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Guia en la toma de decisiones. El plan de negocio supone hacer una planificacion de
1. EL PLAN DE NEGOCIO | . plan de negocio sup ap
todos los aspectos previstos antes de iniciar la actividad y en los primeros meses de
del negocio, asi como las estrategias que llevaremos a cabo. Esta planificacién sirve

El 20% de los proyectos de emprendimiento desaparecen durante el primer afio. La ” . ) o
de guia para tomar decisones que ayuden a conseguir los objetivos de la empresa.

ausencia de un plan de negocio es una de las principales causas.

e El plan de negocio: concepto y utilidad

EL PLAM DE NEGSOECHY o plaan de eampresa as ol doocumento esonibo gue descrbe
una aparunidad de negocio que se preterde pomer en marcha. Sdema s, recoge
pockes Bus aspechos importantes, desde la des de negoco basks el plan de acciorss
que Se Bevard a cabo ¢ OS recursos Oues 58 ecEeSlardn para pasar de la idea inecEsl
AU ErosEecho S e S al sorcneio.

PLAN DE NEGOCIO

¢

Elaborar un plan de negocio es muy util, ya que permite: Establecer objetivos y estrategias.

@ Establecer objetivos y estrategias. El plan de negocio implica una

necesidad de establecer los objetivos de la empresa y las estrategias
que se llevaran a cabo. Esto es clave para dirigir una empresa hacia el
éxito y tener claro cémo conseguir los objetivos a largo plazo.

2 Al hacer un analisis detallado podemos
determinar si el negocio tiene posibilidades de llegar al éxito (si es viable). Esta
viabilidad debe cumplirse desde 3 perspectivas:

. El negocio es viable desde el punto vista técnico cuando es
posible desarrollar la produccion de manera eficiente. Con el plan de negocio
realizaremos un plan de operaciones donde se especifica como se lleva a cabo

toda la produccién, y donde se puede comprobar esta viabilidad. L L Viabilidad

. El negocio es viable desde el punto vista comercial siempre Viabilidad Viabilidad P
. . . A . economico
que haya suficientes clientes que deseen comprar el producto o servicio. El plan de tecnica comercial financiera

negocio permite analizar esta viabilidad a través de un analisis del mercado para
conocer los clientes, la competencia o el sector en el que va a funcionar la
empresa.

. El negocio es viable desde el punto vista
economico-financiero siempre que sea capaz de generar beneficios y no presente
problemas de liquidez o solvencia. Con el plan de negocio descubriremos esta
viabilidad a través del plan financiero.

Obtener financiacion.

3 Obtener financiacion. El plan de negocio es presentado a posibles
inversores o0 bancos para obtener financiacion. Un plan bien
elaborado y detallado muestra a los posibles inversores o
prestamistas que el negocio esta bien pensando y aumenta las
posibilidades de obtener el dinero necesario para ponerlo en marcha.

@ cueniomaiedecsons
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A la hora de redactar un plan de negocio no es solo importante el contenido sino también
la forma de presentaciéon. Hay que tener en cuenta el vocabulario, la estructura, el
contenido, la presentacion formal etc.

¢ Como debe ser la redaccion de un plan de negocio?

La redaccion de un plan de negocio debe ser clara, concisa y profesional. Algunos de los

aspectos formales que debemos tener en cuenta son:
Hay que revisar cuidadosamente la ortografia %

y gramatica de todo el documento, ya que los posibles errores pueden llevar =
a que el proyecto parezca poco profesional. U

El vocabulario debe ser claro y preciso y se debe adecuar al
publico al que se dirige. Ademas, hay que tener en cuenta que el documento
puede ser leido por varios colectivos (inversores, bancos etc.), por lo que si
hay aspectos demasiado técnicos, deberemos adecuar el lenguaje para que
pueda ser entendido por todos ellos.

Ad
==

La estructura del plan de negocio debe ser coherente y facil de seguir. Es
recomendable utilizar titulos y subtitulos para organizar la informacién y resaltar los
puntos clave. Debe haber un indice con todos los puntos importantes.

O=—
Se deben evitar frases demasiado largas o |[Q
complejas, ya que estas dificultan la lectura. 0O

//ﬁ La informacién debe ser clara, concisa y comprobable. Es

. decir, se debe evitar una cantidad excesiva de informacion, ya que esta
@'NFDE} podria no ser procesada por los lectores. Ademas, la informacién debe ser
RY/ util para los lectores del plan de negocio, y se se debe poder comprobar que
los datos son ciertos.

Los elementos visuales como graficos o
esquemas ayudan a entender la informacion. Si los incluimos, deben ser
relevantes, claros y profesionales.

»

- BgﬁﬂT\ESS ’ En general, es recomendable que el plan de negocio sea
revisado por varias personas antes de presentarlo, para
-k - asegurarse de que no se hayan pasado por alto errores o

aspectos importantes.

You(ITD S

Errores en la redaccién del plan de negocio.

Algunos errores habituales a la hora de redactar un plan de negocio son los siguientes:

Cuando no se realiza una investigacion suficiente, el resultado
es que los datos presentados no son precisos, lo que lleva a la desconfianza del lector.

En muchas ocasiones se muestran una serie de
datos en algunos apartados del plan de negocio que luego son contradichos por otros
apartados posteriores.

Es importante que el plan de negocio
tenga objetivos y metas claras y alcanzables. Si los objetivos no son claros o son poco
realistas, puede ser dificil para los inversores y otros interesados entender la direccion
del negocio.

Algunos planes de negocio fijan
objetivos para los préximos 10 afios. Sin embargo, en un mundo tan cambiante es mejor
establecer objetivos para los primeros afios, ya que con toda seguridad habra que hacer
ajustes a lo que habiamos planificado y a los planes de accion.

Todo el mundo tiene confianza en su plan de negocio y
cree que va a ser un éxito, pero hay que evitar optimismos excesivos. No siempre va a
ser posible crear un negocio que que sea el nimero de su sector en pocos afos. Hay
que ser ambicioso, pero también realista.

Algunos planes de negocio quieren parecer
“demasiado profesionales”, lo que les lleva a utilizar un lenguaje demasiado técnico que
puede no ser entendido por el lector. El lenguaje debe ser formal, pero entendible.

Contradiccionenla

informacion

Falta de claridad en los
objetivos y metas
Falta de investigacion
optimistas

Lenguaje confuso o

” .

demasiado técnico

Establecer objetivos a
demasiado largo plazo

V. IA‘.‘



Una vez vistos los aspectos formales, vamos a ver la estructura que debe tener un plan
de negocio y el contenido del mismo.

De manera general, el plan de negocio debe recoger el siguiente contenido:
- Los objetivos del proyecto y las estrategias que se llevaran a cabo para conseguirlos.
- La descripcién del negocio
- Un estudio de la viabilidad del negocio.

En cuanto a la estructura, el plan de negocio debe tener los siguientes tres elementos que
explicaremos a continuacion:

A) La portada
B) indice o tabla de contenidos

C) Desarrollo del plan de negocio

e A) La portada

La primera pagina del plan de negocio debe ser para la portada. Parece algo basico, pero
a muchas personas se les olvida este importante elemento.

