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Creacion de Valor y Circularidad

Comprender las propuestas de valor como herramienta
central para el modelado de negocios y la comunicacion con
las partes interesadas
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La creacion de valor se refiere
a los beneficios que las
diferentes partes interesadas
como clientes, empresas,
socios o patrocinadores
pueden lograr debido a sus
acciones diadicas o
multilaterales. Los beneficios
estan relacionados con los
costes (dinero, tiempo, etc.):
debe haber un equilibrio.
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El valor es un elemento central del modelo de negocio

La propuesta de valor es un concepto central del modelado de
negocios que define como la empresa pretende crear
beneficios/valor para sus clientes/partes interesadas.

- El modelo de negocio es un sistema de decisiones y
actividades interconectadas e interdependientes que determinan
cOmMO una empresa crea, entrega y captura valor a corto, mediano y
largo plazo.

* Los enfoques contemporaneos enfatizan la creacion conjunta de
valor que es la creacion conjunta de valor por parte de diferentes

partes interesadas
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Elementos clave de un modelo de negocio ver su

Designed for:
Esquema de modelo de negocios - : explicacionen https://youtu.be/QoAOzMTLP5s
. ropuestas
Socios clave @ Actividades clave _ de valor Relaciones con los clientes Q Segmentos de cliente ﬁ_

¢, Quiénes son nuestros
socios clave? ; Quiénes
son nuestros
proveedores clave?

¢ Qué recursos clave
estamos adquiriendo de
los socios? ¢ Qué
actividades clave
realizan los socios?

MOTIVACIONES PARA
ASOCIACIONES:
Optimizacion y
economia, Reduccién de
riesgo e incertidumbre,
Adquisicion de recursos
y actividades particulares

—

¢ Qué Actividades Clave
requieren nuestras Propuestas
de Valor? ; Nuestros canales
de distribucion? ¢ Relaciones
del cliente? ¢ Flujos de
ingresos?

CATEGORIAS: Produccion,
Resolucion de problemas,
Plataforma/Red

Recursos clave @

¢ Qué Recursos Clave requieren
nuestras Propuestas de Valor?

¢ Nuestros canales de
distribucion? Relaciones con los
clientes ¢ Flujos de ingresos?
TIPOS DE RECURSOS: fisicos,
intelectuales (patentes de marca,
derechos de autor, datos),
humanos, financieros

¢ Qué valor entregamos al
cliente?; Qué problema de
nuestros clients estamos
ayudando a resolver?;Qué
paquetes de productos y
servicios estamos ofreciendo
a cada segmento de clientes?
¢ Qué necesidades de los
clientes estamos
satisfaciendo?

CARACTERISTICAS:

Novedad, Rendimiento,
Personalizacién,“Conseguir
terminar el trabajo”, Disefo,
Marcal/posicion social, Precio,
Reduccion de Costos,
Reduccién de Riesgos,
Accesibilidad, Conveniencia

¢ Qué tipo de relacion espera
que establezcamos y
mantengamos con cada uno
de nuestros Segmentos de
Clientes? ¢ Cuales hemos
establecido? ;Cémo se
integran con el resto de
nuestro modelo de negocio?
¢, Qué costosos son?

Canales &%)

¢ A través de qué Canales
quieren llegar nuestros
Segmentos de Clientes? ;Como
los estamos alcanzando ahora?
¢, Como se integran nuestros
Canales? ¢ Cuales funcionan
mejor? ¢ Cuales son mas
rentables? ; Cémo los estamos
integrando con las rutinas de los

¢ Para quién estamos
creando valor? ; Quiénes
son nuestros clientes
mas importantes? ; Es
nuestra base de clientes
un mercado masivo, un
nicho de mercado, una
plataforma segmentada,
diversificada y de varios
lados?

Estructura de costes ?

¢ Cuales son los costes mas importantes inherentes a nuestro modelo de negocio?
¢ Qué recursos clave son mas caros? ¢ Qué actividades clave son mas caras?

