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Mientras que el emprendimiento se refiere a la accion
medianfe la cual se Inician nuevos negocios, |o
innovacion corresponde a la implementacion de
novedades o mejoramientos significativos.  Asi, un
emprendimiento no conlleva necesariamente una

innovacion, aungue SI es (¢ ideal.

Fuente: Crece Mujer Banco Estado
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Planteamiento del problema & GMONCACIONES

iPOR QUE ES UN PROBLEMA? iQUIEN TIENE EL PROBLEMA?

LiCUANDO OCURRE EL PROBLEMA?®? LCOMO SE ATIENDE EL PROBLEMA?©?

- TRANSFERENCIA DE DEFINICIOMNMNES DE PROBLEMA -

LCOmo podriamos re-disefar [ jque? ) para satisfacer la necesidad ([ sde quien? + ;cual? + jcuandoa? )7
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Perfil del cliente y/o usuario

Metodologia: Buyer Persona



BUYER PERSONA

Es una representacion semificticia de
los clientes ideales.

Ayuda a definir quién es esta
audiencia a la gue quieren atraer y
convertir

Ayuda a humanizar y entender con
mayor profundidad a un publico
objetivo.
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BUYER PERSONA COMUNICACIONES

Desarrollar los buyer personas serd
un gjercicio fundamental para la
creacion de contenido, diseno de
producto, seguimiento de leads,
ventas y cualquier otra actividad
que esté relacionada con la
adquisicion y retencion de clientes.
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Buyer persona Buyer persona

TIPOS DE BUYER PERSONA

prescriptor negativo

Buyer persona Buyer persona

decisor influenciador
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Es la persona que toma la decision final sobre
la adquisicion de un producto o servicio.
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PRESCRIPTOR _

) Es la persona que recomienda la

adquisicion de un producto o servicio.
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BUYER PERSONA
INFLUENCIADOR

Es la persona cuya opinion, positiva o
negativa, influencia la decisidon de
compra
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BUYER PERSONA NEGATIVO

7

N

Son todas aqguellas personas que no
lienen ninguna intencion de consumir o
adquirir fu producto o servicio, pero que

podrian demostrar cierto interés en tus
campanas y actividades de marketing.
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Conocer el tipo de servicios
a ofrecer para diferenciar las
estrategias a desarrollar

|dentificar la creacion y
planificacion de contenido
relevante.

Entender mejor a tus clientes Saber las necesidades,
actuales y potenciales. comportamientos y preocupaciones
de los clientes.
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D

AUn no tengo clientes
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e — . Estudia a fondo a tus competidores: Observa
Free Google Slides and PowerPoint templates O qUiéneS bUSCGn GTroer, qUé |engUOje USOn y

to boost your presentations

cudles fueron sus resultados al hacerlo.

. Accede a datos sobre el mercado al que
ingresas: estudios de mercado que
proporcionan datos relevantes.

. Investiga en los sitios webs y redes sociales:
estudiar las tendencias y los gustos de los
consumidores y clientes.

. Crea tu buyer persona con la informacidn
encontrada: Tomate un tiempo para pensar
las preguntas que vas a hacer
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Actividad

Perfil del Cliente

- Crear el personaje ficticio del cliente al cual

nos queremos dirigir o

(/ g



“ BUYER PERSONA

nivel de estudios

redes sociales

personalidad

hobbies y habilidades

metas y objetivos

pain points

puesto de trabajo

método de trabajo

herramientas que usa en el trabajo

squé le podemos aportar nosotros como empresa?

Cyberclick
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Propuesta de valor
Diferencial

/

~
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Propuesta de Valor
Diferencial

La propuesta de valor esta disenada
para atraer a nuestros clientes o
usudarios para brindarles beneficios y
aspectos que aporten un componente
innovador, diferente al de nuestra
competencia
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; Como se estructura
una propuesta de
valor?
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PERFIL DEL CLIENTE

Describe las caracteristicas de un Alegrias

segmento especifico de clientes N

en fres grupos principales:

1. Alegrias eperid
2. Frustraciones g

O

3. Trabagjos del cliente

Frustraciones




PERFIL DEL CLIENTE

Actividades que nuestro cliente intenta

resolver en su vida personal o laboral. : : ez
Tareas funcionales: Solucionar una situacion

especifica.