RSy PO PR, DHEL, LA M DHE MEGQCIOD o= B primera gdégima del docurrsenta, par ka
OQLEE Vi@ 3 SLEDrsar un mportanbs primess irpacho visual., Dedsa imcl e & reominine o la
ampresa, =1 logofSipo, =l nombre de los fJurdadares ¢ los datos de contacic. S5 se cres
Loecen i, an la poriada tambeEn poddia aparecer urna imagen O dibupo ded
produsic que afrece &l niegocio

Ademas, la portada debe reflejar la identidad visual de la empresa, por lo que si se tiene
algun color distintivo, este debe estar presente en la portada. Por otro lado, el plan de
negocio puede sufrir modificaciones, también es interesante indicar la fecha de creacion
de dicho plan y los datos de contacto para que estén a la vista de posibles inversores.

Es importante que el nombre de la empresa y el logotipo tengan una apariencia atractiva
y profesional, ya que es la primera impresion que los lectores tendran del documento. En
resumen, la portada del plan de negocio debe incluir:

Nombre de la empresa
Logotipo

Nombre de los fundadores
Imagen del producto (opcional)
Fecha de creacién del plan

! E] ‘ Guia del Empresario

Plan de negocios de

Codtoar. Coimetics

Mayo 2022

LUGnRo gama

Nombre de la empresa: Cotion cosmetics MX.

Fecha de elaboracién: mayo 2022.

Fecha de
creacion

Direceidn de la empresa: Av. Siempre alegre, #99.
Ciudad/alcaldia y cadige postal: Cuauhtemoe, COMX, 34, 567.
Teléfonos: 555-1234- 5677

Direccidn web: www.cottoncosmetics.mx

E-mail de compaiiia: atenciénecottoncesmeticsmx.com
. _ A . .

Nombre de los
fundadores

e B) El indice o tabla de contenidos

Después de la portada, la segunda pagina (la primera del documento en si) es el indice
o tabla de contenidos.

EL INDICE debe incluir bodaos los capifulos v secciones importardes del plam de
nepocio, enemnarmcses #n sl orden 8n gue aparecen e=n el dooumenio. Los tinlcs de os
capibulos v las seccoones deben ser descripbreas ¥ Clarcs,. v deben redflejar 2l conternicdo
i cada seccicn, Junio a cada capibule ¥ seccikhn debs aparecsr & nemaero de paEging

an ka gues podemos enconbrar dichs apar=do,




Explicamos la forma juridica elegida por la empresa y sus
razones

_ Se recoge el calendario de puesta en marcha del negocio

El indice debe dejar claro todas las partes de nuestro plan de negocio y servir
de guia para para ir directamente a la parte que mas nos interese en cada
momento.

e C) El desarrollo del plan de negocio

Una vez que tenemos la portada y el indice debemos desarrollar todo el contenido del
plan de negocio, el cual sera dividido en diferentes apartados. Aunque exiten muchas
modelos a la hora de elaborarar el plan de negocio, hay una serie de apartados que son
imprescindibles y debemos abordar.

EL PLAN DE NEGOCIO

) ANALISIS DE
DELPROYECTO  PROMOTORES MERCADO
(L SGsigleg e Es un resumen de todos los aspectos mas importantes del AAALLAS
plan de negocio. Su objetivo es presentar el proyecto de 11. Conclusiones Se indican las ideas clave que queremos que se quede el

manera atractiva y captar la atencion.

2. Presentacion del Se presenta la idea de negocio, se describe producto y lo m
proyecto que aporta diferente y se describe la empresa

Asi, los principales apartados que debe tener un plan de negocio son los siguientes:

lector y razones por las que invertir en el proyecto

3. Promotores Se presentan los socios del proyecto con una descripcion
de su formacioén experiencia.

4. Analisis de Se analiza el mercado para conocer el entorno, el sector
mercado de la empresa, los clientes potenciales y la competencia.

Se realiza la segmentacion de mercados y el publicp
objetivo y se establecen las estrategias de marketing mix.

Se establecen todos los detalles de como va a operar la
empresa en el dia a dia, los costes de producir y

ubicacion.
7. Plan Se indican las inversiones de la empresa y las fuentes de
Slelolalelnllee il financiacién y se hace una prevision de ingresos y gastos.
o
8. Plan de Se muestra la organizacion interna, los puestos de trabajo
organizacion y de necesarios y la gestion de los recursos humanos.

recursos humanos
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Un MODELDO DE NEGOCID = la forma en la gue la amprasa va a sabsfacear las
necesidades de los cllentes a fravés de un producto o servicie {creacidn de valor),

caomo este sera entregado a los clientes (entrega de valor), v como la empresa va a
generar ingresos (captura de valor). Dicho de manera mas t&cnica, es la forma an la

qua la emprasa craa, antrega v caplura valaor.

Podemos diferenciar diversos modelos de negocio, entre los que tenemos los modelos

tradicionales y los nuevos modelos.

Son modelos que han sido utilizados por empresas durante muchas décadas y han
resultado eficaces para obtener ingresos. Algunos ejemplos

son:

{n\

Consiste en transformar una serie de materias —)
primas y materiales para obtener un producto final que TOYOTA
posteriormente sera vendido. Un ejemplo lo tenemos en las
empresas productoras de coches como Toyota.

Una empresa compra los productos al fabricante para luego venderlo
directamente a los clientes. Un ejemplo son los concesionarios de coches.

Implica la venta directa de productos sin que
haya intermediarios. Con este modelo, al vender directamente <
de la fabrica al consumidor final, sin que haya intermediarios, se
pueden ofrecer precios mas baratos. Un ejemplo es Avon,
cuyos representantes de ventas venden productos de la
empresa directamente a los consumidores a través de
catélogos y demostraciones.

El
o)
9)

=
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Una empresa vende los derechos de uso de su marca, su proceso de
produccién y venta de productos a otra llamada franquiciado. La empresa que usa
este modelo recibe ingresos al cobrar una comision por el uso de nombre y un
porcentaje de las ventas. Un gjemplo es McDonald o Burguer King.

Consiste en ofrecer un producto muy barato
para luego cobrar por los recambios. Por ejemplo, vender la
impresora barata para luego cobrar por los cartuchos de tinta.

(1 Tube)

Son modelos que han surgido de manera mas reciente, muchos gracias al
desarrollo de nuevas tecnologias, y que permiten que las empresas se enfrenten
a entornos cambiantes y actuen con agilidad.

Una empresa ofrece un producto o servicio basico de
manera gratuita, con el que se da a conocer. Para obtener ingresos
cobra a los usuarios que deseen utilizar las funciones mas avanzadas
o la version completa del producto. Un ejemplo es Spotify o Google
drive.

Spotify

Lo utilizan las empresas que comparten diferente tipo de contenido
para captar la atencién de los usuarios. Posteriormente la empresa puede obtener
ingresos a través de publicidad. Es el ejemplo de Youtube o Facebook.

Consiste en ofrecer un producto o servicio a través de muchos
canales de distribucion diferentes, como aplicaciones moviles, paginas web, redes
sociales etc. De esta manera la empresa consigue adaptarse a las necesidades de
los clientes y llegar a méas personas. Un ejemplo lo tenemos con
Netxflix, que permite acceder a sus contenidos a través de la N ETFLIX
television, la pagina web o la aplicacion del teléfono mdévil o
Tablet.

La empresa cobra una tarifa periédica (semanal, mensual, anual etc.)
a los usuarios para que tengan acceso a un servicio o a productos. Un ejemplo lo
tenemos en Amazon prime.

X

Consiste en incitar a otros comprar productos de otras
empresas a cambio de una comisién. Es el modelo utilizado por
muchos ‘influencers” que recomiendan la compra de algunos
productos.

Con este modelo se desarrollan aplicaciones
moviles que se descargan y se utilizan en diferentes dispositivos. Las empresas
pueden obtener ingresos a través de publicidad o de las compras a través de la
aplicacion. Un ejemplo son las aplicaciones de juegos como Candy Crush.

