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A. Objetivo
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¢Cémo

hacer un
nuevo modelo
de negocio
para...?
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Definicion
MPV



e
B. Antes de iniciar

Al salir de este Itinerario debemos haber podido
definir un primer modelo de negocio ajustado con la
voz del cliente, es decir, dispondremos las
mimbres de un escenario de negocio que podamos
poner en marcha en un tiempo razonable.

El resultado es una estrategia de activacion de una
oportunidad concreta para activar.

ENTRADA
varivs
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C. Itinerario

MAPEAR EXPLORAR TESTEAR

COMPANIA INVESTIGACION TECNICAS

1.Cinco porqués 3. BenchMarking 7. Brainstorming 10. Entrevista cualitativa
4 Entrevista Cualitativa

CLIENTE ;

/MERCADO SINTESIS 8.Modelo de Negocio

2. Stakeholders Maps 5.Persona 9.Storyboard

6.Mapa de empatia



MAPEAR

.Qué sé acerca del reto?

Es importante primero valorar qué grado de conocimiento tiene el

equipo sobre el reto que se le plantea. Queé es lo que cree saber y

también cuél es la mejor via para poder aumentar su conocimiento

al respecto. :

Reto Mapear
¢Cual es mi cliente? :
La identificacion del cliente o usuario final es fundamental para un
adecuado punto de partida 6ptimo. Debemos saber para quién
queremos idear soluciones, a quién debemos resolver un problema
que importe a alguien.



1. CINCO PORQUES.

1.¢POR QUE....

4.ZPOR QUE...

2.4POR QUE.... 3.POR QUE....

5.4POR QUE.... CONCLUSION
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Es una herramienta que nos permite llegar al
origen de un problema de una forma rapida y
directa.

Consiste en plantear un problema o cuestion
sin antecedentes claros, y pasarla por el filtro
de los “cinco porqués”. Repetiremos estas
preguntas con la finalidad de hacer evidente la
causa que ha originado el problema o la
cuestion determinada, lo que facilitara su
comprension. Las casillas siguen una logica
encadenada, de manera que la respuesta del

porqué anterior es la pregunta para la siguiente
celda.

0Objetivo
Alinear al equipo en la casuistica profunda por
la que estan en la sesion. La conclusion sirve

para saber fijar el objetivo que busca la solucidn
0 propuesta que surja.




1. CINCO PORQUES. Uso.

1.4POR QUE.... 2.4POR QUE.... 3.6POR QUE....

1. Piensa por qué crees que es doloroso el
problema que quieres resolver, el problema que
afecta a tu usuario. Tras ello, respondela.

2. Tras responder, coge esta respuestay
replantéala con un ;por qué + respuesta 1?

Sigue esta formula hasta cinco veces: ;Por qué 5.4,POR QUE CONCLUSION

+ Respuesta anterior?

3. Tras ver los porqués, genera las conclusiones
que observaste para entender de manera °

profunda el problema.
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2. STAKEHOLDERS MAPS.

J—

Es un mapa mental de posibles grupos de interés
objetivo del proyecto priorizados segun su
implicacion/relevancia directa e indirecta sobre
nuestra empresa, proyecto o problema.

Primero, planeamos en el mapa todos aquellos
que podrian ser parte del posterior estudio; es
decir, todos aquellos relacionados con el objetivo
: : : del proyecto. En base al contexto del proyecto,
ACTOR g ; vamaos priorizandolos situando al objeto principal
PRINCIPAL de estudio y foco de trabajo en el epicentro del
H i i i mapa. A tal fin, podemos tomar criterios para
dibujar su posicionamiento en el mapa, entre los
que destacamos: la capacidad de decision, el
impacto en cuentas resultados, el dolor real, etc.

Visualizar todos los agentes que hay alrededor de
nuestro proyecto para mas tarde escoger un
usuario sobre el que profundizar.
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Tras visualizar todos los posibles grupos de
interés puestos de forma desordenada sobre

el mapa, procedemos a categorizar los
mismos:

1. Poner en el centro el objeto de estudio, es
decir, aquellos grupos de mayor relevancia

para el proyecto. Generalmente comenzamos
con uno de ellos.

