“LA INNOVACION EN VALOR?”
BUSQUEDA SIMULTAMEA DE LA DIFERENCIACION Y EL BAJO COSTO

Impulsar una reduccion
sustancial en el
COSTO

Buscar un salto cuantico en el
BENEFICIO

| & Mauborgne.
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TRES CARACTERISTICAS DE
UNA BUENA ESTRATEGIA

FOCO: Toda gran estrategia tiene foco
y este se debe reflejar

en el perfil estratégico o la curva de
valor.

DIVERGENCIA: al aplicar las cuatro
acciones de eliminar

iIncrementar reducir y crear, se
desarrolla un perfil diferente del
promedio de la industria.

MENSAJE CONTUNDENTE: una buena
estrategia tiene un
mensaje claro y contundente.
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_ESTRATEGIACONSULTORES &CO.
INTERPRETACION DE LAS CURVAS DE VALOR

El cuadro estratégico sirve para ver el futuro en el presente

»Una compaiia atrapada en un océano rojo: Cuando la curva
de valor converge con la de sus competidores

»Ofrecer mas sin nada a cambio: no solo crear e incrementar
también es necesario reducir y eliminar

»Una estrategia incoherente: una curva de valor en zigzag

»Contradicciones estrategicas: menos servicios a mayor precio,
Alta tecnologia y lentitud operativa.

»Compania encerrada en si misma: la construccion de la vision
» de adentro hacia afuera-lenguaje operativo.
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EJERCICIO : CURVA DE VALOR-RETROALIMENTACION
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LAS CUATRO ACCIONES DE LA INNOVACION EN VALOR

VERSION KUALAMANA
PARA CLIENTES
EUROPEOS DE BAJO PRECIO

ELIMINAR

REDUCIR

COSTO
RESTAURANTES
LOBY

4

YONAS HUMEDAS

CAMPOS DEPORTIVO

JUEGOS DEMESA

INCREMENTAR

SILENCIO
COMODIDAD
DE LA CAMA
PARQUEADERO
ABIERTO
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CREAR

AUTOSERVICIO
SALA DE INTERNET
LAVADORAS
AUTOMATICAS




EJERCICIO : CURVA DE VALOR-RETROALIMENTACION
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HERRAMIENTAS Y ESQUEMAS ANALITICOS MODERNOS

FPioneros

Emigrantes

Colonos

¢ Como transformar el portafolio?

Portafolio Portafolio
Actual Planeado
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CESTRATEGIACONSULTORES &CO.
Ir mas alla de |la demanda existente: los

tres niveles de no clientes

Los que "no se han explorado”

Tercer
Nivel

Los que “rehusan ser clientes”

Los que "estan proximos a ser no clientes”

GW. C. Kim & R. Mauborgne, 2005.

“Aunque el universo de no clientes ofrece grandes oportunidades de
océanos azules, son pocas las companias que logran intuir cuales son esos
no clientes y como desatar su potencial.”

Kim & Mauborgne
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_ESTRATEGIACONSULTORES&CO.
Las companias deben construir su

con la secuencia correcta

Reconsiderar

1

Utilidad para el comprador

¢ Ofrece su idea una utilidad
excepcional para el

—_—
comprador? | No
. Reconsiderar
Si : T
—*| ¢Es accesible para &l grueso
de los compradores? ——* No
Si : Reconsiderar
¢ Podra lograr su meta de 4
costos con rentabilidad a su No
hivel estratégico de precio?
Si _
i Cuales son los obstaculos | Reconsiderar
para la adopcion de su idea? t
iSe haocupadodeellos |, No
desde el principio?
Si Un Oceano Azul
@Kim & Mauborgne Comercialmente

Viable
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Las sels etapas del ciclo de expenencia del comprador

Prueba de utilidad

excepcional

Productvidad
del clients

Simplicidad

Comodidad

Riesgo

Diiversion &
Imagen

Amabilidad
con el medio
ambients

Las seis palancas de la utilidad

1. 2. 3 4 i 6.
Compra Entre Uso Complementos  Mantenimignto  Eliminacion
¢Cuanto ¢cCuanto | ¢(Exige el ¢Se ¢Requiere .Se
tlempg tiempo producto necesitan | mantenimi generan
tarda ? tardala |capacitacio otros ento desechos?
¢ES ¢Cuan +Es facil De ser asi, (,Cuaensfacn ¢ Cuan féacil
atract_lg/lo ’3)/ ; dificil es guardar? cCuan actualizar y :IS o:iz?g;g;
accesible” esen:paca costoios mantener ? p :
| DIL)I LIS .
¢Debenlos | . ¢Cuéanto . Cuan costoso ¢Hay
compradores | ¢~ tiempo I problemas
eficaces son ese
ocuparse de la | ocupan? mantenimient Ieg'ales o
entrega? as 5 ambientales
caracteristic O: o
; Cuén a ) L
SeaUro es Ofrece el | ;cuanta CU&N
7 el producto molestia costoso es
0 servicio? | ocasionan desechar el
entorno? " producto?
¢Cuan .
rapidament z,Cl_Jan
e se puede facil es
comprar? obtenerlos
I)




BANDA DE PRECIOS DEL GRUESO DEL MERCADO

Paso 1: Identificar la Paso 2: Especificar un
banda de precios del nivel de precios dentro
grueso del mercado. de la banda de precios

del grueso del mercado.
Distinta Distinta forma

Misma forma, y fu_ncic':n,
forma. misma mismo
funcioén. objetivo.
o®
Dificil de imitar ‘
2anda de precios de alto

: . Nivel mediano
intermedio .
de proteccion

Facil de imitar

ajn
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INCORPORAR LA EJECUCION A AL ESTRATEGIA

 Buscar [a forma de Invocar [a base mas fundamental de
[a accion: las actitudes y comportamientos de la masa
(le personas que componen [ organizacion

 Tres principios del Proceso Equitativo:

FORMULACION ACTITUDES COMPOTAMIENTO EJECUCION
PROCESO CONFIANZA Y
EQUITATIVO COMPROMISO COOPERACION SUPERAR LAS
PARTICIPACION LAS OPINIONES CUENTAN VOLUNTARIA EXPECTATIVAS
EXPLICACION
CLARIDAD DE
EXPECTATIVAS
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