generadores de Ganancias

Eliminadores de Frustraciones

Decrbuictimn wa produriony sarcics alivan b doleecin 2o ko oo
== ki o e dessardan, woacienes ¢
o e periercinn de ko chenton o o gues podris witr snies, Suminie y denpusia S ohitener of tol

iHiminain s fisgongue. wn chente teen?
(Firmrcisnm, vissgon mcele. bionico, < ko gun podis sl bonibemente mal,

Mgpocharie; m e wn chsnien isngun on mejor wef por e noche?
gyucher con low grancies e, i divminucion o b slimiecen de peocepecione, )

Jlimitasin osliminesin ko sroes e coruner gee e ko clentes?
(Ermem deuna, |

Cwshigas de ln barmon gue rentisnen o w chenis
s | bty a

ﬁa-mﬂnbmmaummh
meron, mbvdencis ol nbio, )

")

soxciskn negeivas del misdc: dean clisniss?

mdlhdul prdgndul prdar 3m rorfares = do v, )

sl ln prokh de v 9 d
J— :hhlhmhhrnom:w

Pars s 2odenis indicar la beroarra ror gue v poies
Expores lan axperisncia de low cisnisy o ous podrien ssperiswerisr snten, dursnis y deapusis S heos ol ebajo

ez

Canvas-propuesta-de-valor-pdf




Creadores de alegrias

v
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Productos
y servicios

Aliviadores de frustraciones

®

Lo primero es ver como tus productos
alivian los dolores de los clientes. ¢Como
eliminan o0 reducen las emociones
negativas, costes, situaciones y riesgos
indeseados que tienen tus clientes, antes,
durante y después de realizar la tarea que
guieren hacer?

Clasifica cada dolor que tus productos o
servicios quitan de acuerdo a la intensidad
gue tienen para el cliente y cuan a menudo
sucede.




Utiliza las siguientes preguntas desencadenantes para preguntarte:
¢ Podrian tus productos y servicios...?

Preguntas
d eS e n Cad e n an teS 1. ¢Generar ahorros? Desde el punto de vista del tiempo, dinero o esfuerzo.

A L I V I A D O R ES D E 2. ¢Hacer gue tus clientes se sientan mejor? Eliminando frustraciones,
F R U ST R AC I O N E S molestias y otros elementos gue les provocan dolores de cabeza.

3. ¢Arreglar solucicnes de bajo rendimiento? Introduciendo
caracteristicas nuevas, mejor rendimiento y calidad.

L. sPoner fin a las dificultades y retos con los que se encuentran tus
clientes? Haciendo las cosas mas faciles o eliminando obstaculos.

5. ¢Borrar consecuencias sociales negativas a las que se enfrentan o temen?
Desde el punto de vista de la pérdida de prestigio, poder, confianza o estatus.

6. gEliminar riesgos que les asustan? De tipo financiero, social, técnico
0 cosas gue podrian salir mal.

7. ¢Ayudar a tus clientes a dormir mejor? Abordando cuestiones
significativas, disminuyendo o eliminando preccupaciones.

8. ¢Limitar o erradicar los errores habituales que cometen? Ayudandoles a
usar una solucion de manera adecuada.

9. (Eliminar barreras gue hacen que tus clientes no adopten propuestas de
valor? Introduciendo costes de inversion iniciales mas bajos o eliminandolos,
con una curva de aprendizaje mas corta, o suprimiendo otros obstaculos que

Copyright Strategyzer A.G.

Los creadores de Generacion de modelos de negocio y
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Creadores de alegrias

Productos
y servicios

Aliviadores de frustraciones

®

Finalmente, describe como tus productos o
servicios generan ganancias para los clientes,
como crean beneficios que ellos esperan,
desean, o con los cuales se sorprenderian,
incluyendo  utilidad  funcional, = ganancias
sociales, emociones positivas y ahorros.

No olvides clasificar cada ganancia que generan
tus productos o servicios de acuerdo a la
relevancia para el cliente y cuan a menudo
suceden.




Utiliza las siguientes preguntas desencadenantes para preguntarte:

P r‘eg un tas ¢Podrian tus productos y servicios...?

d eS e n Cad e n an tes 1. ¢Generar ahorros que les interesen a tus clientes? Desde el
punto de vista del tiempo, dinerc o esfuerzo.

CREADORES DE

A L E G R I A S 2. (Producir resultados que esperan o que exceden sus

expectativas? Ofreciendo niveles de calidad o variando la
cantidad de algun elemento.

3. Ofrecer un mejor rendimiento que las actuales propuestas de valor y dejar encantados
a tus clientes? En cuanto a caracteristicas especificas, rendimiento o calidad.

L. Hacerles lavida o el trabajo mas facil? A través de una mejor usabilidad,
accesibilidad, mas servicios o un coste de propiedad mas bajo.

5. ¢Crear consecuencias sociales positivas? Haciendoles quedar hien
o ayudandoles a obtener un aumento de poder o estatus.

6. ¢Hacer algo especifico que los clientes buscan? Desde el punto de vista del
buen diseno, las garantias o tener mas caracteristicas mas especificas.

7. iCumplir un deseo con el que suefian? Ayudandoles a conseqguir
sus aspiraciones o librandcles de un apuro.

8. ¢Producir resultados positivos que se correspondan con los criterios de éxito
y de fracaso que tienen tus clientes? Desde el punto de vista de un
rendimiento mejor o de costes mas bajos.

Copyright Strategyzer A.G. » o . i .
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importan a los cliesntes

2.

Van mas alla de los trabajos
funcionales y abordan los
emaocionales y sociales

A
b dededed
= = =p

Se diferencian de la competencia
en los trabajos, frustraciones y
alegrias que les importan a los

clientes

Estan en consonancia con
&l modo en que los
clientes miden el éxito

MARCADOR

Tienen como objetive pocos
trabajos, frustraciones y
alegrias, pero se centran en
ellos extremadamente bien

Se concentran en los
trabajes, frustraciones y
alegrias que tiene mucha

gente o por los que
pagaran mucho dinero

Son dificiles de copiar

caracteristicas
de las grandes
propuestas de
valor

Escrito por Alex Osterwalder, Yves Pigneur, Greg
Bernarda, Alan Smith

Disefiado por Trish Papadakos
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Perfil estrategico

O

Representacion visual de la medida en que una oferta satisface una serie de

atributos, en comparacion con otras.

Mapa de Valor- Circo Ringling Bros and Barnum & Bailey
Vs Cirque du Soleil
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