2. Pondremos el resto de los entes/actores y
decidiremos cuan alejados estan de él.

3. Recomendable que por cada tipologia de
sector o usuario usemos colores diferentes.

4. Esta herramienta nos ayuda a tomar

decisiones, asi como a visualizar donde

estamos actualmente y definir si el proyecto

que queremos trabajar es el mas cercano o el
mas alejado... De nosotros depende.
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EXPLORAR

¢Como es realmente mi cliente?

Tras definir en |a parte previa quién creemos que es nuestro
cliente, es hora de salir de nuestra zona de confort para
enfrentarnos a la realidad. Para ello, iremos a buscarlo y conocerlo
de primera mano para ver si realmente lo que pensabamos de él es
realidad.

.Qué necesita realmente mi cliente?

Acercarnos a nuestro usuario, hablar con él y observarlo nos
ayudard realmente a comprender sus necesidad y, lo mas
importante, entender el porqué de éstas.

Para alinearnos todo el equipo, volcaremos y sintetizaremos toda
la informacion de manera visual para asi tener todos claro cuél es
el verdadero punto de dolor de nuestro cliente para posteriormente
arrancar la fase construccion con foco.

Explorar



3. BENCHMARKING.

SWETOREFERENCIA = SUWETO 1

SWETO2 | SWETO3 | SWETO4 | SWETOS
¥ P i : Se trata de un analisis comparativo de nuestros
competidores a través de parametros que sirven
para llevar a cabo una evaluacién de, por ejemplo,
productos, modelos de negocio o servicios.

COMAPARATIVA 1 P i P L . . -
P L P o L : Para realizar el ejercicio con éxito, debemos tener
en cuenta lo siguiente:

° Definicion de objetivos: ser concretos
para obtener informacion especifica
sobre nuestra competencia.

° Identificacién de competidores: la
comparacion se concentraen 2, 3 0
maximo 4 competidores.

° Definicion de criterios: establecemos
variables y escalas de valor con el fin de
guiarnos de informacion cualitativa.

° Anélisis de competencia/Anélisis propio:
se elabora un informe narrando los datos
cualitativos encontrados.

COMAPARATIVA 2

COMAPARATIVA 3

Objetivo
Conacer cudles son las mejores practicas y las
tendencias del mercado.
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3. BENCHMARKING. Uso.

SUJETO REFERENCIA | SUJETO 1 SUETO 2 SUJETO 3 SUIETO 4 SUJETO 5

1. Colocamos el objeto de estudio o referencia que

S R S A L S P s queramos(comparar)en la celda. Ya sea una
""""""""""""""" T s, T empresa (ej: Google) o ente que no es una
COMAPARATIVA 1 P P ¥ . empresa, pero que nos sirva de punto de

1 . P P comparacion (ej: Artesania).
G . ° P o o 2. Empresas o elementos a comparar.

: 3. Acciones, funcionalidades, oferta... En definitiva,
R S e S R Pt s greAAR AT A s it . . el elemento que queramos comparar.
COMAPARATIVA 2 & i i b

4. Marcamaos con “Si"y “No". La respuesta puede
ser matizada con una descripcion cualitativa.

COMAPARATIVA 3
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4. ENTREVISTA CUALITATIVA.

‘ Consiste en entrevistas individuales entre
Bries ealaag : 1 3 ; investigador y usuario final con el objetivo de
| SRR § profundizar y extraer informacion sobre sus

‘ | : P : preferencias, actitudes y opiniones sobre el
objeto de estudio.

Trata de realizar la entrevista en el contexto del
usuario tratando en todo momento de “cazar
historias". Para ello, haremos preguntas muy

] ENTREVISTA {(équé has descubierto que no supieras? . lquécreesquete falto por descubrir?

équé te ha impactado? : Después de la Entrevista, éddnde te R . .
: . gustaria profundizar? {qué dudas te han abiertas y del t|p0: éCOmU lo haces...?
i 3 | | Aaieae ¢;Cuéntame tu tltima....?
USUARIO/CLIENTE Uojetivg
| INombre/edad/profesién P % Entender en profundidad los habitos y creencias
. 2)Nivel cultural. i : T :

| 3écudl es surelacién con el tema a tratar? | : P de nuestro usuario en base a la tematica de
1 1 i o ‘ estudio para comprender las necesidades
latentes del mismo.
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4. ENTREVISTA CUALITATIVA. Uso.

ENTREVISTA {qué has descubierto que no supieras? iqué crees que te falto por descubrir?

1)Objetivos y limites del proyecto.
2)Descripcién del tema a tratar.