Se centra en vender menos cantidad de mas productos. Lo
que se busca en esta clase de negocios es tener una muy amplia variedad de



productos de los que vendes pequefias cantidades. De esta manera, la empresa se
puede centrar en los productos que son menos populares y de los que no hay

muchas empresas que los vendan, por lo que pueda cobrar un precio
superior.

Esa suma de pocas ventas de muchos productos puede superar en -m
ingresos a la tradicional venta de pocos productos en grandes

cantidades. Un ejemplo lo tenemos en Amazon, que ofrece millones

de libros de todos los tipos.

amazon

Obviamente los modelos no son excluyentes y algunas empresas utilizan
una combinacion de varios de ellos.

- “No se me ocurre nada”. Es una de las respuestas mas repetidas en todos los colegios
del planeta cuando se le pide a un alumno una respuesta que no viene en un libro de
texto. ;Somos de verdad tan poco creativos? ;o es una excusa que ponemos cuando no
queremos esforzarnos para buscar una solucion? ;podemos mejorar nuestra creatividad?

® ;Qué es la creatividad?

3 ) lluminacion. Es el momento "eureka", cuando vemos las cosas claras

La CREATIWIODNAD == la capacetd] ok geerierar ke o mmescrar las pa oo bsbordes
i Sk O pUmbs ch wl STS, a2l Sobscionar problemas o o o fenoerrie

Mucha gente cree que no es creativa o que la creatividad es algo con lo
que uno nace. Sin embargo, la creatividad se puede entrenar. Para esto
es importante conocer el proceso creativo.

El proceso creativo.

Podemos dividir el proceso creativo en las siguientes etapas.

—

( 1'\':. Inspiracion. Es el momento en que se busca una idea nueva para solucionar
= alguin problema. Puede ser a través de la observacion, la investigacion, la reflexion
o la combinacion de ellas. Lo mas importante de esta primera fase,
es la generacion de ideas, sin importar que estas puedan ser
irracionales. Por tanto, la inspiracién no es algo que viene por arte
de magia, sino que tenemos que poner de nuestra parte,

observando o investigando posibles soluciones.

.

19 o
v
o

"La inspiracion existe, pero tiene que encontrarte trabajando.”

Incubacion. En esta fase, se procesa toda la informacién que hemos recogido en
la primera fase. Durante esta fase podemos sentirnos atascados y que no
avanzamos, pero es importante no desanimarse y dejar al cerebro seguir
procesando, bien sea de forma activa o de forma pasiva, la cual supone evitar
pensar en el problema y en su lugar tomar descansos, salir a pasear o hacer otra
actividad.

y tenemos la solucion al problema. A veces esta fase, ocurre después
de la fase de incubacion en la que la persona no esta trabajando
directamente en la solucion.

\‘I’/

4\} Evaluacion. En esta fase, se analiza la idea y se determina si se puede

llevar a cabo. En este punto del proceso, debemos retomar la
racionalidad. Ya no se trata de pensar en ideas que pueden ser un
poco “locas”, sino comprobar si se pueden llevar a cabo.

Elaboracion y comunicacion. Es el momento de desarrollar la idea,
transformandola en algo real a través del trabajo. Posteriormente se
presenta y se comparte el resultado con los demas.

Tpen I'\-.'
o
Convergencia y divergencia.
Cuando se intenta resolver un problema de manera racional, utilizando
la razén, estamos haciendo uso del pensamiento convergente. Sin
embargo, si tratamos de resolverlo de manera diferente, menos
organizada, estariamos ante lo que llamamos pensamiento divergente.

“Si siempre hacemos lo mismo, obtendremos los mismos resultados”

Pero el pensamiento divergente solo puede aplicar durante un tiempo limitado, ya que
tarde o temprano debemos volver al pensamiento convergente, ese que mas racional y
critico y capaz de analizar si es posible llevarlo a la practica.

Los bloqueos a la creatividad.

- “Oye profe, que yo he seguido todas estas fases del proceso creativo, pero que a mi
no se me ocurre nada”

Aunque como veremos la actitud suele ser un problema para no ser creativo, en
ocasiones los problemas pueden venir porque surgen ciertos bloqueos de creatividad.

O O eSS a o | e LYED i | & D= 0 10d

psicoldgicas que limitan la capacidad de una persona para ser
creativa y producir ideas nuevas y originales.

Estos bloqueos pueden ser de tres tipos:




Los bloqueos emocionales son limites que se ponen las propias
personas a si mismas, que impiden desarrollar nuevas ideas. Algunos de
estos bloqueos pueden ser: miedo a hacer el ridiculo cuando expresemos
nuestra idea, miedo a equivocarnos, intolerancia a la critica, falta de
ﬁquridad, falta de interés. Eso nos impide desarrollar nuestra creatividad.

Los bloqueos de légica parecen cuando nos limitamos a ver s todo de
manera racional o convencional lo que hace que tengamos rigidez de
pensamiento. Eso hace que queramos encontrar soluciones de la
manera mas “Iégica” sin pensar en que pueden existir otras alternativas.

Los bloqueos culturales ocurren por la existencia de normas sociales.
En ocasiones es la propia sociedad la que limita nuestra creatividad, al
“ensefiarnos” normas de lo que se puede o no se puede hacer. Hay
estudios que parecen demostrar que la creatividad disminuye a medida
que crecemos, y que los nifos pequefos son mas creativos que los
adultos.

La creatividad



e El lienzo del modelo de negocio y gestion.

El lienzo estd formado por 9 bloques relacionados entre si, de manera que la

informacion de un bloque complementa a los demas. Esto quiere
decir que los bloques no son independientes y una modificacién
en uno de ellos suele provocar cambios en el resto de bloques.

Los 9 bloques son los siguientes:

N . . .
[ 1 ) Segmento de clientes. Hace referencia a los diferentes

‘4

grupos de clientes a los que nos vamos a dirigir. Se trata de establecer cuales son
las caracteristicas concretas que tienen cada uno de esos grupos diferentes de
clientes (gustos, nivel de renta, edad etc.). Hay que tener en cuenta que, a cada
grupo, en funcién de sus caracteristicas, se le hara una diferente propuesta de
valor.

Propuesta de valor. Son todos los productos o servicios que

la empresa ofrecen a sus clientes y todos aquellos elementos Q
diferenciadores que haran que nos prefieran sobre la =
competencia. Es decir, la razén por la que el cliente va a decidir 2\ '
comprar nuestro producto o servicio. Debemos ajustar la )
propuesta de valor a cada grupo de clientes.

Como vemos, segmento de clientes y propuesta de valor estan intimamente
relacionados.

Canal de distribucién. Hace referencia a la 9
manera en la que le voy a entregar el producto o

servicio al cliente (la entrega de la propuesta de R
valor a cada segmento de clientes). Este canal _-

puede ser fisico (por ejemplo, una tienda) o digital " (o) I i

(por ejemplo, a través de una pagina web).

Relacion con clientes. Es la manera en la que nos vamos a relacionar con
nuestros clientes, es decir, cdmo hacer que se interesen por el producto para que
deseen comprarlo y como vamos a mantener esa relacion.

=l (=15 E [éidaen la que obtenemos dinero con nuestra
/' propuesta de valor Dicho de otra manera, la forma en la que capturamos valor.