Ejemplo: pandemia o de la crisis climatica, conciertos
y espectdculos por medios digitales.

Tareas emocionales: Buscar un estado emocional
Alegrias especifico, las emociones, como gran catalizador de
la compra y del valor para los clientes.

7/
Ejemplo: en la cocina las recetas tradicionales o en las
o Ll creaciones la elaboracién con técnicas tradicionales
. g = le agregan valor al producto que tiene incidencia
o directa en el mercado y su precio.

SR T Tareas sociales: Cuando tus clientes quieren quedar

0 bien o mantener un status.

~

Ejemplo: Autorrealizacion, subir de cargo, ante
clientes y usuarios la nocion de mejora personal.




PERFIL DEL CLIENTE

Las ganancias y/o resultados o beneficios
que quieren mis clientes en un producto o
servicio.

artistas plasticos y de teatro estan

Alegrias acompanando procesos de medicina para
3 mejorar la experiencia de ninos a quienes
deben hacerles exdmenes como el ‘TAC’
Trabajo(s)
® del cliente
v —
o —
Son las actividades que les molesta
antes, durante y después, Ios
Frustraciones
resulfados no deseados. W
~




MAPA DE VALOR

Creadores de alegrias

Productos
y servicios

Nl

Aliviadores de frustraciones

®

El mapa de valor describe

las funcionalidades y

elementos clave de la

propuesta de valor en tres

dimensiones:

1. Productos y servicios

2. Aliviadores

3. Creadores de valor o
alegria



MAPA DE VALOR

Caracteristicas de la
solucion que ayudan a

Caracteristicas de la soluciéon que le
aportan valor a mi producto o servicio,
Ejemplo: agentes que le dan significado a

los productos y son capaces de trasladarlo
al valor econémico.

realizar las tareas
emocionales, sociales y
funcionales de mis
clientes.

Ejemplo: Diseho como
diferenciador que
inferesa desde la
perspectiva de la

experiencia de usuario y
genera tendencia.

Creadores de alegrias

»

(@ 8)

Productos =
y servicios

Hila

Aliviadores de frustraciones

®

‘ Cdémo produzco los resultados/ estrategias para ser

realidad lo que le voy a aportar a mi cliente. EJEMPLO:
mecanismos como tarjetas de fidelizacion y de participacion
como de puntos por cine o de patrocinio a un museo que
premian a los clientes.



4 C C A
Propuestia de Valor Diferencial
Creadores de alegrias Alegrias
Productos Trabajo(s)
y servicios del cliente
Aliviadores de frustraciones
g J

El encaje o FIT es la unidn entre el producto o servicio y el cliente y suele darse
cuando se soluciona una necesidad, dolor o frustracion de un cliente y la propuesta
genera un valor diferencial, con respecto a la competencia.



(POR QUE ES TAN IMPORIANTE TENER DEFINIDO LA PROPUESTA DE
OR?

/

. Es la base para empezar a crear mi Modelo de
Negocio.

2. Permite saber el valor que le ofrecemos a nuestros
cliente

3. Permite saber cudl de los problemas de nuestros
clientes estamos ayudando a resolver

4. Permite saber qué paquetes de productos y servicigg

se ofrecen a cada segmento de clientes







Actividad

Propuesta de valor

diferencial
- Crear nuestra propuesta de valor diferencial

()




Perfil del cliente

Creadores de alegrias Alegrias

v/

Productos Trabajol(s)
y servicios del cliente

v —
V' —
O w——

Aliviadores de frustraciones

®
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v Problema
v' Perfil del cliente

Cuadl seria el producto o servicio
que disenarias para solucionar el
problema?



Mapa de Valor

Creadores de alegrias Alegrias

v/

Productos Trabajol(s)
y servicios del cliente

" v —
II‘ v —

O w——

Aliviadores de frustraciones

®
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Propuestia de Valor Diferencial
Creadores de alegrias Alegrias
Productos Trabajo(s)
y servicios del cliente
Aliviadores de frustraciones
g J

El encaje o FIT es la unidn entre el producto o servicio y el cliente y suele darse
cuando se soluciona una necesidad, dolor o frustracion de un cliente y la propuesta
genera un valor diferencial, con respecto a la competencia.
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Circulo de Oro

5COmo estamos comunicando €l
proposito de nuestra idea de
hegocio?

sHemos contemplado las 3
preguntas basicas del circulo de
oroe
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CirCUIo de Oro & J COMUNICACIONES

:POR QUE?




r

Circulo de Oro
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5Cudl seria el mensaje de Apple aplicando EL CIRCULO DE
ORO?
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; Qué esperamos?