S Prenitasa peulivar 1. Delimitar el foco de la entrevista, asi como

tener un pequefio esbozo de la preguntas que
queremos realizar.

2. Coloca aqui todo lo que no sabias y has
descubierto después de la entrevista.

3. Coloca aqui en este blogue todo lo que veas
que es relevante. Puede que ya lo supieras,
pero recomendamos ponerlo porque asi tomas
mas conciencia del mismo.

équé te ha impactado? Después de
: : . L gust;”j F;m' 4. Coloca aqui las hipotesis que tenfas en
SN Y b i L1 Quedager  mente, algo que se hubiese podido indagar

USUAR /GLIENTE 5. Si hubieran méas entrevistas, ;donde te

1)Nombre/edad/profesién gustarl'a indagar mas?
2)Nivel cultural. : i
3)écudl es su relaciéon con el tema a tratar?

mas 0 aquello que finalmente no ha surgido.
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5. PERSONA.

CARACTERISTICAS DEMOGRAFICAS / COMUNIDAD NECESIDADES /MOTIVACIONES. © Py
écudl es su edad?écomo es su familia? : ceusles son sus Necesidades / Motivaciones en el Momento / Escenario descritc? | Qué : es? 3 .
P e S L ; Consiste en la creacion de un arquetipo de

écon quién tiene mas confianza?équién es la persona en la que se apoya?

nuestro usuario target para tener una
visualizacion mas personal y profunda acerca
de sobre quién es.

5 Tras hacer las entrevistas y las etnografias,
volveremos a la herramienta Persona que
realizamos en la fase de MAPEAR (que
: rellenamos con nuestras hipdtesis /
creencias) para ajustar méas a la realidad
nuestro usuario.

0bjetivo
Dejar atras a las suposiciones e hipotesis de
i : : nuestro usuario para visualizar realmente
icudl es el Momento / Escenario donde le situamos? como es nUBStFO personaje
MOMENTO / ESCENARIO i :

0

.
ot

.

PERSONA

Nombre
énuestro usuario es el tipico...?

Gy
i,
’
0
i, st
B

ot
0
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o
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e,

2, o
e, o
e, o
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5. PERSONA. Uso.

- CARACTERISTICAS DEMGGRAFICAS / COMUNIDAD NECESIDADES /MOTIVACIONES

i écudl es suedad?icédmo es su familia? icudles son sus Necesidades / Motivaciones en el Momento / Escenario descrito?
| écudl es su trabajo? : :

" écudl es sunivel cultural?

| écon quién tiene mas confianza?équién es la persona en la que se apoya?

YLLLLLINTTY
pat ry,
"

““‘\““ l""’
1. Piensa en |a primera persona gue creas es tu
] usuario y col6cale un nombre. Es importante
: " colocar la "tipologia usuario”. Esto nos ayudaré a
_________________________________________________________________________________ H : visualizarlo rapidamente.
_________________________________________________________________________________ PERSUNA _ 2. Describe como es este usuario y explica un
::‘ inuestro usr:::::b: el tipico..? :‘: poco como es su vida.
. 3. Coloca donde quieres situarlo.
iimportante!
"u.,, X o MOMENTO es el contexto. Ej. “La Alimentacion”

ESCENARIO es el lugar fisico. Ej. “Restaurante”

4. Después de las entrevistas, ;Qué mas
necesidades encontraste?

écudl es el Momento / Escenario donde le situamos?

MOMENTO / ESCENARIO
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6. MAPA DE EMPATIA.

El mapa de empatia es la sintesis de los
aspectos emocionales y racionales de nuestro
usuario. Una herramienta que ayuda a estudiar
y visualizar sus actos y sentimientos teniendo
en cuenta su punto de vista respecto al objeto
que estamos investigando.

Para meternos en la piel de nuestro personaje,
debemas responder a estas preguntas en base
al tema que tratamos:

¢Qué dice y piensa?

¢Qué hace y qué siente?

¢Qué ve y que oye?

Entender en profundidad a nuestro usuario,
: i i para asi, mas tarde, dibujar su Customer
ESSSnESs——————————————————— B ’ Journey y capturar necesidades profundas que
tengan sentido ser resueltas.
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6. MAPA DE EMPATIA. Uso.