Alriinac Aa actac farmac niiadan car: vianta Ao nradiicta A candicin_clLicarinfiAn
[ i _Fa=e _FHE__"aCfac _T= ML= =SBl __-°-_ _S-N=t .o §F R Bl bl b e bR s
BT W TR e e e W e BRI O e Belee et Beleel e et BeTEeS WAwewtelo B R et e e el B

' P g e et i el oy B e P i P ——
TEEETETET T S0n tedose ‘WWW&E‘&%'&& para poder
@ llevar a cabo sus actividades clave para poder crear, entregar y capturar el valor.
Pueden ser recursos econdémicos (dinero), recursos fisicos (una maquina),

recursos humanos (un trabajador) o recursos intangibles (una patente).

Actividades clave. Son todas las acciones que debe llevar una empresa para
poder llevar a cabo su modelo de negocio. Por ejemplo, si tenemos un
restaurante que entrega pizzas a domicilio, las actividades serian: el
almacenamiento de las materias primas, la elaboracion de la misma, el servicio de
entrega, etc.

Socios clave. Son todas las personas o empresas que nos
pueden ayudar, ya que no siempre podremos tener todos los

recursos clave o llevar a cabo todas las actividades clave. por
nosotros mismos. Algunos de estos socios clave son los

@ proveedores que nos venden las materias primas y otros
materiales, alianzas con otras empresas para hacer negocios o la
contrataciéon de actividades subcontratadas (como gestoria,
limpieza etc.)

Estructura de costes. Es lo que le cuesta llevar a cabo las diferentes
actividades clave. Distinguimos entre costes fijos y costes variables.

e La utilidad del modelo de lienzo de negocios.

El lienzo de modelo de negocio es una herramienta muy util para emprendedores y
nuevas empresas ya que permite describir de manera clara el modelo de negocio de la
empresa.

1. Visualizacién clara y concisa: el lienzo de modelo de negocio ofrece una
representacion visual clara y concisa del modelo de negocio de una empresa. Esto
permite a los empresarios tener una idea rapida de como funciona la empresa y como se
relacionan los diferentes componentes del modelo de negocio.

2. Enfoque en el cliente: el lienzo de modelo de negocio se centra en el cliente y en
como la empresa puede satisfacer sus necesidades. Esto ayuda a las empresas a



centrarse en ofrecer una propuesta de valor clara y diferenciada para atraer y retener a

sus clientes.

3. Flexibilidad y adaptabilidad: permite a los empresarios cambiar su modelo
de negocio a medida que cambian las condiciones del mercado o se hacen

nuevos descubrimientos.

¢ 4

SOCIOS CLAVE

;Qué otras empresas o
proveedores necesitamos para
que nuestro proyecto tenga
exito? ;Sin quien no podriamos
ofrecer nuestro producto tal y
como queremos?

ACTIVIDADES
CLAVE

~¢Qué actividades
principal ofrece nuestra
empresa?

_

RECURSOS "
CLAVE

¢Quérecursos clave
requiere nuestra
propuesta de valor

(personas, maquinaria...)

FaTrml™ il iAT™E IS A h'”
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DEVALOR & =

;Qué ofrecemos? ;Qué
problema le estamos
resolviendo a nuestros
clientes? ;Cuél es nuestra
mejor ventaja?

CIICANTE DD

v

RELACIONES
CON CLIENTES

¢De qué manera vamos a
captar y fidelizar a los
clientes? ;Como nos

comunicamos con ellos?

CANALES@)

¢Como vamos a entregar

nuestro producto? ;Como

podemaos llegar a nuestros
clientes?

N
L

SEGMENTO DE
CLIENTES

¢Cuales son los diferentes
segmentos que nos compraran
el producto? ;Cuales son sus
necesidades



EL MAPA DE EMPATIA

Una vez que tenemos el arquetipo del cliente, podemos construir un mapa de empatia ¢, Como hacer el mapa de empatia?
para comprender mejor los comportamientos y emociones de los clientes potenciales.

Para poder construirlo tendremos que identificar varias personas que cumplan las

UM MAPA DE EMPATIA &5 una representacicn visual de los pensamientos,
santimientos, motivaciones, comportamientos, caracteristicas de nuestro clienta
ideal. Al empatizar con él, nos ponemos en su piel y podemos comprender su
verdadero problema o necesidad v lo gue esta expermentando,

caracteristicas de nuestro cliente ideal. Después realizaremos una investigacion
para obtener la informacién mediante entrevistas, encuestas, experimentos etc.

Los datos obtenidos tenemos que clasificarlos en 6 cuadrantes:

;Qué piensa y qué siente? Se incluyen las emociones,

El mapa permite entender todo lo relacionado con el problema de nuestro cliente, pensamientos y sentimientos del usuario en relacion con el problema.
lo que nos ayuda a mejorar nuestro producto. Los clientes nho compran un Por ejemplo, sus preocupaciones, necesidades, deseos, miedos, etc.
roducto sino una solucién a su problema o una satisfaccién a su necesidad. - . . : .
P P ;Queé dice y qué hace? Se incluye la actitud y el comportamiento del -
cliente respecto al problema o necesidad y lo que dice sobre ello. Por = %

Se incluye todo lo que el cliente
escucha en su entorno.

Seincluye la actitud y el comportamiento del cliente respecto al

:QUE PIENSA Y SIENTE?

Emociones, pensamientos y sentimientos del usuario en
relacion con el problema.

:QUE DICE Y HACE?

1/ porta el cliente con el problema, qué hace para

N
' a otras personas...
Iﬁ @ Se incluye todo lo que cliente ve en su Q

entorno, qué hacen sus amigos para solucionar el
problema y qué ofrecen otras empresas en el

Se incluye todo lo que cliente ve en su mercado.

entorno, qué hacen sus amigos para . Qué oye? Se incluye todo lo que el cliente escucha )))@

solucionar el problema y qué ofrecen i . . -
en su entorno. Qué le dicen sus amigos, su familia o
otras empresas en el mercado. . )
las redes sociales sobre el problema y como esto le
influye.




¢Cuales son sus dolores? se incluyen los
problemas vy frustraciones del usuario en relacién a su
problema. También los obstaculos para conseguir lo
que desea o las dificultades para comprar el producto.

¢ Cuales son las ganancias? se incluyen lo que :
desea lograr el cliente y los beneficios que obtiene si \ _‘p‘

soluciona el problema. Por ejemplo, las mejoras que /é
obtiene en su vida, el valor que le aporta, etc

Una vez identificados estos datos, se construye un mapa visual.
Por lo general, se dibuja un circulo en el centro del mapa para
representar al cliente y se dibujan 6 areas para representar
cada una de las categorias. Para completar el mapa, se
agregan post-it o se escriben las ideas dentro de cada area.
Estas notas pueden incluir palabras clave, frases vy
descripciones detalladas de lo que el cliente piensa, siente, ve,
oye, dice y hace.

