MATRIZ DE PROPUESTA DE VALOR

Herramienta TAl Dynamics para clarificar y comunicar tu valor diferencial
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INTRODUCCION

La Matriz de Propuesta de Valor es una herramienta estratégica disefiada por TAl Dynamics para
ayudarte a definir, estructurar y comunicar efectivamente el valor UGnico que tu solucion
tecnolégica ofrece al mercado. Una propuesta de valor clara y diferenciada es fundamental para
evitar "La llusion de la Monetizacion Rapida" y establecer una base sélida para la sostenibilidad de

tu proyecto.

Este recurso te guiara a través de un proceso estructurado para articular tu propuesta de valor de
manera que resuene con tus usuarios objetivo y establezca una base firme para tus estrategias de

producto, marketing y monetizacion.

1. ESTRUCTURA DE LA MATRIZ DE PROPUESTA DE VALOR

La matriz se compone de dos dimensiones principales que se interconectan para crear una

propuesta de valor coherente y persuasiva:

Eje vertical: tu oferta
- :Qué ofreces concretamente?
- ¢Cémo funciona?

- ¢Qué lo hace Unico?

Eje horizontal: necesidades del usuario
- :Qué problemas resuelves?
- ¢Qué beneficios entregas?

- ;Qué experiencia proporcionas?

La interseccién de estos ejes crea cuatro cuadrantes esenciales que, en conjunto, conforman tu

propuesta de valor integral:
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MATRIZ DE PROPUESTA DE VALOR

NECESIDADES DEL USUARIO

1. PROBLEMAS 2. BENEFICIOS
Y DOLORES Y GANANCIAS
<
14
w
w
(=]
-
- 3. SOLUCIONES 4. EXPERIENCIA
Y FUNCIONES DIFERENCIAL

2. DESARROLLO DE LOS CUADRANTES

Cuadrante 1: PROBLEMAS Y DOLORES

Identifica los problemas, frustraciones y necesidades no satisfechas de tus usuarios.

+ Preguntas clave:
o ;Qué tareas estan intentando completar tus usuarios?
©  ;Qué obstaculos o frustraciones enfrentan actualmente?
o ;Qué les causa dolor, ansiedad o pérdidas?
°o  ;Qué riesgos temen?

°o  ;Qué ineficiencias experimentan?

+ Técnicas de investigacion:
o Entrevistas con usuarios actuales o potenciales.
o Analisis de comentarios/resefnas de soluciones existentes.
o Investigacion de comportamiento de uso.
© Mapeo de la jornada del usuario.

o Observacion directa
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Ejemplo de Tabla de Problemas:

Problema Gravedad (1-10) Frecuencia ot b Alternativas actuales
afectado

[Problema 1] [Puntuacidn] [Diaria/Semanalletc] [Segmento] [Cémo lo resuelven hoy]

[Problema 2] [Puntuacian] [DiariafSemanalletc] [Segmento] [Cémo lo resuelven hoy]

[Problema 3] [Puntuacion] [Diaria/Semanal/etc] [Segmento] [Cémo lo resuelven hoy]

[Problema x] [Puntuacidn] [Diaria/Semanalletc] [Segmento] [Cémo lo resuelven hoy]

Cuadrante 2: BENEFICIOS Y GANANCIAS

Define los resultados positivos y beneficios que tus usuarios desean obtener.

« Preguntas clave:
o ;Qué ahorros (tiempo, dinero, esfuerzo) valoran tus usuarios?
o ;Qué resultados esperan o desean?
o ;Qué superaria sus expectativas?
o ;Qué facilitaria su adopcién o uso?

o ;Qué aspiraciones sociales o profesionales tienen?

« Técnicas de investigacion:
o Investigacién de motivaciones.
o Andlisis de aspiraciones.
o Estudios de satisfaccidén con soluciones existentes.
o Workshops de ideacion con usuarios objetivo.

o Andlisis de tendencias del mercado
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Ejemplo de Mapa de Beneficios:

. . i ibili Disposicion
Beneficio Tipo Imp:ac_to Disponibilidad p
percibido actual a pagar
[Beneficio 1] [Funcional/ [Alto/Medio/Bajo] [Dificil/Facil] [Alta/Media/Baja]
Emocional / Social] | 1
[Beneficio 2] [Funcional / [Alto/Medio/Bajo] [Dificil/F4cil] [Alta/Media/Baja]
Emocional / Social] ' '
[Beneficio 3] [Funcional / [Alto/Medio/Bajo] [Dificil/F4cil] [Alta/Media/Baja]
Emocional / Social] ' '
_ [Funcional / . . ” ) _ )
[Beneficio ] [Alto/Medio/Bajo] [Dificil/Facil] [Alta/Media/Baja]

Emocional / Social]

Cuadrante 3: SOLUCIONES Y FUNCIONES

Describe como tu oferta resuelve los problemas identificados.