SV RN NN R RN RN RN RN RN NN R RN R AR NN RN RN NN RN RN RN NE NN NN RN NNNRRNNNNNNy,
-

PIENSA

AR R RN R R R R R R R R R AR R R AR R R R R AR RN AR RN RN RN RN RN RN R RRRRERRRRRRRRRRRRRRTy,

DICE

[ERERRRRTTT
QIRITTTTTRTN

)

1. ;Qué dice nuestro usuario? Cosas que salgan
por su boca.

LR RN LR RN RNT NN RN TR RN

R R R R R R R R TR FE R N R RN AR AT R E R RN NN NN EE RN ER R R RRRREREERERRRN R n R nnnnnnnnnrnat®

2. En base a lo que dice, ¢qué crees que estd

SIENTE peneec? HACE

3. Sobre lo que dice y piensa ¢ Qué crees que hace a

-

para mitigar su dolor?
4. Sobre lo que hace, ;Como crees que se siente?

5. ;Qué esta viendo de su entorno? Es decir, no
G T s 85, DA CREENCIA.. . Bl 0 havisl, s 0ue Je lleya a

T R RN T T Enenen 0GB EGIR 0.3 hacen?

OYE VE

6. ;Cuales son los rumores que esta oyendo?
¢Qué pensamientos o sentimientos le despiertan?

CLLRRRR R RN R RN RN RRRR RN RN

MR LR R R O RN R R TN NRT A AN

R RN RN RN R NN R R R R R R R R R R R R RN RN

ARERRIRRNRRRRR RN RN RR TR NRRInnnnnnr,
MR TR RO R R T TRRN T I

CRRTE IR RET]
RULERLEETEY

NN TR RN NN R RN R R R R RN RN R R RN NN RN RN RN RN RN R RN NR NN RN RN RN R R nnrnnnnnnnas® F O E RN RN RN E R R RN R R IR R AR R RN NN RN R RN R RN RN RN RN RN RN R RN R RN RRRRRNRERRRRRRRRRRRRRY
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CONSTRUIR

¢Qué se te ocurre para solucionar el problema?
Nuestro principal objetivo es ser capaces de idear soluciones que puedan
responder al reto-necesidad que hemos considerado interesante solventar. Se
trata de estresar la capacidad creativa del equipo para generar ideas que vayan
algo més alla de lo convencional y den pie a soluciones de mayor nivel creativo y
no evidentes.

¢Cual es el concepto?

Una vez escogida la idea-solucion que nos parece mas optima es el momento de
aterrizarla en forma de concepto. Es decir, expresar las principales cualidades
de nuestro modelo de negocio, experiencia de cliente, servicio o producto, y
determinar lo que es, su significado e importancia.

¢Qué puedes construir para explicarselo a tu
cliente?

Para poder testar con cliente nuestra solucion necesitamos poder ensefarla o
comunicarla. Debemos ser capaces de transmitir nuestra idea con cierta
fidelidad para poder validar si lo ideado se entiende y tiene algun sentido para
nuestros potenciales clientes finales.

Construir




HOS RESERVADOS

iLluvia de ideas! El objetivo es recoger el maximo
ndmero de ideas posibles sobre el reto que nos
planteamoas.

Primero, definimos el problema y la persona sobre
la que se va a realizar el ejercicio. Debemos
focalizar y ser concisos para sacar el maximo
provecho de este ejercicio.

Podemas ayudarnos de post-its y rotuladores
para favorecer que las ideas se expliquen
brevemente y poderlas colgar en una pared o
panel. Buscamos que haya el maximo de
interaccion posible entre los asistentes; es por
eso que lo ideal es que la sesidn se desarrolle de

pie.

Generar un aluvién de ideas que respondan a
nuestro planteamiento.



8. MODELO DE NEGOCIO.

Nueve bloques son los que dividen al diagrama de
flujos entre cliente y empresa y describen qué
relacion hay entre ellos. Una manera de definir
CLIENTES © modelos de negocio que expliqguen como se generay
i entrega valor.

................................................................................ v AL UL D ORI D L L L L L L EE LD D L CL AT LD L LS

ALIANZAS ACTIVIDADES CLAVE ﬁ PROPUESTA VALOR

Los blogues constan de las siguientes categorias:
: alianzas, costes, actividades clave, recursos clave,
propuesta de valor, canales, relacion, clientes y
beneficios.
Ademas, podemas ayudarnos de cuatro preguntas:
° Para quién trabajo.
; i IR i : ° Qué ofrezco o hago por mi cliente
£ CANAL Q@ ° Como le entregt la propuesta.
i i H ° De donde provienen los costes y los
ingresos.
El diagrama nos ayuda a partir de un concepto de
producto o posicionamiento y desarrollarlo en un
posible negocio teniendo en cuenta escenarios de
funcionamiento.