V(11 Tube|

El mapa de empatia

ACTIVIDAD RESUELTA 1. MAPA DE EMPATIA
DE MARIA (CLIENTE IDEAL DE LA ACADEMIA SUBLIME)

Piensa que 10 aQUE PIENSA Y SIENTE? _, jecom™ )

esta preparada " futuro Y der @
ce
para aprobar los . pdel &= 40
exAmenes e Tiene miedo de no 9‘3 piversid® id
presion y estres ser capaz de aprobar un G0 torm?

cuando se enfrenta el examen final de

alos examenes selectividad o tener
gue repetir el curso

Ve a sus

Oye a sus amigos compaferos de

3_5\15.‘ e hablar de sus clase aprobar los
meeeﬁgﬂﬁ# planes para acceder examenes mientras
. . o
mies@‘ 34‘0‘1 eé‘ﬁ a la universidad y ‘ ella sigue teniendo
" aeh® Qﬂeﬂec.;u suUs éxitos N ‘ dificultades Ve a sus padres
mﬁ&‘lﬁ\é@;ﬂ O académicos preocupados por su
| o ”_RI~F VW LI A~ rendimiento



ACTIVIDAD RESUELTA 2. MAPA DE EMPATIA
DE ELENA (CLIENTE IDEAL DE LA EMPRESA DE MOVILES)

n NP
) p . ‘ener u
J m\ Disfruta de las Quier® con bue?
s il redes socialesy la rerefon® cidad de
(4 i . .
rﬁ:ﬁ--._; comunicacién con . cap? miento lﬁ
) Se siente . Valora mucho la \mace“a ara
sg§ amigos y motivada con su Quiere sentirse calidad de la al o AM P
familiares a través - ) con Sus P em paijar S
del teléfono trabajo y quiere anectada tener conexion a internet y oder &
ser eficiente y seres queridos yde la velocidad de
productiva en su momentos

y ocio descarga y carga de

. - iento
trabajo. entreten‘m‘em datos.
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e Visual thinking o pensamiento visual.
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Beneficios del visual thinking o pensamiento visual para los alumnos.

El visual thinking puede ser muy util para los alumnos. Dentro de los muchos beneficios
del, podemos destacar los siguientes.

™ , Ayuda a activar la atencionde quien lo aplica, ya que como
/' tenemos que resumir todos los conceptos, nos permite entrenar la
extraccién de las ideas fundamentales.

f H -.

| Se estimula la investigacion auténoma, ya que no es necesario dar
todos los detalles. Por lo tanto, el propio alumno tiene que reflexionar
sobre lo que es mas importante. Todo esto favorece que sea mas facil
comprender los conceptos mas dificiles.

| [ 2] :I

| Al ser necesario el pensamiento grafico se potencia la creatividad y se genera
una mejor estructura de los contenidos, para asi desarrollar la capacidad de
sintesis (capacidad de resumir).

| w :I

| Favorece habilidades de pensamiento, es decir, la comprension de las ideas y
contenidos. Aunque estamos muy acostumbrados a expresarnos a través de
palabras, la expresion grafica puede ser muy eficiente. El cerebro tiene una gran
facilidad para entender y analizar imagenes, por lo que se facilita

tanto la comprension como la memorizacion. Esto se debe a que

la comprension y el aprendizaje se absorben en un 75% por la

vista. Ademas, la memoria se puede ver multiplicada por 6 si a

las palabras les anadimos imagenes.

| £ :I

| un :I

| Proporciona mas alternativas de expresion al alumno lo que
contribuye a la motivacion. Estamos acostumbrados a unicamente \Qﬁ
expresarnos por la palabra oral o escrita, pero el dibujo tiene un gran
poder (fijate lo que les gusta a los nifios dibujar). De esta manera \
podemos cultivar lo que se denomina la emocidn estética, que es

la emocion que sentimos al percibir una obra de arte.

anera visual, con pequefios textos,
puede ser una herramienta muy interesante para los alumnos. Puede ser muy util, para
hacer un esquema visual que nos sirva para resumir los principales conceptos de un
tema de historia, de matematicas, de lengua etc., que luego sera mas facil de recordar.

Para que veas un ejemplo practico, los beneficios del visual thinking o pensamiento
visual vienen en 5 parrafos, pero si miramos un poco mas a fondo, dentro de cada
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parrafo podemos encontrar los 10 principales beneficios, vistos anteriormente.

Asi, si hiciéramos un mapa visual de estos 10 beneficios, podrias llegar a un dibujo
como el siguiente (el dibujo no es mio, te dejo aqui la_Fuente)



https://enredarteayudaaprender.blogspot.com/2017/07/10-beneficios-del-visual-thinking.html

e El prototipado

Con una comprension clara de las necesidades y deseos de los clientes potenciales, se
puede explicar como crear prototipos rapidos y econdmicos para probar y validar las
ideas de negocio antes de invertir grandes cantidades de dinero en el desarrollo de un
producto o servicio.

EL PROTOTIPADDO =3 &l proceso de crear una version inicial de un produecto con
una minima inversidn de tiempo vy diner, con el objetive de probar v validar su
funcionalidad v disefo antes de la produccidén final,

El prototipado tiene gran utilidad ya que nos ayuda a validar si huestra
idea tiene sentido, y saber si el producto sera demandado por los
clientes. Al crear un prototipo, se puede identificar y corregir problemas
de disefio o funciones antes de que el producto sea lanzado al mercado
asi ajustarlo a las necesidades de los clientes.

Todo esto lleva a la reduccion de riesgos y costes asociados al desarrollo de un
producto. Y es que lanzar un producto final es una tarea complicada, que lleva tiempo y
sobre todo dinero. Una vez el producto ya esta en el mercado es dificil rectificar sin
gastarse mucho dinero. Por eso es mas interesante crear antes un prototipo.

Posibilidades de prototipado

Las posibilidades de prototipado son diversas y pueden aplicarse a una amplia variedad de
bienes, servicios y aplicaciones.

Enla creacion de servicios, los prototipos pueden ayudar a los disefiadores y
desarrolladores a entender como se comportara el servicio en el mundo real. Esto puede
ser particularmente util en la creacidn de servicios basados en tecnologia, donde los
usuarios pueden interactuar con un prototipo para evaluar su utilidad y eficacia. Algunos
ejemplos de prototipos pueden ser: una historia, un video, una representacion teatral
(role-playing), un presentacion en power point etc.

. Y

U lg- @'@1
APLICACIONES

En el desarrollo de aplicaciones de software, los prototipos pueden ayudar a entender w
como los usuarios interactuaran con la aplicacion. Los prototipos también pueden ser
Utiles para identificar problemas de uso y mejorar la experiencia del usuario antes del

anzamiento final de la aplicacion. Estos prototipos pueden ser con dibujos de cémo se ve

una app. o dibujos de los diferentes niveles si hablamos de un juego.
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BIENES

En la fabricacion de productos fisicos, se pueden utilizar prototipos para probar |OST
materiales, el diseno y la funcionalidad de los productos antes de su produccion final.
Aqui puede ser muy atil la impresion en 3D, la creacién de una maqueta o los prototipos
de papel o carton.

You([TI) ElLerototipado



La metodologia Lean Start-up

ﬁb@o es partir de_ Ias nece3|dades de los clientes contando con su opinién, para ir

Qué es una startup? ) d'poco & prodlicto hasta poder llegar a la version final.

Ya tenemos una idea de negocio maravillosa y con ella no solo cambiar el Al contar continuamente con la opinién de los consumidores y hacer ajustes en el
mundo, sino que nos vamos a forrar. ;Ahora que hacemos? ;Creamos la producto podemos validar la idea de negocio y saber que tendra éxito, ya que se
empresa? ajustara a lo que los clientes quieren y a lo que estaran dispuestos a pagar. La

Una vez que tenemos una idea, el siguiente paso seria validar dicha idea -
de negocio, es decir, asegurarnos de que nuestro modelo de negocio
tendra clientes y es rentable. Para ello, podemos iniciar con una startup.

metodologia Lean Startup se basa en la busqueda del modelo de negocio y no en
la ejecucion.

LEMA STARTLUP o= una anganizacan sempanal que se caracteriza por estar en uns La met0d0|og|’a Lean Star’[up se basa en las Siguientes 3 herramientas principalmente:

Ffase incesal de desarolls &n busca de on model o de egocio: mentable.

