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Generacion de valor en las empresas: statu quo vs. mejora continua
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La generacion de valor con-
lleva ofrecer procesos, atri-
butosy/obeneficlos por los
cualeslosclientesesuin dis-
puestos aelegirnos e, inclu-
sive, a pagar un poco mas
por nuestros productosy/o
servicios. De nadasirve de-
dicarnos a aquello que a
nuestro parecereslomejor

para nuestro piblico objeti-
vo, peroque conel dempoer-
mina por pasar desapercibi-
do. §Quié nes somos nosotros
para decidir por nuestros
clienwes? Parece ser una ten-
taciéndel diaadia, peromuy
arriesgada.

Entonces, jquémandificiles
generarvalorenunnegocio?
Aquialgunassugerencias pa-
rasimplificar el proceso:

« Identifique asucliente y
preocupese por Conocersus
caracteristicasy necesidades
(¢dénde estd?, jqué hace?
;odmo piensa?, ercétera).

« [dentifique los atributos
valorados por el cliente, Re-
cuerde que no todosvaloran
lo mismo. Para algunos serd
mids importante el precio, pa-
raotros lacalidad, para otros
elservicio, Esdificily pocoefi-
ciente tratar de saddsfaceramo-
dos. Por anto, esimportante
SegMmentar.

+ Afineelmodelode nego-

cio. Todonegocionace de una
oportunidad identificaday,
enconsecuencia,esprobable
que en tanto s¢ conoce al
clienteendetalle, yase tenga
un bosquejo del modelo de
negocio. Se trata de incorpo-
rar aquellos atributos valo-
rados porel clienwe, para ali-
near beneficios (oferta) v ne-
cesidades (demanda).

“Enun mundoglobalizadoy cambiante, lo

que hoy esnuestraventajacompetitiva,en

tres meses puede queyanolosea”.

= Defina laestrategia. Aun-
quelos planesesmranbgicos sue-
kensertediosos paralosejecu-
tivos, esimportante enerclaro
loque sebuscaenel corto, me-
dianoylargoplazocon nuestra
propuesta de negocio (jdonde
estoy?, ;addnde quieroir?, jqué
caminodeboseguir?, squéob-
Jetivosquieroalcanzar?).

»Diefinalaictica. Los pla-
nesde largo plazo sin acclo-
nes consecuentes de corto
plazo, solollevanaladesor-
ganizaciony al caos. Es im-
portante trabajar en todos
los aspectos: operativo, fi-

nanciero, organizacional y
comercial.

Enun mundo globaliza-
doy cambiance, lo que hoy
5 NUestraventaja compe-
titiva, en tres meses puede
que va no lo sea. Es justa-
menteesa velocidad conla
que se mueven las econo-
miasenlosilimos dempos
la que obliga a invertir re-
CUrsos en una constante
biisqueda del “valor agre-
gado” paranuestros clien-
tes, que, dichoseade paso,
hoy son menos leales a las
MACCas que NuUnca.




