








crear alineacion (pag. 260)

medir
y controlar (pag. 262)

mejorar sin cesar (pag. 264) | reinventarte
constantemente (p&g. 266).









El lienzo de la propuesta de valor

es una excelente herramienta para
alinear. Te ayuda a comunicar a las
distintas partes interesadas en qué
trabajos, frustraciones y alegrias

del cliente te estds concentrando, y
explica cémo tus productos y servicios
alivian frustraciones y crean alegrias.
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Alinear partes
Interesadas
Internas y
externas.

[ \ Socios (de canal)

Invita a los socios (de canal) y explicales tu

- propuesta de valor. Ayudales a comprender por
qué les encantardn tus productos y servicios

a tus clientes destacando los aliviadores de
frustraciones y creadores de alegrias.

Ventas

Ayuda a entender al departamento de ventas
a qué segmentos deben apuntar y explica qué
son los trabajos, frustraciones y alegrias del
cliente. Destaca qué atributos de tu propuesta
de valor tienen mds probabilidad de venderse
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aliviando frustraciones y creando alegrias. Alinea
los guiones de ventas con las presentaciones a
inversores.

Marketing

Crea mensajes de marketing basados en los
trabgjos, frustraciones y alegrias con los que
ayudan tus productos y servicios. Alinea los
mensajes del cliente en todo momento, desde la
publicidad hasta el disefio del packaging. Indica
en qué aliviadores de frustraciones y creadores de

alegrias hay que centrarse.

Empleados

Haz entender a todos los empleados qué
~ trabgjos, frustraciones y alegrias del cliente
tienes como objetivo y resume exactamente
cdmo tus productos y servicios creardn valor
para tus clientes. Explica cdémo encgja la
propuesta de valor en el modelo de negocio.

Accionistas

Explica exactamente a tus accionistas como

pretendes crear valor para tus clientes. Aclara

como la propuesta de valor (nueva o mejorada)

reforzard tu modelo de negocio y creard una

ventgja competitiva. &



Utiliza los lienzos de la propuesta de Rendimiento del Rendimiento de la satisfaccion
valor y del modelo de negocio para modelo de negocio propuesta de valor del cliente
crear indicadores del rendimiento y (Hechos cuantitativos) (Percepcion)
controlarlos una vez tu propuesta de

valor esté operativa en el mercado.

Haz seguimiento de tu modelo de

negocio, tu propuesta de valor y la

satisfaccion de tus clientes. CONSTRUIR

indicadores

Investigar
Cambiar

CONTROLA
A nawcador/cojetiv
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Objetivo

Indicador

Elemento clave
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Rendimiento de la Satisfaccion
propuesta de valor del cliente

(Hechos cuantitativos) (Percepcion)
5C
INVALIDADA ’l g Construir
sin impacto en la 5A v
satisfaccion dei INCIERTA

~
consumudor probar rmiais . {
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mayor Aprender Medir
satisfaccion medir efecto casual en la
del cliente

satisfaccion del cliente

Utiliza los mismos procesos y
herramientas de la fase de pruebas
y control para mejorar tu propuesta
de valor una vez esté en el mercado.
Sigue probando continuamente
escenarios mejores con preguntas
«:Y si?» y mide el impacto en la
satisfaccion del cliente.
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cambio satisfaccion

causas

Disefiando la propuesta de valor

cambio satisfaccién
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Las empresas con éxito crean
propuestas de valor que se

venden insertadas en modelos

de negocio que funcionan. Las
empresas excepcionales lo hacen
continuamente. Mientras tienen éxito
siguen creando propuestas de valor
y modelos de negocio nuevos.

Utiliza las herramientas y los procesos

de Disefiando la propuesta de valor para
reinventarte continuamente y crear nuevas
propuestas de valor insertadas en fantdsticos
modelos de negocio.

Cinco cosas que es conveniente recordar al crear
ventgjas transitorias:

- Tomate la exploracion de propuestas
de valor y medelos de negocio nuevos
tan seriamente como la gjecucion de
los ya existentes.

Invierte en experimentar
continuamente propuestas de valor
y modelos de negocio nuevos en
lugar de hacer grandes apuestas
ambiciosas inciertas.

Reinvéntate mientras tienes éxito. No
esperes a que te obligue a hacerlo
una crisis.

- Témate las nuevas ideas y
oportunidades como un modo de
activar y movilizar a empleados y
clientes en lugar de verlo como un
esfuerzo arriesgado.

Utiliza los experimentos con los
clientes como criterio para juzgar
nuevas ideas y oportunidades

en lugar de tener en cuenta las
opiniones de jefes, estrategas o
expertos,

W




Preguntate
continuamente...

<Qué elementos de tu entorno estdan
cambiando? ¢Qué suponen los
cambios de mercado, tecnoldgicos,
normativos, macroecondmicos o
competitivos para tus propuestas

de valor y modelos de negocio? Esos
cambios, ¢ofrecen una oportunidad
para explorar posibilidades nuevas o
podrian ser una amenaza que podria
alterarte?

¢Estd a punto de caducar tu modelo

de negocio? ¢Necesitas ahadir
actividades o recursos nuevos? Los
existentes ¢ofrecen una oportunidad
para expandir tu modelo de negocio?
¢Podrias reforzar tu modelo de
negocio existente o construir otros
completamente nuevos? ¢Encagja en
el futuro tu cartera de modelos de
negocio?

I~

La empresa actual debe ser agil

y desarrollar lo que Rita McGrath,
profesora de la Columbia Business
School, en su libro The End of
Competitive Advantage, denomina
«entgjas transitorias». McGrath afirma
que las empresas deben desarrollar la
capacidad para hacer frente rapida y
continuamente a nuevas oportunidades,
en lugar de buscar ventgjas
competitivas cada vez mds insostenibles
a largo plazo.



