Capitulo 3.
La Oferta de Valor
en la Consultoria
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Introduccion

En el mundo de l|la consultoria, donde existen multiples profesionales y firmas
ofreciendo servicios similares, |la clave para destacar es |la oferta de valor. Esta

representa la promesa clara de transformacion que haces a tu cliente y lo que te

diferencia de otros consultores.

Asi como las empresas definen su propuesta de valor para atraer clientes, un consultor

también necesita disenar la suya: ;Qué problema resuelves? ;Qué beneficio entregas?

cQué te hace unico?
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La oferta de valor se puede definir como:

“La declaracion clara de los beneficios que un consultor o una organizacion ofrecen a sus clientes,
explicando como resuelven sus problemasy qué los hace diferentes de otras opciones en el mercado.”

No se trata de una lista de servicios, sino de una propuesta concreta de transformacion.

Caracteristicas de una buena oferta de valor:

Relevante: Diferenciadora: Orientada a
responde a un destaca lo que te beneficios: no
problema real hace Unico frente a explica lo que

Clara y directa:
debe entenderse en

una frase breve. )
del cliente. otros consultores. haces, sino lo

que logras.
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Importancia de la oferta de valor:

Construye credibilidad: el cliente percibe que tienes
claridad en tu propuesta.

Facilita la comunicacion: te permite explicar quién eres y
qué haces en segundos.

Diferencia tu trabajo: en un mercado competitivo, la
diferenciacion es esencial.

Guia tu practica profesional: orienta tus acciones hacia lo
gue prometes entregar.
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Ejemplo aplicado:

Un consultor gue solo dice "hago diagnosticos
empresariales” suena genérico. En cambio, si afirma “Ayudo
a Mmicroempresas a ordenar sus procesos en menos de 90
dias para gque sean rentables y sostenibles”, comunica de

forma clara y atractiva el beneficio que ofrece.
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Elementos clave de una oferta de valor

El problema que resuelves:

cqué dolor o necesidad del cliente atiendes?
Ejemplo:

Falta de ventas, procesos desordenados, mala comunicacion interna.

El beneficio que entregas:

;cqué resultado concreto lograras?
Ejemplo:

Aumentar ventas, mejorar rentabilidad, reducir costos, fortalecer equipos.

Tu diferenciacion:

cqué te hace distinto como consultor?
Ejemplo:

Rapidez, metodologia Unica, experiencia en un sector especifico, cercania personal.
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La oferta de valor personal del consultor

Mas alla de la metodologia que
uses, tu primera herramienta de
diferenciacion eres tu mismo:

- Tu historia profesional.

- Tus conocimientos y experiencias.

- Tus valores y estilo de trabajo.

Construir una oferta de valor
personal implica mirarte hacia
adentro y preguntarte:

- cQué sé hacer bien?
- ¢ Qué problemas disfruto resolver?

- ¢(Qué resultados puedo prometer
con seguridad?
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Ejemplos de ofertas de valor

A nivel de consultores:

"Ayudo a pequenos restaurantes a digitalizar
sus pedidos para aumentar ventas y reducir
desperdicios.”

"Apoyo a empresas familiares en Ia
profesionalizacion de su gestion sin que
plerdan su esencia.”

‘Acompano a emprendedores a validar y
lanzar su modelo de hegocio en menos de 6
meses.”

A nivel de empresas (para ver el
paralelismo):

Uber: “Un viaje seguro, rapido y accesible
desde tu celular.”

Starbucks: “Mas que café, una experiencia
personalizada.”

Tecnosoft: “Software para restaurantes que
reduce pérdidas y mejora la experiencia del
cliente.”
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Ejercicio practico

Redacta tu oferta de valor personal como consultor en tres pasos:

1. Problema gque resuelves: identifica un dolor concreto del cliente.
Ejemplo: “Las peguenas empresas no saben cdmo organizar sus procesos.”

2. Beneficio que entregas: redacta el resultado que logras.
Ejemplo: “Les ayudo a tener orden en menos de 90 dias.”

3. Diferenciacion: agrega lo que te hace distinto.
Ejemplo: “Lo hago con una metodologia practica y acompanamiento personal.

Plantilla para redactar:
“Yo ayudo a [tipo de cliente] que enfrentan [problema] a lograr [beneficio] en [tiempo/
plazo] mediante [tu diferenciacion/metodologia]l.”
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La oferta de valor es tu carta de presentacidn como
consultor. No es un discurso de venta, sino la sintesis de

o lo que prometes cumples. Al definirla con claridad,
Cierre del 4P y SHTP

e ==emesP - tendras un mensaje poderoso para atraer clientes,
capitulo | | o |
generar confianza y orientar tu practica profesional.

Recuerda: el cliente no compra lo que haces, compra lo
que logras para él.

“. ‘
UNIVERSIDAD',

ICEMEXICO




