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RESUMEN

Una propuesta es uno de los elementos claves del posicionamiento de una empresa, e€s una
herramienta esencial para enfocarse en lo que mas importa y servira de base para las campafias
de marketing y argumentos de venta, ademas es la carta de presentacién ante los clientes. Una
buena propuesta debe destacar lo que hace diferente a una empresa o servicios de los
competidores, pero siempre debe centrarse en como los clientes definen el valor. La propuesta
de valor es definida también como un punto de inflexién entre la estrategia empresarial y la
estrategia de marca, sin embargo, muchas empresas suelen mezclar ambas dimensiones y
terminan adoptando una propuesta demasiado vaga o general, o incluso olvidandose de tener
una; en este trabajo se muestran las caracteristicas que deben tener, las consideraciones a tener
en cuenta previo a la generacion de una propuesta de valor para los clientes, ademas de los
elementos necesarios durante el desarrollo de la misma; considerando el mercado, la
experiencia, el producto o servicio y las alternativas y diferencias que existen entre nuestro
producto y la competencia.

PALABRAS CLAVE: Idea, negocio, producto, servicio.

ABSTRACT

A proposal is one of the key elements of a company's positioning, it is an essential tool to focus
on what matters most and will serve as the basis for marketing campaigns and sales arguments,
it is also the letter of introduction to customers. A good proposal should highlight what makes you
different from competitors but should always focus on how customers define value. The value
proposition is also defined as a turning point between the business strategy and the brand
strategy, however, many companies tend to mix both dimensions and end up adopting a
proposition that is too vague or general, or even forgetting to have one; This paper shows the
characteristics that they must have, the considerations to take into account prior to the generation
of a value proposition for clients, in addition to the necessary elements during its development;
considering the market, the experience, the product or service and the alternatives and
differences that exist between our product and the competition.

KEYWORDS: Idea, business, product, service.
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INTRODUCCION

Una idea original es aquella que tiene la fuerza para impulsar el desarrollo del
emprendimiento, es la idea que diferenciara un producto con elementos similares a los
de la competencia, el factor que dara a los compradores una razén para escoger ese
producto y no otro. Las ideas originales tienen las cualidades de ser atractivas, duraderas
y estar sustentadas en productos o servicios que crean 0 agregan valor a clientes
dispuestos a pagar por ello.

Tener buenas ideas no es extrafo, todos tienen ideas, ya que el cerebro esta en actividad
constante y aun de manera inconsciente buscamos soluciones a problemas, carencias y
necesidades y por lo regular las generamos como representaciones mentales (la mayor
parte de las veces no estructuradas) por esta razén, no debemos catalogar a las
personas creativas como “extrafias”, sino como personas que tuvieron una idea original
y trabajaron arduamente en su desarrollo, dandole estructura, congruencia y visualizando
la transicion de la idea o concepto a la realidad.

Las ideas de alto valor suelen representar una solucion practica a problemas especificos,
y quienes las desarrollan son personas que no se dejan llevar por la rutina ni por la pereza
mental, sin embargo, las propuestas de valor que en realidad son atractivas para el
consumidor resultan extremadamente dificiles de encontrar.

¢,Deberia comprar mi producto en lugar del articulo de mi competidor?, pero no tienen
una comprension real de las preferencias ni de los requerimientos de los clientes y, otras
empresas mas, ni siquiera pueden definir claramente lo que ofrecen. No obstante,
recuerde que no todos los beneficios son para el cliente, la empresa también debe ganar
en esa propuesta, por lo tanto, debe haber un balance en el beneficio percibido por
ambas partes del modelo.

Para Fayolle (2007) contextualiza el concepto de propuesta de valor en un ambito mas
global al decir que “el emprendimiento se trata de crear valor”. Al citar a Ronstadt (1984),
Fayolle define que el emprendimiento es un proceso dinamico de creacion de valor
incremental, este valor es creado por individuos que asumen riesgos en términos de
equidad, tiempo y/o entrega profesional para proveerle valor a un producto (o proceso)
0 servicio. El producto o servicio por si mismo puede o no ser nuevo ni unico, pero el
emprendedor debe buscar la manera de afadirle valor, al conjuntar los recursos y
conocimientos necesarios para lograrlo.