‘f $ BENEFICIOS :

: cosTES | §

Visualizamos de una manera esquematica y

simplificada cuél es el funcionamiento futuro de

nuestro negocio en base a una idea, definiendo un

Fuente: https://strategyzer.com/ contexto sobre el que se pueda conversar y discutir.
A su vez, se trata de la construccion.
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8. MODELO DE NEGOCIO. Uso

,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, TR N R R R R R RRR AT, RN RN R R R RN RN RN IR RN R RN R R

: ALIANZAS ACTIVIDADES CLAVE ﬁ‘ PROPUESTA VALOR CLIENTES :

- o ] ‘0‘
2 : 3
- & = I T T T T PR T TR TR LR L e LRI IR I H “,
) .
H 2 .
" : RELACION

: z -

: Y

5 : 2,

Jrrerrerrereerr

s “.':
E ............................ .-
| RECURSOSCLNE 7 .
E g f--.--E-..----.-----.-----.------...E i,
- : CANAL @8 1. ;Cual es nuestro nicho de cliente?
2.;Cudl es nuestra propuesta de valor? ;Cual es
: nuestra promesa hacia é1?
§. 1.....?........u...............-.. S.dSOUFBQUé canales ”egamosaél?écémo es
: nuestra relacion?
....................................... n:-.r |
e D T T T T T T L 4 .Para que nuestra propuesta de valor se cumpla
: EUSTESJ $ - ¢Cudles son nuestro recursos clave? ;Qué actividades
- clave deben hacer nuestro recursos?

5.;Tenemos alguna alianza o socio externa?

B. ;Como que ganamos dinero? ;Con qué :aerdemos
dinero? .

I T e TR PP R P TP,
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9. STORYBOARD.

T ————— Vo y o y o m———— Y

El Storyboard permite la definicion de una
historia mediante pequenos dibujos que facilitan
concretar detalles que normalmente se pierden
al contar una idea oralmente.

;Como se hace?

ilnspirémonos en los comics!

Cada cuadrado tiene una escena y puede estar
acompafado de un texto descriptivo. El hilo
conductor de la historia facilitard hacer
comprensible nuestra idea de producto o servicio
a un publico que, de otra manera, no seria capaz
de visualizar lo que nosotros tenemos en la
mente.

Narrar nuestra idea en forma de guion grafico y

analizar de qué manera influye en la vida de
nuestro cliente.
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9. STORYBOARD. Uso.

1. ¢Cdémo lo utiliza?

S S 1. Cuél es su dolor actual.

2. Coémo hace esta persona a dia de hoy.

3. Cuél es tu solucion, dime en un Tweet cuél
es la propuesta de Valor.

4. En estas casillas describimos cémo nuestro
usuario utiliza nuestra solucion.
_________________________________________ 5. Explica qué hemos hecho por él y qué
beneficios ha sacado

3. {Como lo utiliza? écdmo resolvemos su problema? © dcudles son los beneficios de nuestro usuario?
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TESTEAR

cLe resulta atil a tu cliente la soluciéon?
La primera hipGtesis a valorar es si nuestra solucion tiene sentido. Si le sirve a
alguien y de qué forma.

¢Coémo lo mejorarias?

Un feedback negativo o con criticas siempre es mas rico que uno en el que todo
parezca estar bien. El primero nos obliga a reflexionar sobre lo creado y a
mejorar el ajuste del problema-solucion.

Testear ¥ MPV
¢Qué necesito para hacer un MPV?

Tras incorporar las mejoras y haber escogido la solucion 6ptima, es momento de
decidir si se implementa lo construido por el equipo. En el Minimo Producto
Viable se definen las caracteristicas esenciales o core que deben definir nuestro

producto final. Se trata de una primer iteracion con la que arrancar el desarrollo.



10. ENTREVISTA CUALITATIVA.

OBSERVACIONES

ENTREVISTA équé has descubierto que no supieras? i &qué crees que te falto por descubrir? 5 Oué es?