Lo primero es organizar nuestra idea de negocio.
Para ello usamos la herramienta del lienzo de modelo de negocio con los 9 bloques que
necesitamos conocer para crear una empresa. Aqui indicamos a qué clientes nos
vamos a dirigir, cual es la propuesta de valor que les haremos, cdmo nos relacionamos
con ellos etc.

Entonces, ¢como iniciamos una startup? Veamos cdémo funcionaba la metodologia
tradicional y cémo funciona la nueva metodologia Lean Startup.

Sin embargo, en este punto todo son hipdtesis, es decir suposiciones de como sera
Con la metodologia tradicional, una vez que un emprendedor tenia una nuestro modelo de negocio. Luego es bastante probable que estemos equivocados en
estas suposiciones y el mundo real no sea como pensamos. Aun asi, el lienzo nos sirve

idea de negocio, hacia una pequefia investigacion de mercado y ; ST ) )
‘ﬁgﬁ entonces redactaba un plan de negocio para convencer a personas para  Para hacer una primera organizacion de la idea de negocio.

que invirtieran en el negocio. Una vez que se tenia el dinero llegaba el Una vez que tenemos desarrollada la idea de
momento de ejecutar ese plan de negocio, se montaba la empresa, se  negocio en el lienzo, llega el momento de validar dicha idea. La herramienta
contrataban a personas para desarrollar el producto y para promocionarlo para que asi de desarrollo de clientes consiste en salir a la calle requntar a los
los clientes lo compraran. posibles clientes. Ahi descubriremos qué estamos equivocado en muchas

de las hipdtesis y que tal vez los clientes quieran otras cosas y tenemos que hacer una

La metodologia tradicional se basaba en la ejecucién de un plan de negocio donde k X ) }
serie de cambios en nuestro lienzo de modelo de negocio.

se necesitaba una importante inversion de dinero para ponerlo en marcha ;Cuando

sabiamos si nuestra era valida? Solo después de que toda la empresa estuviera montada No podemos conocer todas las funciones
y se hubiera hecho toda la inversion y empezado a vender, el emprendedor podia que el consumidor quiere antes de hablar con él. No tiene sentido que
comprobar si la idea era un éxito y los clientes se lanzaban a comprar el producto. creemos el producto final y entonces salgamos a preguntar. El desarrollo de

producto agil consiste en empezar creando un producto minimo viable (un
roducto con unas_caracteristicas minimas a_medida _que obtenernos feedback de
los clientes lo podemos ir incrementando v afiadiéndole las funcionalidades que estos

desean.

Las HEREAMIENTAS DE DESARROLLO DE CLIENTES ¥ DE
PRODUCTO AGIL se realizan de manera conjunta. Salimos a la calle a

L&_MEW es un nuevo enfoque para desarrollar startups hablar con los clientes para que prueben el producto minimo viable vy
que busca validar la idea de negocio adaptando el producto a lo que los clientes nos digan su opinidn. Con este feeback, afiadimos nuevas funciones al

demandan antes de desarrollar el producto v lanzaro al mercado. R s S =S M Wl Eiioa & praguintar, para asl
anadir nuevas funciones hasta podemos llegar a la versidn final.

Sin embargo, muy a menudo se descubria en ese momento que el producto no se
ajustaba a lo que de verdad los clientes querian, lo que suponia la pérdida de una gran
cantidad de dinero y tiempo invertido que no podria recuperarse.

® ;Qué es la metodologia Lean Startup?




La metodologia Lean Start-up
parte del paso previo de que el
emprendedor tiene una idea de
negocio basada en una serie de

e
hipétesis o suposiciones de i"
cémo este funcionara. A partir @ %

de ahi, la metodologia se centra
en un circuito de 3 pasos: se
comienza por crear un producto
minimo viable, se mide si el
producto encaja con lo que
quiere el cliente y se aprende.
Este proceso se repite de
manera continua.

El primer paso se encuentra en organizar la idea inicial a través de técnicas como la del
lienzo del modelo de negocio. Debes establecer qué necesidad cubrira nuestro negocio y
crear una propuesta de valor que la resuelva. En este paso previo ya podemos salir a la
calle para empezar con la técnica de desarrollo de clientes y entrevistar a unos cuantos
clientes potenciales para saber si la solucion les encaja o si hay que modificarlo.

Cuanto antes hay que desarrollar un prototipo de la idea de negocio. N
Sera el llamado Producto Minimo Viable, una version que incluye
las caracteristicas basicas del producto, con el minimo esfuerzo
e inversion posible, para presentarlo a tus clientes potenciales, y
obtener con él la mayor informacion posible.

No hay manera exacta de crear el producto minimo viable, pero este debe permitir saber
al emprendedor si el producto puede tener éxito. Ni siquiera es necesario que sea una
versién basica del producto final. Un producto minimo viable podria ser una
explicacion del producto a través de un video, un dibujo, una versioén creada con
cartén o con una impresora 3D, una historia del producto etc.

El siguiente paso es realizar algun tipo de medicién que nos permita conocer si el
producto se ajusta a lo que los clientes desean. Esta fase se puede hacer a través de
entrevistas, pruebas A/B, experimentos etc.

Una vez analizado todos los datos de las entrevistas y experimentos podemos aprender
si el producto se ajusta a lo que los clientes de verdad quieren o si tenemos que hacer
algun ajuste importante. Una vez que acabamos este paso 3 “APRENDER?”, el circuito
crear-medir-aprender se repite de nuevo ya sea a través de una iteracidn o de un
pivote.

e lteracién. Se produce en caso de que el producto minimo viable se ajuste en gran
medida a lo que los clientes quieren. La iteracidon consiste en afiadir pequefios
cambios para incrementar las funcionalidades del producto con la opinién de los
clientes y repetir el circuito creando una nueva versibn mas avanzada que
volveremos a presentar a los clientes.

e Pivote. Se producen el caso de que el producto no se ajuste a los clientes. Un
pivote es algun cambio importante en uno o mas bloques del modelo de negocio,
ya sea en el propio producto o en otros aspectos. Por ejemplo, puede que el
producto si sea bueno pero que el segmento de clientes que estaria interesado es
diferente al que teniamos pensado.

En conclusién, la metodologia Lean Startup propone utilizar este circuito agil donde el
emprendedor, una vez establecidas sus hipétesis y suposiciones, las va validando con
un producto minimo viable. Este permite saber con muy poca inversion si la idea que se
estd desarrollando tiene aceptacion por los clientes. Si se demuestra que responde al
deseo del cliente, se iran incrementando sus funcionalidades (iteracién) y, por el
contrario, si no encaja en el mercado, se debera darle un nuevo enfoque al negocio
(pivotar).

El circuito se repite una y otra vez durante toda la vida de la startup. Cuanto mas
vueltas demos al circuito mas sabremos qué es lo quieren los clientes.

Aprendizaje validado.
La metodologia Lean
Startup permite conocer
qué es lo que desean los
consumidores, y por tanto,
qué puede hacer que el
modelo de negocio sea
rentable. Esto disminuye los
riesgos de fracaso de la

AR FMA O S

Minimiza recursos.
Permite ahorrar tiempo y
dinero en una idea para que
luego no funcione. Tiempo,
ya que ayuda a identificar
desde muy pronto si los
clientes querran comprar el
producto. Y dinero, ya que al
crear solo un producto

minimn viahla v ealir a

Aprendizaje continuo.
La metodologia Lean
Startup se basaenun

feeback continuo de los

clientes, o que permite
mejorar el modelo de
negocio.



En definitiva, la clave de esta metodologia es aprender en poco tiempo,
invirtiendo los minimos recursos.