En este sentido, Fayolle le da especial importancia al individuo en la propuesta de valor
y, al citar a Bruyat (1993), sefiala que se da una dinamica de interrelacion entre el
individuo y la creacidén de valor. No se pueden disociar las nociones de propuesta de
valor e innovacion. La innovacion que tiene éxito ya sea técnica, comercial o de gestion,
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siempre es origen de una nueva creacion de valor, aunque no la Unica. Por lo tanto, la
creacion de valor esta ligada a la innovacion y a la creacion de ventajas competitivas
sostenibles. La nocidén de valor, entendida como valor atil para el consumidor final,
siempre esta ligada a estas propuestas.

El concepto de propuesta de valor fue originalmente difundido por Porter (1985), con el
nombre de “cadena de valor”. Segun Porter, la cadena de valor es un concepto muy
importante, ya que a través de ella se identifican los procesos a seguir dentro del negocio,
ayuda a elegir indicadores y necesidades de recursos.

Para Mejia (2007) el término “propuesta de valor”, se acufa a partir de estudios sobre
estrategia empresarial y se define como una mezcla que se forma con la descripcion de
los productos o servicios, asi como los beneficios que ofrece y los valores agregados
gue lo hacen diferente a los de su clase y que pueden ser disfrutados por los clientes.

Kotler, mas recientemente, sefiala que la propuesta de valor esta formada por el conjunto
de beneficios que una empresa promete entregar y no sélo por el posicionamiento de la
oferta. Es una descripcion de la experiencia que obtendra el cliente a partir de la oferta
de mercado de la compafiia y de su relacién con el proveedor de dicho bien o servicio
(Kotler, 2005).

Kotler también menciona que para el desarrollo de la propuesta de valor se dan
etapas (o posicionamientos):

o Elegir un posicionamiento amplio para el producto como punto de partida (por
ejemplo, mayor calidad, mas seguridad, mas prestigio, menos costo).

o Determinar una postura de valor para el producto, tal como mas por mas, mas por
o mismo, lo mismo por menos, menos por mucho menos, mas por menos.

o Y, por ultimo, desarrollar la propuesta de valor total del producto, en la que se debe
responder a la pregunta del cliente: 4 por qué debo comprarle a usted?

Entonces, la propuesta de valor es una oferta total de marca, que es de gran
importancia como parte del desarrollo del plan de negocios, porque al tener un fuerte
impacto hara crecer su mercado y se convertira en una propuesta competitiva. Ahora
bien, los atributos de los productos y servicios que generan la propuesta de valor, estan
relacionados con la funcionalidad, la calidad, la oportunidad y el precio de acuerdo al
Grupo Kaizen (2005).

A veces ni siquiera es necesario aportar nada nuevo en términos de tecnologia o
innovacion en el producto o servicio, simplemente se trata de tener una estrategia que
permita entrar en el mercado con ciertas ventajas que le brinden perspectivas de éxito.
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Ahora bien, si ademas de una fuerte ventaja competitiva se rednen otras de tipo
estratégico (distingos), como pudiera ser la de disponer de un local en una zona clave,
conseguir un financiamiento inicial ventajoso, contar con un conocimiento clave del
cliente y un excelente plan de negocios, las posibilidades de salir adelante con éxito son
bastantes elevadas.

Después de esta serie de cuestionamientos y del andlisis, es necesario construir la
propuesta de valor, misma que puede iniciarse con la elecciobn de alguna de las
categorias propuestas por Kaplan y Norton (2004):

o

Mejor compra o menor costo total: consiste en fijar precios econémicos (bajos),
buena calidad y servicio.

