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01 CONTEXTO



El entorno competitivo se hace cada vez más duro
Pero también abre nuevas oportunidades …





Los cambios son muy rápidos,
Lo que pensabas que valía hasta ayer, 
ahora puede ya no ser válido.

Debes anticiparte y volver a hacerte preguntas 
Clave En forma permanente …





Donde los demás ven una crisis
El Emprendedor ve oportunidades



Esas oportunidades se presentan al mercado
A través de una Propuesta de Valor



02 Qué es una 
Propuesta de Valor ?





“Es el conjunto creible 
de las mejores razones 

para que la gente se 
fije en nosotros y nos 

prefiera”

Una Definición



Una buena Propuesta de Valor se centra en 
Aliviar las frustraciones o satisfacer la alegría de tus clientes

Deben ser pocas 
pero muy importantes …



No esperes para reinventar tu 
Propuesta de Valor y Modelo de Negocios. 

Hazlo antes de que las condiciones 
del mercado te obliguen a hacerlo

Porque puede ser demasiado tarde !!



03 El Método



Alexander Osterwalder
es el creador del business model CANVAS
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Cual es la diferencia entre :

Un Modelo de Negocios VS Una Propuesta de Valor



Una Propuesta de Valor crea valor para tu Cliente

Un Modelo de Negocios crea valor para tu Empresa



Creando un Mapa de Valor

Productos y Servicios

Se trata solamente de una lista
De lo que ofreces. Es fundamental
Reconocer que los productos o servicios
no crean valor por si solos, depende del
segmento de clientes,
Sus frustraciones y alegrías.



Creando un Mapa de Valor

Aliviadores de Frustraciones

Describe la manera exacta de cómo
Tus productos y servicios alivian
Las frustraciones específicas
De tus clientes.



Creadores de Alegría

Describe como tus productos y
Servicios crean alegrías a tus clientes.
Céntrate en aquellos que son relevantes
Para tus clientes y que pueden marcar
La diferencia.

Creando un Mapa de Valor



Trabajos del Cliente

Describen las actividades que
Tus clientes intentan resolver
En su vida laboral o personal

Creando un Mapa de Valor



Frustraciones del Cliente

Describe lo que les molesta a tus
Clientes antes, durante y después
De intentar resolver una actividad
O lo que les impide hacerlo.

Creando un Mapa de Valor



Alegrías del Cliente

Describe los resultados y beneficios
Que tus clientes quieren obtener.
Identifica las más importantes.

Creando un Mapa de Valor



Hazlo en forma permanente



Valida tu Propuesta de Valor con el Cliente



Si tu Propuesta de Valor 
y Modelo de Negocios 

Encaja Con su cliente…

BINGO !!!

En Encaje



04 Un Ejemplo





¿Cual es el problema que ayudamos a resolver?
¿Hay necesidades que nadie esta satisfaciendo?
¿Cual es el valor que le ofrecemos al cliente?

1º Mas conveniente que comprar productos 
especializados.

2º Solucionar el problema a bajo costo
3º Ahorro de dinero / tiempo / repugnancia 

Propuesta de Valor 
“Chao Piojos”



Propuesta de Valor
“Chao Piojos”

“Eliminamos los piojos sin 
productos químicos para que 

ahorres tiempo y dinero”



üBusca insatisfacciones en el mercado en forma 
permanente 

üCuestiona tu actual Propuesta de Valor y Modelo de Negocios

üHazlo metódicamente hasta que se transforme en un hábito

üTestea con los clientes hasta que encuentres ”El Encaje”

En Resumen



El Consejo Sabio
Se nos entregó
Hace mas de 
2.000 años

Y
No Falla



¿PREGUNTAS ?


