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No venda productos, venda conceptos
En estas navidades pude confirmar la importancia de la “propuesta de valor” como estrategia de diferenciación que, en asesorías y seminarios, hemos insistido con nuestros clientes, para que  asuma como propio, a la hora de elaborar sus planes estratégicos.

El concepto de propuesta de valor lo pude comprobar cuando mis nietas llegaron con sus respectivos peluches, al ser gemelas y primeras nietas reciben cantidad de juguetes. Fue mi gran sorpresa al enterarme que estos peluches no fueron regalo de las ultimas navidades, sino que ya los tenían de meses atrás. Al indagar sobre ello, me cuentan que es un “Build a Bear”, un peluche que se compra en tiendas especializadas en las cuales se selecciona sin el relleno interno y debe ser llevado a que lo completen al gusto del niño, más gordo o más flaco, con su respectiva “prueba de calidad del abrazo”. Luego de rellenarlo le introducen un corazón y de inmediato se le pone el nombre, con su respectivo certificado de nacimiento e identificación en caso de pérdida. Me cuentan que para adquirirlo en la tienda había que hacer largas  filas, una para rellenar el peluche, otra para completar todo el proceso y para pagar, todos con el mismo juguete y no fue en la época navideña. Mis nietas de 6 años me contaron de la página Web y de  inmediato ingresé a: Build-A-Bear Workshop-Estados Unidos: Página de Inicio. Usted también puede hacerlo.
	


Pude comprobar en el hipervínculo anterior, que ofrecen mucho más que un simple osito de peluche, es una forma de ampliar un negocio, en donde “se hacen los mejores  amigos” ya que el niño puede crear su propio oso, elegir, rellenar, coser, mullir o vestir.
En la página se encuentran  tarjetas, regalos, amigos, juegos, ropa, accesorios, calzado, etc. Además de vender peluches un porcentaje grande es la venta de todo tipo de accesorios, tan solo en calzado pude ver calzado atlético, zapato informal, “skechers”, botas, sandalias, zapatos de vestir, pantuflas y de cada uno de éstos, tiene hasta 15 tipos de productos. Adicionalmente cuenta con una amplia sección de fiestas en cada una de sus tiendas de lo cual encontramos muy buenos testimonios de sus visitantes. También tienen una sección con más de 40 juegos.

La misión de esta empresa dice lo siguiente:
“En Build-A-Bear Workshop®, nuestra misión es darle vida al Osito de Peluche. El icono estadounidense del Osito de Peluche nos trae el cálido recuerdo de nuestra infancia, la amistad, la confianza y la dicha, y también el amor. Build-A-Bear Workshop tipifica esos recuerdos mediante la manera en que llevamos  a cabo nuestro negocio todos los días”.

Contamos en su lista más de 300 tiendas en USA y Canadá, así como un sistema de franquicias en más de 18 países, ninguno de ellos todavía en Latinoamérica, por lo que no se podría calificar este artículo como un anuncio.
Buscando información adicional, encontré en  Business Week los siguientes datos:

	Valor de Mercado
	$649.9 millones

	Ventas
	$374.4 millones

	Crecimiento en ventas
	30% anual en 3 años

	Utilidades
	$27.7 millones

	Crecimiento utilidades
	73.9% promedio de 3 años

	ROCE
	17.8%

	Empleados
	6350


Fuente: Hot Growth Companies
El concepto de “Build A Bear” tiene algún parecido con lo que ofrece “Barbie”, pero es mucho más amplio y completo, con un proceso claramente definido.
En términos de estrategia esto se conoce como la “propuesta de valor”, la forma con la cual una empresa se diferencia de sus competidores.  En su gran mayoría nuestras empresas plantean en sus planes estratégicos elementos mínimos, sin ir más allá en el desarrollo de una propuesta realmente diferenciadora. 
Estamos seguros que muchos de nuestros lectores pensarán que eso está bien para vender peluches, pero no para su negocio que es totalmente diferente. Ese es el más grande error que con frecuencia escuchamos: “nuestro negocio es diferente”. Eso mismo sucedió cuando implementamos otras técnicas como el sistema Kanban, Control Estadístico de Procesos, Células Autodirigidas, etc. “no somos japoneses”, se nos decía.
En cualquier tipo de negocio que se encuentre una empresa, si quiere permanecer en el mercado debe buscar diferenciación y difícilmente puede lograrla con su producto o con un sistema de ventas, similar al de todas las empresas del ramo. Los tiempos en que simplemente nos sentábamos a esperar a que llegaran los clientes a comprar se acabaron, ahora los clientes buscan algo más que un producto o un servicio, buscan una experiencia de compra diferente que los haga sentirse bien y esto es válido para los consumidores como para el distribuidor, o minorista.

Es cierto que no es fácil, también requiere de un pensamiento crítico y sobre todo creativo, pero el resultado será satisfactorio. Tampoco espere que lo logre a la primera, y como dice Einstein, se requiere un 1% de inspiración y un 99% de transpiración, de trabajo duro, de caer y volver a levantarse. Conceptos como los señalados fueron utilizados en Starbuck, en Southwest Airlines, en la Harley Davidson y en empresas latinas como Office Depot, Epa e inclusive el concepto desarrollado en Costa Rica con el Pali, el cual ha tratado de abrirse campo en Centroamérica.
Hemos insistido en que las empresas no se pueden limitar a vender productos, deben desarrollar un concepto y  luego establecer  todos sus elementos para hacerlo llegar al mercado, en una forma diferenciada.  Hoy día la mayoría de los productos se han convertido en “commodities” e igual podríamos decir para los servicios, solo aquellas empresas que apliquen nuevas estrategias de diferenciación tendrán asegurado su futuro. El ejemplo de  “Build a bear” demuestra que cuando es  difícil encontrar una diferenciación en el producto que se vende, toda la iniciativa se debe concentrar alrededor de éste, para ello necesita tener claro el significado del producto que ofrece. ¿Conoce usted lo que está vendiendo?
· Título: “No venda productos, venta conceptos”,

· Nombres y apellidos del autor: Gilberto Quesada Madriz
· Institución y organismo: Grupo Kaizen .S.A.
· Dirección postal: Apartado 422-2010, San José, Costa Rica.
· Teléfonos: (506) 294 4728
·  Correo electrónico: gilbertoquesada@grupokaizen.com 
· Publicado en: www.grupokaizen.com
· Fecha de publicación: Febrero 2008
Sus comentarios en: http://www.grupokaizen.com/solicitud.php
[image: image1.jpg]