You TUhe Metodoloala Lean Start up




Para exponer el plan de negocio podemos utilizar diversas herramientas que permitan
despertar el interés y cautivar a los demas. Una herramienta muy utilizada es el elevator

Una vez que tenemos el proyecto empresarial, no es menos importante la comunicacion o pitch.

exposicién del mismo, ya que normalmente vamos a necesitar a personas que inviertan
su dinero (inversores) para poder desarrollar nuestro negocio.

Youlllllll] Comunicacion de la idea de negocio: elevator pitch
® ;Qué es un elevator pitch?
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Algunos aspectos que debemos tener en cuenta en la comunicacion o exposicion del plan
de negocio son los siguientes.

No todo el mundo tiene tiempo de leer el plan de negocio de 25-30 paginas (a veces
mas), por lo que debe ser capaces de sintetizar. Una herramienta que podemos utilizar
para comunicar nuestro plan de negocio es el elevator pitch.
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1 La presentacion debe ser clara y breve, evitando utilizar palabras muy
técnicas que puedan confundir a los oyentes.

2 Se debe seguir una estructura légica que permita a los oyentes seguir Un buen “elevator .pIth.]" debe ser clato, . conciso -y -
toda la presentacidon sin esfuerzo; con una introduccion, un desarrollo y una memor.able, y debe incluir IOS, aspecj[os mas importantes —
conclusion. de la idea, producto o negocio. La idea es despertar el

i interés inicial y la curiosidad de la audiencia en un breve

3 Si utilizamos diapositivas, se deben incluir graficos @ perindo de tiempo, para que decida que merece la pena ¢
e imagenes y otros elementos visuales que ayuden a reforzar los ¥ d 1 i mas tiempo a conocer nuestra idea.
argumentos y hacer la presentacion mas atractiva. Si incluimos ﬂ!' . L
texto, este debe ser minimo y con una fuente de letra tamafio 30. Generalmente, un ) elevator pitch .debe.: durar .ent.re 30 F

segundos y 2 minutos y debe incluir los siguientes
Nota: las diapositivas pueden ser un apoyo para captar la atencion, pero nunca elementos:
para desviarla. Si pones una diapositiva llena de texto, el publico se pondra a leer y . . l
no te escuchara. Obviamente, tampoco podemos estar leyendo toda la ) presentacu?n de Lfno mismo y de la
presentacion, lo que da una imagen de tener poco dominado el tema. Un consejo idea o producto que se esta vendiendo.
es que ninguna de tus diapositivas tenga méas de 30 palabras y lo demas sean 2 descripcién del problema o necesidad que se esta tratando de
4 | imagenes o graficos. resolver. Si lo hacemos presentando datos impactantes, mucho mejor.
Debemos centrarnos en los elementos 3 presentacion de la solucién y su propuesta de valor (que es los que
mas importantes del plan de negocio (la propuetsa de valor, los clientes nosotros aportamos).
potenciales, las acciones de marketing etc.)
4 explicacion de cémo la solucién es diferente y mejor que las

5 Hablar en publico puede provocar nervios, por ese motivo soluciones existentes en el mercado.
es importante preparar muy buen la exposicion y ensayar todas las veces
necesarias. No olvidemos que si alguien te va a prestar dinero no solo esta 5 descripcion de los objetivos del negocio, incluyendo las
comprando una idea negocio, sino también la persona que hay detras de ella. posibilidades de crecimiento. NP

6 La presentacion debe mostrar la pasién que se siente por el 6 cierre que destaque las grandes posibilidades del —

negocio y la confianza de todos los fundadores.

negocio y haga una llamada a la accién para que el oyente pueda /
seguir recibiendo informacién sobre nuestra idea.




En general, un buen "elevator pitch" es una herramienta valiosa para
presentar una idea o producto de manera clara, efectiva y memorable en un
breve periodo de tiempo. Con el elevator pitch no buscamos que inviertan
dinero en nuestra empresa en ese mismo momento, sino despertar el
interés para que sigan conociendo nuestra idea mas a fondo. Puede servir
para concertar una cita con ese inversor, donde le podemos explicar la idea
con mas detalle, y entonces, ta vez decida invertir en nuestra empresa.

® ;Qué es el Storytelling?

Una vez que tenemos nuestra idea de negocio, una ] olting {J" g
S -~y

manera de comunicarla a nuestros posibles clientes o
S

inversores es a través de una historia. Para ello . N 2.2

podemos usar la técnica del storytelling. A \’gtlﬁ]'@ NG
——
—=\

EL STORYTELLING es una técnica narrativa que consiste en contar una historia
para comunicar un mensaje o una idea de una manera atractiva. Aplicado al modelo
de negocio, consiste en contar una historia relacionada con el producto para provocar
una conexion emaocional con el plblico.

Como hemos visto, esta historia pueda ser utilizada como prototipo del producto, de
manera que podemos contarla a los clientes para que estos nos den su opinién sobre si el
producto estaria resolviendo su problema o satisfaciendo su necesidad. Con el feedback
de los clientes, podemos saber si vamos por buen camino o si debemos hacer ajustes en
nuestro modelo de negocio.

Algunos consejos de cémo utilizar el storytelling para transmitir nuestra idea de
negocio son:

Antes de narrar la historia debemos
tener claro cudl es el problema que resuelve nuestro producto y como lo
hace.

2. Crear uno o varios personajes interesantes. Debemos crear
personajes con los que los clientes puedan identificarse. Para ello es
importante que nos basemos en el arquetipo del cliente.

3. Desarrollar la trama de manera atractiva. La trama es importante o
para captar la atencion, para ello es interesante plantear el problema que b
tienen los personajes y luego cémo lo resolvieron con nuestro producto. La
trama debe tener una introduccion (presentamos el problema), un
desarrollo (se explica como se resuelve) y un final (se muestra qué ocurre después).

OR®

<4

4. Utilizar elementos emocionales. Conectar con las emociones de los clientes es
una de las claves del storytelling. Para ello es muy interesante apoyarse en el mapa de
empatia del cliente.

Hay que adaptar la historia a las A
personas a la que estamos contando, ajustandola a su nivel de
conocimientos. ah

Es importante que la historia no sea demasiado larga para no

@ aburrir al publico.

You([TY storveeliing

Identificar el
mensaje clave.

STomTelliwg o)
NPT
(—- —

Crear uno o
varios Adaptar la O
_personajes ~ historia al
interesantes. - publico.
_ ah

Desarrollar la

trama de .
manera b{, Ser conciso.
atractiva.
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ACTIVIDAD RESUELTA 5. STORYTELLING DE ELENA

(CLIENTE IDEAL DE LA EMPRESA DE MOVILES)

(CLIENTE IDEAL DE LA ACADEMIA SUBLIME)

ACTIVIDAD RESUELTA 6. STORYTELLING DE MARIA

Maria se encontraba ante un grave problema. Sabia que
necesitaba mejorar sus notas si queria aprobar el curso, pero

) no sabia cémo hacerlo. Habia intentado estudiar mas horas y
hacer mas ejercicios, pero nada parecia funcionar. Sentia
=) que estaba perdida y que no iba a ser capaz de consequir sus
metas y que sus padres se decepcionarian.

) Fue entonces cuando, un dia, su amiga Mireya le explico que
habia una academia que ofrecia clases de repaso semanales

3 para alumnas como ella. Al principio, Maria no lo tuvo claro.

Habia probado muchas cosas antes y ninguna habia

funcionado. Pero, después de escuchar las explicaciones de

» | Mireya y de como para ella habnia funcionado, empezo a

sentir que tal vez habia encontrado una solucion.