Una frase que nos ayude a identificar el

por qué, como y qué de tu negocio.

I

I I

COMO

\
kabricamos computadores geniale!, estan muy bien diseAadas)

son sencillas y faciles de usar.;zQuieres comprar unap

POR QUE
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0 gque uno hac

O :
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; Qué esperamos?

Una frase que nos ayude a identificar el

por qué, como y qué de tu negocio.

S

POR QUE

En todo lo que hacemos, creemos en el cambio del status quo, creemos en un pensamiento diferente la
manera como desafiamos el status quo, es haciendo productos muy bien disenados, sencillos y faciles d
usar, sencillamente ]

'cémo
hacemos computadoras geniales ;Quieres comprar una?

QUE
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Vamos a identificar el proposito o

razon de ser de nuestra idea, negocio

o proyecto, a tfravés del circulo de
oro.

/
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;POR QUE?
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Circulo de Oro

Actividad 1 ;POR QUE?

Hay que trabajar con los suenos, valores y deseos de
las personas para inspirar a la accion.

1. 3Cudles son los valores, principios o propositos que
orientan la forma de pensar del emprendedor?

2. sPor qué quiere generar un producto o servicio?

3. sPor qué ese producto o servicio deberia importarle
a alguien?
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CIrCUIO de Oro COMUNICACIONES




Circulode Oro .,
Actividad 1 ("COMO?

AQui no se pregunta cudl es proceso para hacer algo,
sino como te diferencias o lo haces mejor de lo que ya
estd en el mercado

El como son los sistemas, procesos y estrategias que la
empresa implementa para hacer realidad el que.
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Circulo de Oro , - PR
Actividad 1 s QUE?

Es lo que vendemos, a lo que nos dedicamos o el servicio que
ofrecemos

Aqui se describen los productos, servicios o resultados
tangibles que la empresa comercializa
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Escuchamos fu ejercicio
(Mensaje de tu idea de
hegocio o proyecto) con
base en el circulo de oro.
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Modelo de Negocio
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MODELO DE NEGOCIO

Un modelo de negocio es la
descripcion de cOMo un
emprendimiento o empresa ,credar,
captura y entrega valor.

El eje principal de un negocio
enfocado en |lo cultural, es generar
un impacto desde su propuesta de
valor diferencial.
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FACTORES CLAVE PARA
DISENAR UN MODELO DE
NEGOCIO

1. Propuesta de valor. Como mi producto o
servicio entrega la solucion, con valor agregado y
diferencial.

2. Clientes: Entender lo que necesita mi cliente.

3. Competencia: Conocer e identificar los que
estd haciendo la competencia.

4. Distribucion: Canales de distribucion de la
propuesta de valor y comunicacion.
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oara dise

-sostenibles/
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1.El Canvas es una herramienta
visual p elos de
nego
2. Fa
val endo dal

CANVAS B

siguiendo
resul omicos vy
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(cmu S ACTIVIDADES Q nn.':anas P ua-:ms
VALOR —-—> | CLAVES oo Con los cdlemes y hNE A yaeres ke ressnbeos
Tus partrers yo Para lograr S propdeio Ia comunvsas do impecto ol problema,
Sharehoiders

11 RECOURSOS CLAVES . g
Imprescindiles para . - CANALES \,‘
lograr s propdeto .
\, ambientales y/o sccales esperadas
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Hasta este punto yOEe(slel=lngle RIIal=]1
definido el problemdielR=NeI\=]Nz1
segmento de clientes y jglslsNifelel(e]elvIsN (o
de valor diferencial, [(elfeRY%elagle}NeNelslilallt
los ofros compone del modelo de
Nnegocio.



MINISTERIO DE TECNOLOGIAS
DE LA INFORMACION Y LAS
COMUNICACIONES

5Cudl es la por la que
el

emprendimiento o Proyecto?