ES SU NEGOCIO MAS: Impulsada por el coste (estructura de costos mas reducida,
propuesta de valor de bajo precio, maxima automatizacion, con una externalizacion
extensiva), Impulsada por el valor (centrado en la creacion de valor, propuesta de

valor superior).

CARACTERISTICAS DE LA MUESTRA: Costes fijos (salarios, alquileres, servicios
publicos), Costes variables, Economias de escala, Economias de alcance

tiempo real

Flujos de ingresos

cIiente%

¢ Por qué valor estan realmente dispuestos a pagar nuestros clientes? ; Qué pagan
actualmente? ¢ Como estan pagando actualmente? ; Cémo preferirian pagar? ;Cuanto
contribuye cada flujo de ingresos a los ingresos generales?

TIPOS: Venta de activos, tarifa de uso, tarifas de suscripcion,
préstamo/alquiler/arrendamiento, licencias, tarifas de corretaje, publicidad
PRECIOS FIJOS: Precio de lista, Depende de las caracteristicas del producto, Depende
del segmento de clientes, Depende del volumen
PRECIOS DINAMICOS: Negociacién (gangaining), Gestién de rendimiento, Mercado a

Disefiado por: The Business Model Foundry (www.businessmodelgeneration.com/canvas). Implementacion de PowerPoint por: Neos Chronos Limited(https://neoschronos.com).

Licencia:CC BY-SA 3.0
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Las Propuestas de Valor
para el Cliente (PVCs)
son herramientas
estratégicas para articular
como las empresas crean
valor para y con sus
clientes y partes
interesadas. Ofrecen
razones por las que un
cliente deberia comprar un
producto vy lo diferencian
de los competidores.
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“REFRESCA EL
MUNDO. HAZ LA
DIFERENCIA"
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— Nuestra vision es crear
— las marcas y la eleccion
de bebidas que la gente
ama, para refrescarlos
en cuerpo y espiritu. Y
hecho de manera que
cree un negocio mas
sostenible y un mejor

- P //"; futuro compartido que
B ey | marque la diferencia en

i\, /a vida de las personas,
® las comunidades y
nuestro planeta. Coca

Cola 2021
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Propuestas de Valor para el Cliente

* En los modelos de un solo uso, las PVCs se especifican, destacando
las caracteristicas unicas del producto y los beneficios monetarios para
los clientes directos

* En la circularidad, las PVCs generalmente se basan en innovaciones
novedosas que prometen multiples beneficios para una amplitud mayor
de partes interesadas de la sociedad.

* Para que las ofertas circulares sean competitivas y facilitar su adopcion
en cadenas de valor y ecosistemas mas amplios, los proveedores
deben poder comunicar coémo sus productos/servicios crean y
entregan valor a sus clientes y partes interesadas relevantes.
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Construccion de * Elemento de Beneficios
propuestas de » Elemento de Destinatario

valor para el cliente -Elemento de Perspectiva
* Elemento de Enfoque

Elaborado a partir de Ranta, * Elemento de Explicitud

Keranen y Aarikka-Stenroos e Elemento de Granularidad
2020; Payne, Frow y Eggert,

2017
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Elemento de Beneficios

Articula los tipos de valor que los clientes objetivo pueden esperar con
respecto d SUS compras.

« Valor Econémico = cliente, por ejemplo, ahorra dinero o tiempo

 Valor Funcional = el producto/servicio es util, realiza la funcion deseada

« Valor Ambiental = el producto/servicio avanza en la sustentabilidad

 Valor Social = el producto/servicio mejora la interaccion social y el compromiso

 Valor Simbdlico = el producto/servicio ayuda a expresar la identidad individual y la
pertenencia social

« Valor Emocional = el producto/servicio desencadena emociones como curiosidad,
novedad, asombro, deseo de conocimiento

Co-funded by the
Erasmus+ Programme
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Ejemplos de elementos de beneficios en el embalaje

Tipo de valor

Ejemplos

Econdmico

Funcional

Ambiental
Social
Simbdlico

Emocional

Precio: beneficios deseados al coste correcto.
Depdsito: el consumidor recibe un depdsito por la botella cuando la devuelve vacia a una
tienda. (por ejemplo, en Finlandia el depdsito es de 0,20-0,40 €)

El embalaje protege el producto.

