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Disennando la propuesta de valor

te encantara si te has sentido...
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Abrumado por la tarea de creacion de
valor real

A veces sientes que...

Deberia haber mejores herramientas disponibles que te
ayuden a crear valor para tus clientes y tu negocio.

Quizds estés realizando las tareas equivocadas y te sientes
inseguro acerca de los siguientes pasos que debes tomar.

Es dificil saber lo que realmente esperan los clientes.

La informacién y datos que consigues de clientes (potenciales)
es abrumadora y no sabes como organizarla mejor.

Es un reto ir mas alld de productos y caracteristicas para
avanzar hacia la profunda comprensiéon de la creacion de
valor para el cliente.

Te falta la visidn general de como encajan todas las piezas del
puzle.

Frustrado con reuniones improductivas
y equipos mal alineados

Has tenido experiencias con equipos que...

* No coincidian ni en el idioma comun ni en la comprensiéon de la
creacion de valor para el cliente.

* Se atascaban con reuniones improductivas dominadas por la
chdchara.

* Trabagjaban sin herramientas y procesos claros.

* Se centraban en tecnologias, productos y caracteristicas mas
que en los clientes en si.

* Hacian reuniones agotadoras y que terminaban sin un resul-
tado claro.

« Estaban mal alineados.



Involucrado en proyectos brillantes
y audaces que acabaron explotando

Has visto proyectos que...

Eran grandes apuestas que fracasaron y perdieron mucho dinero.

Centraban la energia en perfeccionar un plan de negocio hasta
que se perpetuara la ilusion de que realmente podria funcionar.
Dedicaban mucho tiempo a realizar hojas de cdlculo totalmente
inventadas y que terminaban saliendo mal.

Dedicaban mds tiempo a desarrollar y debatir ideas que a
probarlas con los clientes y partes interesadas.

Permitian que las opiniones dominaran por encima de la reali-
dad del sector.

Carecian de procesos y herramientas que minimizaran el riesgo.
Utilizaban procesos mdas adecuados para gestionar un negocio
que para desarrollar ideas nuevas.

Decepcionado
por el fracaso
de una buena idea.

@ Consigue el péster «Del fracaso al éxito»
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Disenando la propuesta de
valor te ayudara...

A comprender satisfactoriamente
los patrones de creacion de valor

Organiza la informacién sobre lo que quieren los clientes de una
manera sencilla que permita que los patrones de creacion de
valor sean visibles con facilidad. Como resultado, disefiards de
manera mds efectiva propuestas de valor y modelos de negocio
rentables que tengan como objetivo los trabajos, frustraciones y
alegrias mds urgentes de tus clientes.

Gana claridad.

A potenciar con éxito la experiencia
y las habilidades de tu equipo

Dota a tu equipo de un idioma comun que trascienda la
chdachara, establece conversaciones mds estratégicas, elabora
ejercicios creativos y consigue cohesion. Esto permitird tener
reuniones dindmicas que se puedan disfrutar mdas y dard como
resultado conclusiones prdcticas que irdn mas alld de la tecno-
logia, los productos y caracteristicas, y favorecerd la creacion de
valor para tus clientes y tu negocio.

Alinea a tu equipo.



A evitar perder tiempo con ideas
que no funcionan

Prueba constantemente las hipdtesis mdas importantes relativas
a las ideas de tu negocio para reducir el riesgo al fracaso. Esto
te permitird perseguir ideas atrevidas sin tener que gastar un
dineral. Tus procesos para dar forma a ideas nuevas encajardn y
se complementardn con los que usabas antes para gestionar tu
negocio.

Minimiza el riesgo de fracaso.

Disena, prueba

y ofrece a los
clientes lo que
estan esperando.

@ Consigue el péster «Del fracaso al éxito»
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Nuestra propuesta
de valor para ti

Los enlaces que ves en
el lateral de cada pagina
remiten a los recursos de
la versidon online.

Busca el ® logo
Strategyzer y sigue el
enlace para descargar
U herramientas/plantillas, ﬂ
posteres, y mas. .
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Ayuda a crear
productos y
servicios que la

gente espera
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otros métodos de Minimiza el riesgo “::xcrrreeeeee
negocio de (gran) fracaso
Integrado con el lienzo Ayuda a
del modelo de negocio comprender

lo que importa

a los clientes

* Conjunto de herramientas
. probadas y efectivas
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. Acceso a material y

!

Ayuda a dar
forma a las ideas
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_Contenido multimedia
online atractivo
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software visual + agradable
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la comunicacién y ;
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Las herramientas y el proceso
de Disenando la propuesta de
valor
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Lienzo Disenar /

Herramientas Busqueda



La esencia de Disenando la propuesta de valor radica en
aplicar herramientas a la busqueda caética de propuestas
de valor que los clientes esperan, y seguir manteniéndolas
en consonancia con lo que quieren después de la bus-
queda.

DiseAando la propuesta de valor te muestra como usar el
lienzo de la propuesta de valor para disenar y

grandes propuestas a lo largo de una busqueda iterativa
con el fin de descubrir lo que esperan los clientes. El disefio
de la propuesta de valor es un proceso interminable en el
gue debes constantemente tus propuestas de valor
para gue sigan siendo relevantes para los clientes.

Progreso

Gestiona el proceso cadtico y no
lineal que representa el diseno de la
propuesta de valor y reduce el riesgo
al aplicar de manera sistemdtica las
herramientas y procesos adecuados.

Después de la busqueda

Disefio Squiggle adaptado de Damien Newman, Central
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Un conjunto de
herramientas
integradas

El lienzo de la propuesta de valor es
la herramienta central de este libro.
Hace que las propuestas de valor sean
visibles y tangibles para que asi sean
mds fdciles de analizar y gestionar.
Se integra perfectamente con el lienzo
del modelo de negocio y el mapa de
entorno, dos herramientas que se
estudian con detalle en Generacién
de modelos de negocio*, su libro
complementario. Juntos marcan las
bases de un conjunto de herramientas
de negocio.

El lienzo de la propuesta de valor
amplia los detalles de dos elementos
claves del lienzo del modelo de
negocio.

*Generacién de modelos de negocio, de Alexander Osterwalder
e Yves Pigneur (Deusto, 2011).
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