S DT ’ \ E s esq el p ara
AT e que de lo que queremos lograr
en los clientes, comunidades,

stakeholders, entre otros

- - El propodsito
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PROP é SITO W o= neonuac

g sQuién o
Proposito JEelUIIglty=
) ) ven
s Que te gustaria :
6Q 9 impactados?

cambiar en la forma
cOmo se hacen las
COsas en tu segmento

de mercado.
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Relaciones con clientes y

comunidades

Recuerda responder a las siguilentes
preguntas:

1. 5Qué tipo de relaciones quieren construiry
mantener los clientes con Nosotrose

- o Y L - RTA: Asistencia personal o personalizada.
) s | ! 4 1
Bl S { 2. 3Como son las relaciones que hemos
establecido con nuestros clientes?

RTA: Autoservicio, servicios automatizados.
3. 5Cudnto nos cuestan esas relaciones?
RTA: Comunidades de red + plataformas.
4. 3Como estdan integradas al modelo de
negocio de la empresa?

RTA: Nos ayudan a co-crear algun servicio.
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cOmo voy a operar y como voy a atender

Lo manera en la que llegamos a
nuestros clientes, algunas preguntas
que deberiamos plantearnos:

1. ;A través de qué tipo de canal
contactaré a mi cliente?

2. Actualmente ;;como Ilo estoy
contactando?

3. ;Qué tipo de canal es mds rentable
y efectivo?

4. ;Qué tipo de canal funciona mejor?
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Méeétricas de Impacto

Impacto  esperado
en términos
ambientales,
sociales, culturales vy
de ecosistema.
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Fuentes de Ingreso

Cdémo se captura valor y

sPor qué estdn dispuestos o
pagar nuestros

clientese

sPor qué pagan los clientes
actualmente?

5Como pagan actualmente?
5sCudnto pagan?
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Recursos Clave

Serie de actividades que debemos realizar para
mantener nuestro negocio a flote.

- Tipo de recursos qué necesitamos para
cumplir la promesa de valor.

- Recursos que necesitamos para mantener y
mejorar nuestros canales de distribucion.

- Recursos necesarios para mantener o
mejorar la relacion con nuestros clientes

- Recursos necesarios para mejorar o
mantener nuestros ingresos.

RTA: Fisicos, humanos, tecnologicos,
financieros, intelectuales, entre otros.
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Actividades clave

sCudles son esas actividades clave que se
necesitan para cumplir la promesa de
valore

sCudles son las actividades clave para
mantener y mejorar los canales de
distribucion?

Actividades clave para mantener vy
mejorar relaciones con clientes.

1. Gestion de conocimiento

2. Mejorar procesos internos o
externos

3. Mejorar la comunicacion

Acftividades para mantener o mejorar |os interna.

iINngresos.
4.Solucionar posibles
problemas.
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Alianzas Clave

Quienes son nuestros principales
aliados

estratégicos?

cCuales recursos recibimos de
huesiros aliados?

;. Que actividades son
susceptibles de trabajar con

un aliado estratégico?




Estructura de costos

;Cudles son los costos mds importantes del
negocio?

;.Cudl es el plan de inversiones para el
futuro?

;Cudnto nos cuestan las actividades
clave?

;Cudnto nos cuesta mantener y crecer el
negocio?

;. Cudnto nos cuestan los proyectos futuros?

NOTA: Todos los costos asociados al modelo de negocio y
propuesta de valor, son el resultado de todas las acciones
gue hay detras del modelo de negocio
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Estructura de Costos

Costos fijos:. son referentes a
[ecurso humono, paguetes de
marketing, investigacion Yy
desarrollo € infraestructura.

Costos variables: Logisticos,
Infraestructurag, iInventarios,
fransaccionales.
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Servicio a los artistas que ofrecen sus creaciones a fravés de la
plataforma (Market Place) a quienes, ademds de Ila
administracion, les garantizan servicios de capacitacion sobre
como ‘autogestionarse’.

Lo anterior, a cambio de un pago de 15 ddlares y una comision
por intermediar del 35% sobre las ventas. El proceso de
curaduria pretende ser objetivo e incluye asuntos como el
posicionamiento del artista en canales digitales, la valoracion
con base en ventas anteriores, estudios, técnica y esfilo.
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