Vanguardia en el desarrollo de productos: colocar como productos lideres a los
mas novedosos.

Llave en mano: ofrecer la solucién a necesidades o gustos especificos de un
segmento de poblacion.

Cautiverio: busca acaparar a la mayor parte de compradores para dejar sin
clientes potenciales a los competidores.

O simplemente se puede pensar en algunas de las siguientes opciones:

o

Ofrecer mejor calidad: acercarse a lo que tradicionalmente cualquiera reconoce
(por ejemplo, la calidad de un reloj Rolex).

Dar mas por el dinero: en tiempos de crisis econdmica los consumidores buscan
obtener un precio “accesible” o buscan la misma calidad por un precio mucho mas
accesible (por ejemplo, automadvil Lexus de Toyota de 36 000 ddlares ante el
Mercedes Benz de 72 000).

Lujo y aspiracién, también llamado “mas por mas”: en el otro extremo del espectro
precio-beneficio estan los proveedores de lujo, que prometen la experiencia de un estilo
de vida suntuoso para consumidores con aspiraciones elevadas (marcas de alta moda,
gue son atractivas por dar estatus y prestigio).

o

Crear la necesidad de tenerlo: es una de las propuestas de valor mas atractivas
que existen, ya que se apoya en el concepto de que para el cliente “es obligatorio
tenerlo”. Incluye bienes basicos, como ciertos alimentos o suplementos. También
estan los articulos que los profesionales deben tener para hacer su trabajo (por
ejemplo, informacién legal o financiera de ciertas empresas).
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o Ofrecerlo mismo por menos: es una propuesta potente al tener precios mas bajos,
como las tiendas de descuentos y por internet (por ejemplo, Amazon.com,
BestBuy, Wal-Mart, entre otras). A veces se desarrollan marcas de imitacion a
precios mas bajos para atender a los clientes que no pueden acceder, por costo,
al lider del mercado.

o Menos por mucho menos: ofrece a un mercado productos que ofrecen menos y
cuestan menos (por ejemplo, zapatos chinos, tiendas de 10 pesos, productos
desechables, entre otros).

La propuesta de valor debe considerar una serie de elementos muy importantes tanto
para el cliente como para la empresa.

Elementos relacionados con el cliente:

Caracteristicas del mercado potencial.

Necesidad que cubriran.

Beneficios de permanencia con el producto, servicio y/o la marca.

Descripcion del producto que resalte sus ventajas sobre la competencia.
Politicas de atencion y servicio.

A qué precio se vendera, si es posible compararlo con la competencia.
Caracteristicas de las personas vendedoras o puntos de venta, asi como tipo de
atencion que se dara en el proceso de venta.

Canal o canales de distribucion.

o Servicios de posventa.

O 0 0O O OO O

(o)

Elementos relacionados con el punto de vista de la empresa:

o Objetivo estratégico de la empresa (rentabilidad, altruismo, posicionamiento,
crecimiento, altos ingresos, etcétera).

o Como lograra la empresa ser percibida por el cliente de forma apropiada.

o Recursos fisicos, logisticos, tecnoldgicos y humanos necesarios.

o Inversiones necesarias, presentes o futuras.

o Riesgos calculados y posibles acciones.

o Objetivos del plan de ventas: precio, ventas esperadas, estrategias de
introduccion al mercado.

o Sistemas de informacién internos, necesarios para un buen control.

o Controles de calidad, del producto y del servicio a ofrecer.
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En definitiva, para tener éxito es indispensable que ambos, el consumidor y la empresa,
resulten beneficiados en el proceso de produccion y venta de bienes y servicios, de ahi
la importancia de tener perfectamente establecida la propuesta de valor.

En consideracion de lo anterior, segun Mariotti (2007), existen cinco elementos de entre
los cuales un emprendedor puede elegir (uno o varios) y tomar en cuenta para concretar
su propuesta de valor y asegurar su éxito:

o

Utilizar una nueva tecnologia para producir un nuevo producto. Por lo general las
tecnologias avanzadas atraen a las personas y les ofrecen algo adicional a lo que
ya reciben.