S La academia le ofrecia un plan de estudio personalizado,
adaptado a sus necesidades y ritmo de aprendizaje. Ademas,

2 le aseguraban que contaria con el apoyo de un profesor
especializado que resolveria todas sus dudas y le ayudaria a

) superar sus dificultades. Maria empez6 a sentir una chispa de

esperanza en su interior.
» ] Finalmente, decidio inscribirse en las clases de repaso

semanales y desde entonces, todo ha cambiado. Con la ayuda
de su profesor, ha consequido organizarse y planificar sus

=) estudios de una manera eficiente. Ha aprendido a resolver
sus dudas y a enfocarse en los temas mas importantes. Y lo

)  mejor de todo, ha conseguido aprobar sus examenes y ha

consequido acceder a la carrera universitaria que siempre
quiso.

J
La historia de Maria es una prueba de que, con la ayuda

> adecuada, cualquier obstaculo puede superarse. Y la

Academia Sublime con clases de repaso semanales puede
ser la solucion que muchos estudiantes necesitan para
conseguir sus metas académicas y profesionales.

Habia una vez una disefiadora grafica llamada Elena que
trabajaba como auténoma desde su casa. Elena erauna
profesional muy talentosa , pero tenia un gran problema: su

:D teléfono mavil no estaba a la altura de sus necesidades. A

menudo, su conexion a internet era lenta y no tenia suficiente

3 capacidad de almacenamiento para sus archivosy

aplicaciones de edicion de imagenes. Ademas, la bateria de su
teléfono se agotaba rapidamente, lo que le impedia trabajar

» | durante todo el dia sin tener que cargar su dispositivo

constantemente.

2 Un dia, Elena recibié una llamada de un amigo que trabajaba en

una empresa de tecnologia y le recomendo probar un nuevo

3 teléfono movil que acababa de salir. Este teléfono tenia una

conexion de internet super rapiday una gran capacidad de
almacenamiento. Ademas, tenia una bateria de larga duracion

D)  que la permitiria trabajar todo el dia sin preocuparse por
quedarse sin carga. Elena decidio probar el teléfono y no pudo

9 creer lo bien que funcionaba. Con su nueva herramienta de

trabajo, pudo enviar y recibir correos electronicos de manera
rapida, descargar archivos grandes en cuestion de segundos y

D) editar sus disefios con fluidez. Ademas, pudo tomar fotos y
grabar videos de alta calidad para compartir con su familia 'y

>) amigos, gracias a la calidad de la cdmara del teléfono.

Elena se sinti6 felizy motivada por su trabajo. Ya no tenia que

3 preocuparse por problemas técnicos que le impedian hacer su

trabajo de manera. Y lo mejor de todo, podia sentirse
conectada con sus seres queridos y disfrutar de momentos de

O) entretenimiento y ocio en su tiempo libre.

Desde entonces, Elena no ha dejado de recomendar este

D) teléfono a todos sus amigos y colegas del mundo del disefio

grafico. Este teléfono mavil no solo cambio su forma de
trabajar, sino que mejoro su calidad de vida y le permitio

2 disfrutar mas de su tiempo libre. Este teléfono era la solucion
perfecta a todos los problemas que Elena habia tenido con su
antiguo dispositivo. Y ahora, no puede imaginar trabajar sin él.




Explorar ideas es como sembrar semillas. Algunas creceran, otras no. Algunas daran
frutos en pocos dias, otras en meses. Lo importante es empezar a sembrar.

En la fase exploracion, no hay ideas malas. De hecho, muchas de las ideas mas locas
han terminado siendo grandes negocios. ¢Sabias que hubo una empresa que vendia
piedras como mascotas y gané millones? Se llamaba Pet Rock.

Lo esencial es abrir tu mente, observar a tu alrededor y hacerte preguntas.
¢Por déonde empiezo a explorar?

En el apartado 3 ya hemos visto de donde podemos obtener ideas de negocio. Pero si
aun asi no tienes claro por donde empezar, puedes plantearte lo siguiente:

1. Observa tu entorno cercano

Mira tu casa, tu instituto, tu barrio. ;Hay algo que moleste, que no funcione bien, que se
repita todos los dias y nadie haya solucionado?

Ejemplo. En tu instituto, cada mafana se forman colas eternas en la cafeteria. ;Podrias
crear un sistema para pedir por anticipado con el mévil?

2. Escucha a las personas

Las personas se quejan mas de lo que piensas. Escuchalas. Cuando alguien diga “jEsto
es un rollo!” o “jOjalé existiera algo que...!”, anota esa frase. Puede ser el principio de tu
idea.

Ejemplo. Tu hermana dice “odio tener que buscar apuntes en mil grupos de WhatsApp”.
¢ Y si creas una app que organice todos los apuntes por temas y materias?

3. Piensa en lo que te gusta

Muchas ideas nacen de tus pasiones. ¢ Te gusta el deporte? La moda? ¢ El arte? Piensa
cémo podrias mejorar ese mundo que te apasiona.

Ejemplo. Te gusta el skate. ;Y si creas una marca de ropa urbana disefiada por skaters
adolescentes?

Cambios climaticos

UN ESCENARIO &s una historia sobre como podria desarrollarse el futuro. Mo se

trata de predecir lo que va a pasar, sino de imaginar diferentas posibilidades. Los

emprendedoras que usan escenarnos estan mejor preparados ante los cambios: si
algo inesperado ocurre, ya lo habian considerado.

Piensa en un escenario como si fuera el guion de una pelicula donde tu negocio es el
protagonista. Puedes escribir diferentes finales... y asi prepararte para actuar en cada
uno. Los tres tipos de escenarios clasicos son:

- Escenario optimista. Todo sale mejor de lo esperado: tu idea triunfa, creces rapido,
consigues apoyo. Ejemplo. Tu app para organizar apuntes se hace viral entre estudiantes.

- Escenario realista. La evolucion es moderada. Hay avances, pero también desafios
normales. Ejemplo. Tu negocio gana usuarios poco a poco, pero necesitas mejorar la
version inicial.

- Escenario pesimista. Surgen obstaculos: aparece un competidor, cambian los gustos

de tus clientes o falla la tecnologia. Ejemplo. Sale otra app mas completa que la tuya y
muchos usuarios se cambian.

Una vez que tenemos los posibles escenarios, podemos pensar como actuariamos
en cada uno de los casos.

Utilidad de los escenarios futuros

Los escenarios futuros son muy dutiles porque el mundo cambia rapido. Nuevas
tecnologias, pandemias, leyes, redes sociales, habitos Todo puede cambiar en poco
tiempo. Imaginar escenarios te permite:

- Detectar riesgos antes de que lleguen.

- Pensar como actuarias en cada escenario y adaptar tu modelo de negocio a tiempo.

- Tener mas confianza en tus decisiones porque ya estan meditadas de antemano.

- ldentificar oportunidades escondidas. Al pensar en escenarios futuros, podemos ver
tendencias futuras y pensar en posibles nuevos modelos de negocio. En la siguiente tabla
vemos algunos ejemplos

Tendencia futura Modelo de negocio emergente

Ropa reciclada o negocios sin residuos



Tendencia futura Modelo de negocio emergente

Inteligencia artificial Asistentes virtuales personalizados

Teletrabajo y nomadismo digital |Coworkings flexibles o suscripciones ndmadas

Salud mental en adolescentes  |Apps de meditacion o coaching emocional

Economia colaborativa Plataformas para compartir herramientas
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