© )Objetivos y limites del proyecto. P | Es una entrevista en donde mostramos al
. 2)Descripcién del t tratar. ] : . : . .y

I Ck it wio 3 : 1 | usuario nuestra solucion para recoger las

primeras impresiones de nuestra idea.

Tras haber disefiado nuestro concepto

realizaremos esta entrevista a 6/7 personas
. LY ; parecidas a nuestro Target para lanzarle una
P e g S S S e e : serie de preguntas acorde a nuestra solucion.

équé te ha impactado? Después de la Entrevista, éddnde te :
: . gustaria profundizar? {qué dudas te han —
: - quedado? g Objetivo
: . Recoger y entender rapidamente qué piensa
- USUARIO/CLIENTE : 2 i nuestro usuario de nuestra idea.

1)Nombre/edad/profesién
© 2)Nivel cultural.
 3)écudl es su relacion con el tema a tratar?
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10. ENTREVISTA CUALITATIVA. Uso.

ENTREVISTA équé has descubierto que no supieras? i lquécreesquete falto por descubrir?

1)Objetivos y limites del proyecto.
2)Descripcién del tema a tratar.

) : 1. Delimitar el foco de la entrevista, asi como
3)Preguntas a realizar.

tener un pequefio esbozo de la preguntas que
queremos realizar.

2.Coloca aqui todo lo que no sabias y has
descubierto después de la entrevista.

3.Coloca aqui en este bloque todo lo que veas
que es relevante. Puedes que ya lo supieras,
pero recomendamos ponerlo porque asi tomas
mas conciencia del mismo.

iqué te ha impactado? Desp!

; f : . gusta 4 Coloca aqui alguna hipdtesis que tenias en

_____________________________________________________ qued: ‘mente y nos has podido indagar més o no ha
: . surgido.

~ USUARIO/CLIENTE

1INombre/edad/profesidn
2)Nivel cultural.
3)écudl es su relacidn con el tema a tratar?

5.Si hubieran mas entrevista ;donde te
gustaria indagar mas?
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-
D.Contexto del Ejemplo

Queremos crear un nuevo modelo de
negocio para el sector de la Artesaniay
mas concretamente el de la Alfareria.
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D. Ejemplo. Fase de Mapear.

1.4POR QUE.... 2.6POR QUE... 3.4POR QUE....

ACTOR
PRINCIPAL

4.ZPORQUE.... 5.4POR QUE... CONCLUSION

1. Cinco Por qués 2. Stakeholders Maps
¢;Por qué la alfareria estaba en crisis? Sobre la Artesania, ¢quién Fodria ser nuestro usuario /
Con esta sencilla pregunta procedimos a los Cinco cliente? Por definicion cualquiera puede comprar un
Porqués con el objetivo de entender el problema de jarron, sin embargo, era relevante determinar un foco de
raizy no quedarnos en la superficie. Las conclusiones actuacion plausible. Determinados los posibles clientes
que sacamos nos ayudaron a poner foco hacia donde que pudieran tener algiin minimo interés en la compra de
queriamos llevar el proyecto y tener un buen punto de un producto singular, finalmente determinamos el
inicio. objetivo central.
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1. CINCO POR QUES. Ejemplo.

1.2POR QUE... 2.GPOR QUE... 3.6POR QUE....

... la Alfareria esta
en crisis?

4.PORQUE.... 5.¢POR QUE.... CONCLUSION

Porque realmente
nunca supimos
meternos en otra
cosa que no fuera

la ejecucion.
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. STAKEHOLDERS MAPS. Ejemplo.

.

Curiosos
Mercados
medievales

Leales TTSLLLA T L PP buscando una -..‘.
Ferias de g pequefi :
5 uefia .
- ot . o
Artesania ey diferencia de su
entorno
:o STTLLLLLLLTV P ¢
> [y ‘r, i o
™ Usuarios de
s “. lacultura DO
3 . ITYOURSELF
N & * [/ MAKERS
- Jovenes de z :
: : mediana Edad z :
- : buscando algo : :
5 : especial : =
- Artistas y : s
“ decoradores de v, S 3
U RO TP, Disefiadores de
interiores
Producto

¢
‘,
2
‘e
A
.
9,

.

«
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D. Ejemplo. Fase de Explorar.