Utilizar una tecnologia existente para producir un nuevo bien que cubra una
necesidad que los ya existentes no puedan cubrir.

Utilizar una tecnologia ya existente para crear un producto viejo de una forma
nueva, esto aprovecha la confianza que los clientes ya han depositado en el
producto anterior.

Encontrar nuevas fuentes de recursos que brinden al productor la capacidad para
realizar el pro- ducto de una forma mas eficiente, tanto econémica como
probablemente de mayor calidad.

Identificar como el producto puede ser llevado a mercados en los que antes no se
distribuia, asi amplia el mercado y, por lo tanto, las ganancias del productor.

Cuando ya se tiene una idea de lo que representara la propuesta de valor, es
conveniente para el emprendedor reflexionar en cada uno de los siguientes puntos:

o

o

Los valores son cuantitativos o cualitativos y se miden con los siguientes
paradmetros:

e Facilita el trabajo del cliente en algun aspecto.

e Posee un mejor disefio en relacion con otros similares o que cubren la misma

necesidad.

e Le davalor ala marca.

e Se ofrecera a un precio menor que el de los otros competidores.

e Ayuda al consumidor a reducir otros costos.

e Reduce algun tipo de riesgo para el consumidor.

e Es mas facil de usar que otros productos que cubren la misma necesidad.
Algunas propuestas de valor satisfacen por completo nuevas necesidades que los
consumidores no percibian antes, debido a la falta de una oferta similar. Esto se
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relaciona la mayor parte del tiempo con la tecnologia.

¢Mejora el desempefio o rendimiento del producto o servicio? Debe considerar
gue el mejorar el desempefio tiene sus limites.

¢El producto o servicio se adapta a las necesidades especificas de un
consumidor? Este elemento permite adaptar los productos o servicios y da una
ventaja sobre las economias de escala (a través de productos a la medida).

Por ultimo, el emprendedor puede apoyarse en las siguientes recomendaciones para
determinar lo que sera su propuesta de valor:

o

Las marcas que establecen un estandar no siempre son marcas de lujo. Muchas
marcas definen altos estandares de calidad en diferentes categorias. Es una
proposicion de valor envidiable y que funciona.

Los clientes invertiran en un producto o servicio de una empresa si éste ofrece
algo diferente a lo de la competencia. Ese algo, mejor conocido como valor
agregado, toma la forma de diferenciacion en el producto o servicio
(caracteristicas diferenciales).

Un producto es diferenciado si los consumidores perciben que obtienen algo de
valor que otros productos no ofrecen.

Es bueno adelantarse a la competencia: al ser el primero en ofrecer e introducir
un producto o servicio, obtiene diferenciacién, dado que es el unico en el mercado
y ningun producto de la competencia tiene nada similar; pero debe proteger esta
ventaja con otras propuestas complementarias o pronto dejara de serlo.

Dos productos o servicios con las mismas caracteristicas pueden diferenciarse
por su ubicacion fisica, lo cual genera que uno de los dos sea de acceso mas
rapido, pero, de nuevo, esto debe complementarse o protegerse de alguna
manera.

Una empresa puede hacer la diferencia por su rapidez para reparar alguna falla o
dar atencion, es decir, por los servicios de valor agregado que le da al cliente.
Las alianzas estratégicas con diferentes entidades que complementan su
operacion generan una ventaja respecto a la competencia.

Contar con un reconocimiento de marca por parte del cliente genera una
diferenciacion con la competencia, ya que se cuenta con una buena reputacion;
el cliente percibe que adquiere lo mejor, algo que no puede obtener de la
competencia.