+ Preguntas clave:

o ;Qué caracteristicas especificas ofrece tu solucion?

¢Cébmo aborda cada problema identificado?

¢ Qué tecnologias o enfoques utiliza?

¢ Qué procesos mejora o reemplaza?

¢ Qué métricas impacta directamente?

« Técnicas de desarrollo:

o

Mapeo problema-solucion.

Priorizacién de caracteristicas.

Pruebas de concepto.

Desarrollo iterativo basado en feedback.

Andlisis de impacto en métricas clave.
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Ejemplo de Matriz de Alineacion Problema-Solucién:

Problema Solucién/Caracteristica Impacto esperado Complejidad Prioridad
[Problema 1] [Solucidn 1] [Descripcion] [Alta/Media/Baja] [Alta/Media/Baja]
[Problema 2] [Solucidn 2] [Descripcion] [Alta/Media/Baja] [Alta/Media/Baja]
[Problema 3] [Solucidn 3] [Descripcion] [Alta/Media/Baja] [Alta/Media/Baja]
[Problema ] [Solucién x] [Descripeion] [Alta/Media/Baja] | [Alta/Media/Baja]
Cuadrante 4: EXPERIENCIA Y DIFERENCIAL
Articula lo que hace Unica a tu solucién y la experiencia que proporciona.
» Preguntas clave:
o ;Qué aspectos de tu solucién son Unicos o superiores?
o ;Cébmo es la experiencia de usuario distintiva?
o ;Qué valores o principios guian tu disefio?
o ;Qué hace que tu enfoque sea dificil de replicar?
o ;Cémo evoluciona tu solucién con el tiempo?
« Técnicas de diferenciacion:
o Andlisis competitivo detallado.
o Mapeo de experiencia de usuario.
o Definicién de principios de disefo.
o Desarrollo de narrativa de marca.
o Planificacion de evolucion del producto.
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Ejemplo de Canvas de Diferenciacién:

Aspecto

[Aspecto 1]

[Aspecto 2]

[Aspecto 3]

[Aspecto x]

3. FORMULACION DE LA PROPUESTA DE VALOR

Tu enfoque

[Deseripcitn]

[Descripcian]

[Descripeién]

[Deseripcitn]

Enfoque convencional

[Céma lo hacen otros]

[Céma lo hacen otros]

[Cémo lo hacen otros]

[Céma lo hacen otros]

Ventaja resultante

[Ventaja para usuario]

[Ventaja para usuaria]

[Ventaja para usuario]

[Ventaja para usuario]

Una vez completados los cuatro cuadrantes, puedes integrar los elementos més relevantes en una

declaraciéon concisa y poderosa de propuesta de valor.

Estructura recomendada:

Para [usuario objetivo]

que [problema principal/necesidad]
nuestra [categoria de solucion]
[beneficio clave diferenciador].

A diferencia de [alternativa principal],

nosotros [diferenciacion principal].

Ejemplo:

"Para profesionales independientes que luchan con la gestion de muiltiples clientes y proyectos,

nuestra plataforma integrada simplifica la organizacion y seguimiento, ahorrdndoles hasta 5 horas

semanales. A diferencia de soluciones generalistas, nos especializamos en las necesidades

especificas de freelancers con herramientas adaptadas a su flujo de trabajo unico."
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Elementos que debe incluir:

« 1. Claridad: facilmente comprensible sin jerga técnica.

« 2. Especificidad: enfocada en beneficios concretos, no genéricos.
« 3. Relevancia: directamente vinculada a problemas prioritarios.

« 4. Diferenciacién: explicitamente distinta de alternativas.

+ 5. Credibilidad: respaldada por evidencia, no solo afirmaciones.

« 6. Concision: comunicable en menos de 30 segundos.

4. VALIDACION DE LA PROPUESTA DE VALOR
Antes de adoptar definitivamente tu propuesta de valor, es fundamental validarla con usuarios

reales y ajustarla segun el feedback.

Proceso de validacion:

1. Entrevistas de feedback:
* Presenta la propuesta a 5-10 usuarios objetivo.
* Registra sus primeras impresiones y reacciones.

* Pregunta especificamente sobre credibilidad y relevancia.