El embalaje ayuda al sabor y el rendimiento.
El embalaje mejora comodidad y facilidad de uso ‘
El embalaje mejora la nutricion saludable

Ofrece variedad: por ejemplo, bebidas en multiples tamafos y precios.

El embalaje mejora la sostenibilidad/ ahorra recursos o naturaleza
Por ejemplo, construccion de comunidad a través de aplicaciones digitales \
Mejorar las ventas: capacidad del embalaje para indicar una marca de alto valor

Divertido: El embalaje puede agregar una experiencia positiva.
Da confianza al consumidor en el producto.

R Co-funded by the
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o PACKALL Acepacién

Oferta de

Experiencia y
factores
sociales

Otros factores
psicoldgicos

productos y Conocimiento
servicios y comprension

Caracteristicas
personales

Riesgo e

incertidumbre Beneficios

En la primera
conferencia, se :

presentaron los gg Materialismo gou CS:ICJddaudc’tdoel
factores que

Comprender la
oferta

Experiencia de
uso

ma Confianza Qg Econdmico JBgm Actitudes

impulsan o : Ajuste de la -
. . B Necesidady I : Conocimientosjjill Impacto en la §il8 : | : . N
impiden el singularidad necragéduacc: Odel suficientes vida cotidiana [ Otros riesgos gagMedioambiental
consumo de
soluciones : Informacion Control
) B Deseode Il Longevidad jJiIE | N . N
circulares cambio del producto sobre los Goce Social conductual

servicios percibido

(Camacho-Otero,

Boks & Pettersen
2018)_ m !mplicacion §g Tecnologia -

Facil de usar ke

¢ Como colocaria

estos factores en — Control — Diseno mm Conveniencia — Valores
los 6 tipos
diferentes de . : -
. = Posicion social = Privacidad
valor/beneficio?

Interaccion

s Comunidad
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Elemento de
Destinatario

Articula a quien se dirigen los
PVCs, quien puede esperar
beneficiarse de los PVCs

 consumidores directos o
clientes

e grupos mas amplios de partes
interesadas (p. €j., inversores o
un sector industrial)

e sociedad/mundo

**ok Co-funded by the
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Toda la sociedad como receptora:
campana Dole Sunshine para todos

* Dole Sunshine for All (2021) es una campana y un
fondo para aumentar el acceso a una buena nutricion y
la reduccion de residuos.

* El Fondo trabaja con inversores, empresas emergentes,

empresas sociales, ONG, personas influyentes y redes
de |+D.
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https://sunshineforall.com/
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Elemento de Perspectiva

Articula si la PVC es .

C Proveedor Cliente
principalmente una promesa
de valor unidireccional y
determinada por el
proveedor, o una propuesta
de Valor reCI'proca y Co-creacion de valor
mutuamente determinada Proveedor  Cliente
(creacion conjunta de valor).
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Elemento de Enfoque

Articula si el PVC promete

valor en el cambio

se centra en la produccion efectiva, las caracteristicas del producto y
la ocurrencia de compra en la que el valor se considera valor
economico, es decir, el precio (enfoque tradicional)

*valor en la experiencia
se enfoca en la experiencia total del cliente al usar los bienes

*valor en el uso
se centra en el valor de uso del cliente en ecosistemas mas amplios

. Co-funded by the
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Caso: Viajes de pesca de plastico

Plastic Whale es una empresa social que organiza viajes de
pesca de plastico en Amsterdam desde 2011

*Leer la pagina de marketing https://plasticwhale.com/plastic-

fishing y ver el video
https://www.youtube.com/watch?v=tX5EwdabcDA.