Si mantiene bajo el costo, sin sacrificar la calidad, el mercado percibe que un
producto o servicio es mejor que el de la competencia.
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REFERENTE TEORICO

Jeffry Timmons (1990), creador de varios libros que tratan acerca del desarrollo
emprendedor, asegura que: “una idea original es un requisito para el éxito posterior, pero
de ninguna manera asegura el éxito en el negocio”, esto es logico, ya que la idea, por si
misma, aunque es la esencia del emprendimiento, requiere una combinacion de factores
qgue beneficien su desarrollo; asi, es uno de los puntos clave de inicio, pero debe
acompanfarse de lo que se define como un buen modelo y plan de negocios.

Segun Puchol (2005), las oportunidades que se convertiran en ideas de negocio caben
en alguna de las siguientes categorias:

o

Existe demanda de un producto o servicio y nadie ha atendido o satisfecho bien
esta necesidad.

Es posible fabricar un producto u ofrecer un servicio mas barato o de mejor
calidad que los existentes en este momento.

Un producto es susceptible de ser sustituido ventajosamente por otro con mejores
atributos, o mas econoémico o, en general, apreciado como de mayor valor por el
cliente.

Un producto susceptible de ser mejorado ya sea porque es muy costoso, o bien
porque cuando se descompone 0 se rompe, no tiene reparacion.

En un pais existe un producto que en otro no es conocido y que seria una buena
oportunidad para exportar.

En un pais se importa un producto extranjero, que podria ser producido y
comercializado en ese lugar, con mejores atributos que el que se trae de fuera.
El emprendedor o alguien asociado a él ha desarrollado un nuevo invento que
puede producirse y comercializarse para obtener ganancias econdémicas.
Posibilidad de reciclar una materia prima o desperdicios de algun tipo en la
industria.

Capacidad para sustituir una materia prima por otra que ofrezca mas ventajas, ya
sea por precio, calidad, disponibilidad o beneficio social.

Una vez que se logran validar estas ideas o potenciales oportunidades, aparece
la posibilidad de crear un proyecto emprendedor dinamico, con alto potencial de
crecimiento econdmico, sustentabilidad y perdurabilidad. Por lo tanto, una de las
vias para encontrar ideas y oportunidades es prestar atencién a los cambios de
todo tipo, tecnoldgicos, econdmicos, socioculturales, ambientales, etcétera.

Para entender la importancia que el concepto de propuesta de valor tiene en un
negocio, Zimmerer (2005) describe que la meta de elaborar y desarrollar un plan
estratégico es crear una ventaja competitiva, agregar factores que identifiquen y
diferencien a la compafiia de sus competidores y le den una posicién Unica y
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superior en el mercado. Desde una perspectiva estratégica, la clave del éxito de
un negocio es desarrollar una ventaja competitiva Unica, que le permita crear valor
para los consumidores y que le sea dificil de emular a la competencia.

o La propuesta de valor es definida por Metzgel y Donaire (2007), como la mezcla
Unica de productos, servicios, beneficios y valores agregados que la empresa
ofrece a sus clientes. Ademas, comenta que los estudios de mercado nos ensefian
que el posicionamiento estratégico consiste en tomar una opcion frente al
mercado y la competencia por anticipado y definir como se quiere ser y como se
espera que el mercado me perciba (en términos del producto, de la empresa y de
su modelo de negocio en general).

Por otro lado, Metzger (2007) comenta que la mayoria de las personas no pueden
explicar qué hace su empresa; es decir, no conocen o no tienen clara la propuesta de
valor de la empresa. La mejor manera para comenzar a alinear a los empleados y a la
direccién es entender el beneficio que la empresa trata de entregar a sus clientes. Por
tal motivo, la propuesta de valor debe cumplir con las siguientes caracteristicas:

o Reflejar la funcionalidad, el servicio, la imagen, la oportunidad, la calidad y el
precio que una empresa ofrece a los clientes.

o Incluir informacion importante para los clientes, como plazos de entrega y riesgos
0 expectativas.

o Conocer y reflejar las caracteristicas, visibles o no, que atraen a un posible
comprador, lo que define a la empresa como proactiva ante sus clientes.

o Comunicar lo que hace mejor la empresa o la diferencia de la competencia.

o Ser lo suficientemente simple y entendible, para que el cliente potencial aprecie
los beneficios.

o Buscar la fidelidad del cliente al mostrar los beneficios que ofrecen sus productos
O Servicios.