OBSERVACIONES
SR s SRS - el =y ENTRE‘"STA <équé has descubierto que no supieras? <¢qué crees que te falto por descubrir?
)Obijetivos
COMAPARATIVA 1
COMAPARATIVA 2 équé te ha impactado? Después de la Entrevista, édénde te
gustaria profundizar? ¢qué dudas te han
quedado?
USUARIO/CLIENTE
COMAPARATIVA 3 zm\zf:/“e::{wo7aslén ‘
3)écudl es su relacién con el tema a tratar?
3. BenchMarking 4. Entrevista Cualitativa
Vamos a comparar las cualidades de nuestro Artesano con Para profundizar mas en nuestro usuario y no hablar
posibles competidores nuestros para asi entender cual es desde la inventiva nuestro primer contacto fue con las

nuestra ventaja competitiva y hacer hincapié en ello.

Tras hacer el BenchMarking nuestro mayor diferencial era que el
usuario fuera participe en la creacion de su obra.

entrevistas. Aqui hablamos con 6-7 personas parecidas
a nuestro perfil de usuario y comprender realmente qué
pensaba sobre la Artesania.
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D. Ejemplo. Fase de Explorar.

CARACTERISTICAS DEMOGRAFICAS / COMUNIDAD NECESIDADES /MOTIVACIONES
e moes u fola?

© PIENSA DICE
SIENTE HACE
PERSONA
OVE i
5. Persona 6. Mapa de Empatia

Tras realizar las entrevistas a nuestro usuario objetivo y ver
qué necesitaba en larelacion a la Artesania, procedimos a
sintetizar toda la informacion en la Herramienta Persona.
Esta herramienta nos ayudo a visualizar de forma clara quien

era nuestro usuario para tenerlo presente a la hora de generar
soluciones.

Con la herramienta Persona fijamos al usuario, pero con la
herramienta Mapa de Empatia nos ponemos en |a piel de este.

Con esta técnica pudimos ver y comprender las contradicciones
de nuestro usuario en relacion a la Artesania.
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3. BENCHMARKING. Ejemplo.

SUJETO 5
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4. ENTREVISTA CUALITATIVA. Ejemplo.

ENTREVISTA ¢qué has descubierto que no supieras?

1)Objetivos y limites del proyecto.
2)Descripcién del tema a tratar.
3)Preguntas a realizar.

équé crees que te falto por descubrir?

Entender el
valor de
Unico.

Cuanto méas
personal, mas
especial.

¢Qué es Artesania para ti?
¢Has comprado alguna vez artesania?
¢por qué? ;Cémo fue la experiencia?
£qué es un regalo especial para ti?
cregalarias Artesania?;por qué?

USUARIO/CLIENTE .

3)écudl es su relacion con el tema a tratar?

Después de la Entrevista, ¢dénde te
gustaria profundizar? équé dudas te han
quedado?

iqué te haimpactado?

Para él, la
Artesania es lo
mas. Pero la
desconoce
totalmente.

Freeland
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6. PERSONA. Uso.

~ CARACTERISTICAS DEMOGRAFICAS / COMUNIDAD NECESIDADES /MOTIVACIONES

. écudl es suedad?icémo es su familia? icudles son sus Necesidades / Motivaciones en el Momento / Escenario descrito?
. écudl es su trabajo? Tiene pareja ;

. écudl es su nivel cultural?
P o il S estable desde
| ¢con quién tiene més confianza?iquién es la persona en la que se apoya?

hace 8 afos.

Nivel “;“,.....,,E,““
ingresos: Es graduado "
medio. universitario,
tiene alto nivel
Freeland cultural

écudl es el Momento / Escenario donde le situamos?

MOMENTO / ESCENARIO
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7. MAPA DE EMPATIA. Ejemplo.

A IR R RN RN R R R RN R RN REE RN RN RN R RN RN R NN R RN NN RN RN R RN RN ER RN R RN RRR RN N RN RN RN NN RRNRRERRRRRNAy,

- PIENSA DICE :
é " g “La artesania E
: mola porque z
s Q son productos =
5 hechos a mano” ;
SIENTE HACE

ARERER R DR R RN RN nnnny
ML TR RN E RN R TR RN TS

MCETTTETRY [ETRENETN TR Y LR RTR TR RN AT [ERETRTRNRE AN

SRR R R RN R R RN RN RN RN N RN RN RN RN NN NN

OYE

RN RN R R R R R R N RN RN RN R RN AN R I

£

RN R N R R R R N R R RN RN NN F R R NN E R RN RN ST NN R AR NN Y N

VE

A

“Los regalos de
artesania son
regalos
extremadamente
especiales”

(LR RRRNRTT RN RRTTRRRRARTTRIRRNNTTI S

ML TR T LR RO NN RN LR NNT

T T TN R TR R NN RN LR R LR T IITTT]
S,

M Ty R RN R RN RN N N R R R RN RN RN RN R R RN RN RN R R N RN RN RN RN RN RN RN AR RN NN
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D. Ejemplo. Fase de Construir.