* Analice, ;coOmo se pueden encontrar las categorias de valor de
cambio, valor de experiencia y/o valor de uso del servicio de
viaje de pesca de plastico?

**ok Co-funded by the



https://plasticwhale.com/plastic-fishing
https://www.youtube.com/watch?v=fX5EwdabcDA
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Elemento de
Explicitud

Indica como explicita o
implicitamente las
organizaciones articulan sus
PVCs a audiencias externas e
internas (por ejemplo,
proposiciones cuantificadas
versus cualitativas).

“Nuestro producto utiliza un 10 %
menos de energia que...”

Medicidon de la circularidad en los PVCs:
Compruebe DS Smith Herramienta
Métricas de Diseno Circular

(2021) para los clientes
(https://tinyurl.com/3cac9th8)

Verifigue nuevamente Dole Sunshine
para todas las promesas (diapositiva 13)

. Co-funded by the
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https://www.dssmith.com/packaging/about/media/news-press-releases/2021/5/launch-circular-design-metrics
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Elemento de
Granularidad

Articula si el PVC se
formula a nivel de
empresa, segmento de
clientes o cliente individual

M
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PVCs en Economia Lineal y Circular

Elementos de | La PVC responde la PVC en Economia Lineal PVC en Economia Circular
disefio de PVC | pregunta

Valor/ ¢ Qué tipo de valor/beneficios Valor econémico Econdmico, ambiental, funcional, social,

Beneficios enfatiza la PVC?. simbdlico, emocional

Destinatarios ¢ A quién se dirigen las PVCs? Clientes B2B (empresa a Clientes B2B, partes interesadas de la
empresa) cadena de valor, usuarios finales, partes

interesadas en los ecosistemas sociales

Perspectiva Unidireccional del proveedor al Declaraciones iniciadas por el Creacion mutual de valor: los clientes y
cliente/ co-creacion de valor proveedor, los clientes son otros actores del ecosistema son tratados
reciproco de las partes destinatarios pasivos como participantes activos
interesadas

Enfoque Valor en el intercambio, valor en la Superiorcaracteristicas del Cliente, resultado y uso
experienciao valor en uso producto o valor integrado en las mejoradosexperiencias (valor en uso)

ofertas (valor de intercambio)

Claridad Qué tan explicitamente se Caracteristicas unicas de oferta Experiencias de uso y de cliente mejoradas
articulan Iss PVCs a las
audiencias

Granularidad Empresa, segmento de clientes, Nivel de empresa no especifico A nivel de segment de cliente

nivel de cliente individual

Ranta, Keranen y Aarikka-Stenroos 2020 Pl Co-funded by the
L Erasmus+ Programme

of the European Union
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CPVs, circularidad y consumidores

“La miopia del marketing verde” ocurre cuando se enfatizan demasiado los
beneficios ambientales a expensas de las necesidades del cliente:

Pocas marcas tienden a tener éxito en enmarcar sus propuestas de valor
sostenibles mas alla de ser sostenibles, enfatizando los beneficios
colectivos y planetarios en lugar de los individuales. Esto a menudo obliga
al consumidor a comprometerse entre la funcionalidad, la rentabilidad y la
responsabilidad medioambiental. EI consumidor todavia se preguntara,
/sque hay para mi?

Haig y Lembachar 2018

. Co-funded by the
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La co-creacion de valor con los consumidores es
importante

* En lugar de depender de la buena voluntad de los consumidores para
pagar una prima por productos sostenibles, las marcas deberian adoptar
un enfoque centrado en el consumidor al crear productos circulares.

« Cuando la sostenibilidad se ha centrado en hacer menos (emitir, producir,
consumir), la circularidad nos desafia a consumir de manera diferente a
como lo haciamos antes. Por ejemplo, el valor de la novedad debe
reinventarse: ;qué significa la novedad en la circularidad?

 En el centro de la reinvencion esta involucrar a los consumidores como
participantes activos en el viaje hacia la circularidad.

Haig y Lembachar 2018
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