Ahora bien, si las propuestas de valor son los beneficios que la empresa le ofrece al
cliente a través de cierto producto (o proceso) y/o servicio, la empresa debe ser capaz
de responder a la pregunta del consumidor: ¢ por qué deberia comprarle a usted?

MATERIALES Y METODOS
Se aplicé el método descriptivo y el método analitico bibliografico de caracter teérico que
contribuyeron a la concientizacidon de la teoria cientifica, en la las tablas de analisis de
datos obtenidos de las diferentes bibliografias que ayuda a comprender lo que es una
propuesta de valor en los emprendimientos y como esta contribuye al desarrollo de los

mismos, una poblacién de veinte emprendimientos para el trabajo de investigacion,
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compuesta por el personal emprendedor que tiene la poblacién de Babahoyo, al

escuchar sus manifestaciones se concluye que al establecer los emprendimientos, no se

consideraron los factores descritos y analizados en este articulo.

RESULTADOS Y DISCUSION

Tabla 1 - Matriz de andlisis de los principales competidores

Cuestionamientos

(Qué competidores existen y quiénes son?

(Cual es el tamafo de la empresa competidora y su
aspecto mas valorado?

(Cual es la venta de los competidores?

(Como es la calidad del producto o servicio?
(Quién es mi competencia directa e indirecta?

(Qué servicios ofrece la competencia?

Respuestas
Son locales y venden lo mismo
que nosotros
Son de tamafios similares y
algunas més grandes
Alta
Buena
Los negocios circundantes

Los mismos que yo

(Que tipo de promociones y acciones de marketing Uso de redes sociales
se realizan?

Nota. Esta tabla muestra las principales interrogantes que se plantean al momento de analizar la
competencia.

Tabla 2 - Cuestionamientos para iniciar una propuesta de valor

Cuestionamientos Respuestas

(Por qué es necesario el producto?  Porque satisface una necesidad
(Doénde puede hacerse? Donde se disponga de espacio, locales propios o
alquilados ubicados estratégicamente

(Cuando deberia hacerse? Cuando se disponga de los fondos econdmicos
(Como se hace? Establecimiento de los procedimientos a seguir
(Debe ser algo nuevo?, No precisamente, puede ser modificado, mas econémico.

Nota. Esta tabla muestra los principales cuestionamientos al iniciar una propuesta de valor
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Tabla 3 - Elementos por considerar para generar una propuesta

Elementos Definicion
Cualidades del Se refiere a los beneficios que ofrece el producto:
producto funcionalidad, calidad y precio de dicho producto, entre
otras.
Relacion con el Es larespuesta de los clientes hacia el producto/servicio, es
consumidor decir, cuan satisfecho queda el cliente y qué aceptacion le da

al producto; esto implica la percepcion que el cliente tiene
de su costo-beneficio.

Imagen y prestigio Son los factores que atraen a un cliente hacia una empresa y
le permiten a ésta definirse de manera positiva ante sus
clientes.

Nota. Esta tabla muestra los elementos a considerar para que la propuesta de valor sea exitosa

Tabla 4 - Elementos que el emprendedor debe analizar con cuidado

Elementos Consideraciones
Mercado Descripcion del publico al que va dirigida la propuesta de valor.
Experiencia Analisis de la opinidn de los clientes en cuanto a la propuesta

de valor, ya que es importante recibir realimentacion directa y
veridica.
Producto o servicio Que ofrece al cliente en términos de caracteristicas o atributos
de valor para el cliente.
Alternativas y Qué otros productos existen en el mercado y qué hace diferente
diferencias al producto que la empresa ofrece.
Nota. Esta tabla muestra los principales elementos que el emprendedor debe analizar con cuidado

para establecer una buena propuesta de valor.
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Tabla 5 - Interrogantes necesarias para terminar la propuesta de valor

Interrogantes Respuestas
JPor qué compra mi cliente? Valor agregado que se da en el servicio
-Qué lo hace ser fiel a una Los servicios que ofrece
marca?
.Qué espera mi cliente? Satisfaccion
.Como ve mi cliente a mi El lugar donde es especial
empresa?
,Como le gusta ser tratado a De manera especial
mi cliente?

