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Sabores de la Puna Alimentos
De vender un producto regional a diseñar una propuesta de valor
Material para trabajo grupal en clase teórica - 
Propósito del caso
Analizar una organización regional a partir de los conceptos desarrollados en Clase: evolución del foco empresarial, producto, cliente, valor percibido y evolución de la calidad. El objetivo no es encontrar una única respuesta correcta, sino construir un diagnóstico técnicamente fundamentado.
Situación
Sabores de la Puna es una empresa alimentaria ficticia de San Salvador de Jujuy que produce snacks horneados a base de quinoa, maíz andino y especias regionales. La empresa nació con una fuerte identidad local y durante sus primeros años tuvo buena aceptación en ferias y comercios especializados.
Su fundador sostiene que la principal ventaja es la calidad de la materia prima y el origen regional. El envase destaca ingredientes, procedencia y proceso artesanal. La empresa participa en eventos y ha mejorado progresivamente la presentación del producto.
En el último año las ventas en supermercados se estancaron. Los responsables comerciales detectaron que consumidores más jóvenes comparan el snack con alternativas de otras categorías: barras, chips, frutos secos y productos funcionales. Algunos valoran el origen regional, pero otros priorizan practicidad, información nutricional clara, porción individual, disponibilidad y posibilidad de compra digital.
La empresa respondió lanzando tres nuevos sabores y una presentación premium. Sin embargo, la rotación no mejoró. Los comercios informan que la reposición es irregular y que, cuando falta un sabor, pasan varios días hasta recibir mercadería. En redes sociales, algunos clientes preguntan dónde conseguir el producto y no siempre obtienen respuesta rápida.
Una encuesta breve realizada en una feria mostró algo llamativo: muchos compradores no describen el producto como 'snack de quinoa', sino como 'algo saludable para llevar al trabajo', 'una opción para media mañana' o 'un producto local para regalar'. Es decir, diferentes clientes parecen estar resolviendo trabajos distintos con la misma oferta.
El equipo de producción propone comprar una nueva envasadora para reducir costo unitario. Marketing propone aumentar publicidad. El fundador propone lanzar dos sabores adicionales. Ninguna de las propuestas parte de una definición compartida de qué valor busca crear la empresa.
Información disponible
	Dato
	Situación actual

	Canales principales
	Ferias, tiendas regionales y algunos supermercados

	Rotación supermercados
	Estancada

	Cantidad de sabores
	7

	Reposición
	Irregular; faltantes de varios días

	Venta online
	No integrada

	Respuesta en redes
	Variable

	Información nutricional
	Completa, pero poco visible en frente del envase

	Formato
	Bolsa mediana; no existe porción individual

	Fortaleza reconocida
	Origen regional e ingredientes

	Problema declarado por clientes
	Disponibilidad y facilidad de compra



Señales observadas
La empresa continúa innovando principalmente mediante nuevos sabores y presentaciones.
El origen regional es valioso para algunos segmentos, pero no necesariamente para todos por las mismas razones.
El producto compite contra soluciones de categorías diferentes.
El problema de disponibilidad puede destruir valor aunque el producto sea apreciado.
Las propuestas internas de inversión no comparten una hipótesis explícita de valor.
Consigna de trabajo
Trabajen en grupos. Lean el caso completo antes de responder. Fundamenten cada conclusión utilizando conceptos de Clase y eviten respuestas basadas únicamente en opinión.
Identifiquen las orientaciones presentes en la empresa. ¿Predomina producto, venta o creación de valor? Justifiquen.
¿Cuál es el beneficio central? ¿Es el mismo para todos los clientes? Identifiquen al menos tres 'trabajos' o situaciones de uso posibles.
Construyan tres propuestas de valor breves para tres segmentos/situaciones diferentes usando el mismo producto base.
¿Qué elementos del producto aumentado están débiles actualmente?
Analicen la decisión entre comprar una nueva envasadora, aumentar publicidad o lanzar más sabores. ¿Qué información faltaría antes de decidir?
¿Cómo afecta la irregularidad de reposición al valor percibido y a la calidad desde la perspectiva del cliente?
Propongan una intervención prioritaria de bajo costo y una de mediano plazo para orientar la empresa hacia valor.
Definan dos indicadores que conecten operación con mercado.
Producto esperado del grupo
Diagnóstico de orientación.
Tres trabajos/situaciones de uso del cliente.
Tres propuestas de valor sintéticas.
Análisis de las alternativas de inversión.
Dos intervenciones priorizadas.
Dos indicadores que vinculen procesos y cliente.
Pregunta final para la puesta en común
¿Está Sabores de la Puna compitiendo por tener el mejor snack o por resolver mejor una situación del cliente?
Criterios de análisis
Se valorará especialmente la capacidad para diferenciar producto de valor, identificar el foco real de la empresa, reconocer costos no monetarios para el cliente, relacionar experiencia y calidad, y proponer intervenciones coherentes con la creación de valor.
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