2. Prueba A/B:
* Crea variantes de tu propuesta.
* Prueba diferentes formulaciones en landing pages.

¢ Mide tasas de conversion o interés.

3. Test de Memoria:
¢ Comparte tu propuesta con usuarios potenciales.
* Pideles que la recuerden y repitan después de 24 horas.

* Analiza qué elementos recordaron y cuales olvidaron.
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4. Analisis de Objeciones:
* Registra todas las dudas o preguntas que surgen.
* |dentifica patrones en las objeciones.

* Refina la propuesta para abordar estas preocupaciones.

Matriz de evaluacion:

Criterio Puntuacion (1-5) Feedback clave Ajuste necesario

Claridad

Relevancia

Credibilidad

Diferenciacion

Memorabilidad

Capacidad persuasiva

TOTAL

5. EVOLUCION DE LA PROPUESTA DE VALOR

Tu propuesta de valor no es estatica; debe evolucionar a medida que crece tu empresa, cambia el

mercado y maduran tus usuarios.

Disparadores para revision:

* Lanzamiento de nuevas caracteristicas significativas.

Entrada de competidores relevantes.

Cambios en el comportamiento o necesidades de usuarios.

* Expansidn a nuevos segmentos de mercado.
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* Evidencia de que la propuesta actual no esta resonando.

Ciclo de Evolucion:

1. Monitoreo Continuo:
* Seguimiento de tasas de conversion.
* Feedback de usuarios y no-usuarios.

* Anélisis de la competencia.

2. Revision Periodica:
¢ Reevaluacion trimestral/semestral.
* Contraste con métricas de negocio.

* Alineacién con estrategia de producto.

3. Refinamiento:
* Ajustes incrementales vs. Reformulaciones.
* Testing de nuevas variantes.

* Implementacion gradual de cambios.
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6. IMPLEMENTACION EN COMUNICACIONES

Una propuesta de valor bien definida debe ser el ntcleo de todas tus comunicaciones, adaptada a

diferentes formatos y canales.

Canales de Implementacion:

Canal Adaptacién

Sitio Web Encabezado principal en homepage

: Slide dedicado, reforzada en
Presentaciones

canclusion
Email Marketing Primer parrafo, reforzada en CTA
Redes Sociales Adaptada a formatos breves

Integrada en narrativa de

Materiales de Ventas __
beneficios

Reforzada durante primeras

Onboardin ; :
g interacciones

Ejemplo de Adaptaciones por Canal:

+ Version Completa (Sitio web, Presentaciones):

Consideraciones

Claridad visual, apoyo de imagenes

Evidencia concreta, testimonios

Personalizacién por segmento

Elementos visuales de apoyo

Ejemplos especificos, ROI

Conectada a primera experiencia

"Para profesionales independientes que luchan con la gestion de mudltiples clientes y

proyectos, nuestra plataforma integrada simplifica la organizacion y seguimiento,

ahorrdndoles hasta 5 horas semanales. A diferencia de soluciones generalistas, nos

especializamos en las necesidades especificas de freelancers con herramientas adaptadas a

su flujo de trabajo unico."
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+ Version Corta (Redes sociales, Encabezados):
"La plataforma especializada que ahorra a freelancers 5 horas semanales en gestion de

clientes y proyectos."

« Version enfocada en problema (Email marketing):
";Pierdes horas cada semana intentando gestionar tus clientes y proyectos con
herramientas que no fueron disenadas para freelancers? Nuestra plataforma especializada

te ahorra 5 horas semanales."

« Versidn enfocada en diferenciacion (Materiales de ventas):
"A diferencia de soluciones generalistas, nuestra plataforma estd disenada exclusivamente

para freelancers, con herramientas que se adaptan a tu flujo de trabajo unico."

CONCLUSION

Una propuesta de valor sélida es el fundamento de cualquier proyecto tecnolégico exitoso. No solo
comunica lo que ofreces, sino que articula claramente porqué los usuarios deberian elegirte sobre
otras alternativas. La Matriz de Propuesta de Valor te proporciona un framework estructurado para
desarrollar, validar y evolucionar esta pieza crucial de tu estrategia.

Recuerda que la propuesta de valor efectiva no trata de hacer afirmaciones grandiosas, sino de
conectar genuinamente con las necesidades reales de tus usuarios y demostrar cémo tu solucién

las aborda de manera Unica y superior.
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Documento preparado por TAIDynamics

Contacto: webmaster@taidynamics.com.ar

www.taidynamics.com.ar

Transformamos Ideas en Proyectos Tecnoldgicos Viables

© 2025 TAI Dynamics. Todos los derechos reservados.
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