Nota. Esta tabla muestra los principales cuestionamientos para terminar una propuesta de valor

DISCUSION

Los competidores de los emprendimientos existen y son las empresas 0 personas
naturales que realizan las mismas actividades econdémicas, en el sector analizado por
cada emprendedor existen lo menos dos personas que realizan iguales actividades y son
de similares tamafios, tienen ventas altas ya que ofrecen servicios de buena calidad; por
ello es necesario que el emprendedor sepa cuales son las razones por las cuales esta
ofreciendo su producto o servicio y conocer detenidamente el contexto en el cual va a
ofrecerlo, asi como identificar el momento preciso en que ese servicio o producto va a
ser bien acogido por el publico; como va a producirlos y que tipo de producto serd, si es
nuevo, modificado, econémico o de que tipo es.

El emprendedor debe conocer los beneficios que tiene su producto y las cualidades que
va a ofrecer a sus clientes, asi como la funcionalidad, calidad y precio de dicho producto,
entre otras; de esta manera establece una relacién con el consumidor y estd en
condiciones de determinar el nivel de satisfacciéon de los mismos, conociendo asi la
percepcion que el cliente tiene de su costo-beneficio; teniendo en cuenta que atender
bien y satisfacer las necesidades de los clientes generando un valor agregado ayuda en
el desarrollo de una imagen e incrementa el prestigio que la marca tiene en el mercado,
esto le permitira definirse de manera positiva ante sus clientes.

Para que un emprendedor tenga éxito debe analizar el mercado y conocer
detalladamente al publico al cual le ofrece su producto, para ello es necesario que analice
la opinién de los clientes en cuanto a la propuesta de valor, ya que es importante recibir
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realimentacion directa y veridica, determinado que es lol que est4 ofreciendo al
consumidor en términos de caracteristicas o atributos de valor para el cliente, haciendo
esto podré determinar que otros productos existen en el mercado y qué hace diferente al
producto que la empresa ofrece.

El cliente siempre requiere un valor agregado por el producto o servicio que adquiere, sSi
encuentra un buen trato, buen precio y establece una buena relacién con los vendedores
seguramente desarrollara una fidelidad hacia la empresa; porque lo Unico que el cliente
desea en todo momento es satisfaccion; porque quiere ver a la empresa como un lugar
especial en donde lo mas importante sea él.

CONCLUSIONES

Una propuesta de valor es el valor medible que se entrega a los clientes, esta es la razén
por la cual deberian hacer negocios con la empresa, la mayoria de las personas tienden
a describir lo que hacen en lugar del valor que aportan, este es un gran error, y es
fundamental saber como articular el verdadero valor que brinda; la propuesta de valor
comunica tanto el valor medible que se entrega como la forma en que se diferencia de
los competidores o alternativas en el mismo espacio; sin una propuesta de valor medible,
resultara dificil exigir cualquier tipo de precio por la solucion, porque los clientes
potenciales no tienen un valor discernible con el cual comparar el precio.

La creacion de la propuesta de valor es un ciclo: la toma de decisiones sustentada en el
conocimiento del mercado se usa inicialmente para tomar la mejor decision para la
empresa. Estas decisiones se ajustan y se realimentan segun la respuesta del mercado.
Seqguir las estrategias creadas para brindar un valor superior permanente y
constantemente renovado del producto, es la base para una propuesta de valor
competitiva y sostenible.
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