Taobao es el fendbmeno del comercio
electrénico chino, que forma parte

de Alibaba Group. Se le atribuye
abrirle las puertas a una nueva ola de
comercio en China al utilizar Internet
para crear un ecosistema en el que
pueden tener lugar intercambios
comerciales fiables. En diez afos
ajustd sus modelos de negocio tres
veces. Aproveché de manera proactiva
los cambios que tenian lugar en su
plataforma y, a mayor escala en la
economia china, y los convirtié en una
oportunidad.

(®) Consulta ontline el caso Taobao al completo
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Una plataforma de consumidor a consumidor (C2C) nueva

Socios clave L

Alipay
(sistema
de pago)

Bancos

Especialistas
en logistica

Actividades clave e

Desarrollar
la infraes-
tructura de
comercio

Recursos clave i

Sistema de
valoracion
doble

Propuestas de valor ﬁ

Comercioweb

donde elegir +

fiable + precio/
calidad

Plataforma
de ventas al
por menor

Relaci S 1l
il i
Servicio
alcliente Consumi-
online dores que
hablen chino
Canales m
Vendedores
que hablen
chino
Taobao.com

Estructura de conten

Fuentes de Ingresos

Creacion de una

plataforma fiable
Lanzamiento de una
infragstructura logistica y de
pago con socios para facilitar
las transacciones comerciales
y el envio de productos,

Creacién de una nueva

propuesta de valer para

compradores y vendedores

La introduccién de un sistema

Obstaculos para el comercio

en la economia china
Falta de infraestructura para

llevar a cabo el negocio

de valoracion genera una
confianza entre compradores
y vendedores que antes no

existia en la economia real

Consumidores desanimados
por los precios altos, la baja

calidad y \a falta de confianza

procesar los
pPagos

. 7N

se pueden

Vender
productos
nuevos Yy
usados

Problemas de
acceso para
los consumi-

.. dores

Encontrar
y adquirir
productos
L
Precios altos
Baja calidad
Falta de
confianza
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Taobao - De empresa a consumidor (B2C)

sl o T e | =
donde elegir +
fiable + precio/
calidad

2/ [ 1

Pivote hacia | Nacimiento de
microemprendedores microemprendedores
Taoboo cambia de La plataforma Taobao
enfoque e incorpora esta ' se hace tan popular que
tendencia al dar servicio a millones de vendedores
microemprendedores ven una oportunidad
\ | para convertirse en
Inclusion de proveedores “ micraemprendedores
externos para fortalecer la '
propuesta de valor

Creacion de la sUniversidad Taobaos
para ayudar a emprendedores

en el uso de la plataforma y el
conocimiento del negocio
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Taobao - De gran empresa a consumidor (B2C)

Alipay 9
(sistema

de pago)

Bancos

Especialistas
en logistica

esarro-
adores
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comercio

re Millones de
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res chinos

Sistema de
valoracion
doble
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4

i

elos
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Se descubre una ventaja nueva

Taobao se da cuenta

de que su

modelo de negocio posee una ventgja

increible: cientos de millones de

consumidores chinos.

Lanzamiento de un nuevo
negocio

La ventgja «<nuevar se convierte en
la base de una propuesta de valor
nueva

... para un nuevo cliente (grandes
marcas) ...

... ayudandole a llegar a los
consumidores chinos mas rapido
que a través de las tencas fisicas

Propuestas de valor ﬁ Relociones con ' segmentos .
de
Servicio =
Presencia : Consumi
o alcliente dores que
anica : 9
online habl :
ablen chino
Comercio web Formaciony Neaocios
donde olegir + capacitacion .
fiable + precio/ SO
calidad — sl o
[} 0
ber Tmall.com Grandes
crecer el marcas
negocio
Taobao.com
@ Premium Cuotnl.r. de
para carac- socte R _
teristicas 2-5% Creacion ce
avanzadas Anuncios Comision de nuevas fuentes de
ventas iNGresos

/-\L[egar ala

masa de
consumi= consumido-
dores que res chinos
repiten \
. Aumentar
las ventas
costede la
adquisicion \ !
de clientes Aumentar las
- ventas
tiempo para
establecer

™

presencia
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Taobao— ?

En diez afos Taobao paso

de una sencilla plataforma
de comercio electronico a
un compiejo ecosistema

Lo consiguit mejorando y
reinventando a lo largo del
proceso sus propuestas
ae vQlor Yy Sus ’Hl,‘-lii‘ Qs
de negoclo. Con el nuevo
desarrclic en moviles,
Jjuegos, mensajeria y
demas, la empresa no
aureles. Tachao tiene el

reto constante de sequir

evowicionanco



Lecciones aprendidas

Los lienzos de la propuesta de valor y
el modelo de negocio son excelentes
herramientas de alineacion. Utilizalos
como idioma comun para crear una
mejor colaboracién entre las distintas
partes de la empresa. Ayuda a cada
parte interesada a comprender como
exactamente pretendes crear valor
para tus clientes y para tu negocio.

Haz seguimiento del rendimiento de
tus propuestas de valor a lo largo del
tiempo para asegurarte de que sigues
creando valor para el cliente mientras
cambian las condiciones del mercado.
Utiliza las mismas herramientas y
procesos que utilizaste para mejorar
tus propuestas de valor.

No esperes para reinventar tus
propuestas de valor y modelos de
negocio. Hazlo antes de que las
condiciones del mercado te obliguen a
ello, ya que puede que sea demasiado
tarde. Crea estructuras organizativas
que te permitan mejorar las
propuestas de valor y los modelos de
negocio existentes e inventar nuevos
simultdneamente.