7. Brainstorming

Teniendo a nuestro usuario identificado y
entendiendo cuél era su necesidad real en cuanto
aregalar algo Unico a través de la Artesania,

realizamos una lluvia de ideas con foco a ese reto.

Una de las ideas que mas gust6 fue "Dovase,
disefia tu jarron”, una APP donde disefabas tu
jarrén y un maestro Artesano lo ejecutaba.

s  ACTVIADESCLAVE ﬁ PROUESTAVALOR H CUENTES

o 0

T

st | § 4 seercos

8. Modelo de Negocio

Para comprender como iba a ser el negocio a
través de esta nueva solucion, disefiamos el
modelo de negocio acorde a este usuario y la
nueva propuesta de Valor "Disefia tu pieza desde
donde quieras y que la ejecute un Alfarero”.

Esta herramienta nos ayudo a construiry
visualizar de un golpe de vista todos los actores y
conexiones de nuestra idea.

skl s o s s s [rs——— [, ©iCimal bl

9. Storyboard

Para contar nuestra idea a modo historia hicimos
este Storyboard donde primero explicamaos cuél
era el dolor de nuestro usuario y cémo lo resolvia.
Més tarde contabamos como el usuario utilizaba
nuestra solucién a modo de vifietas. Es decir, ¢Qué
hacemos por nuestro cliente para que pueda crear
un regalo especial, hecho por él y Gnico?
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7. BRAINSTORMING. Ejemplo.

“Mecanico
artesano”
Construccion de un
jarrén con formas

predefinidas.

Reglas basicas:
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Una conversacion cada vez.

Prevalece cantidad.

Construir también sobre las ideas de otros.
Promover las ideas alocadas.

Ser visuales.

Mantener el foco.

Aplazar el juicio. No blogueemos.




8. MODELO DE NEGOCIO. Ejemplo

................................................................................ P T T R TR R P R TR P T TR T N R R RN R R R RN RN R RN

 ALIANZAS  ACTIVIDADES CLAVE ﬁ PROPUESTA VALOR CLIENTES :

i = ‘e, :
L H ., :
. 5 :
H £ 0
% :
: ‘o, :
= ., :
= . =
: ., :
= ‘s, s
= %, &
S K -
= o =
3 4o =
H & =
K -
o
.
-
"

-App Dovase
-Plantillas

Dovase.

1
ETTTES

-Informatico.
-Web.

-Alfareros. : :

-Marketing. gy
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9. STORYBOARD. Ejemplo.

i @

“Cada vez regalar algo original es
i mas dificil, sobre todo en la fechas
: clave”

Dibuja a través del movil tu jarrén

“Trata de buscar objetos dificiles i “Dovase, disefia tu jarron y que lo
de encontrar” ; : efjecute un maestro artesano”
écomo resuelve su dolor? '

Péagalo y se lo haremos llegaral = Creamos una herramienta para
Artesano para que, en menos de un que el usuario pueda crear sus
mes, te llegue tu obra. : propias piezas.
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APP

Regalar una pieza que es Unica en
el mundo y que ha sido creada por
el mismo usuario.




D. Ejemplo. Fase de Testear.

OBSERVACIONES

ENTREVISTA o
2bithe opct

équé te ha impactada?

USUARIO/CLIENTE

IMombrefedad/profosién
N

10. Entrevista Cualitativa

Para recoger las primeras impresiones de nuestra solucién
realizaremos una serie de entrevistas a personas que quieren
hacer un regalo especial y les interesa la Artesania.

El objetivo es comprender si nuestra solucion va por el buen
camino antes de seguir desarrollando mas.
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10. ENTREVISTA CUALITATIVA. Ejemplo.

 ENTREVISTA

1)Objetivos y limites del proyecto.
2)Descripcion del tema a tratar.
3)Preguntas a realizar.

Ver como utiliza
nuestra idea

équé te ha impactado? Después de la Entrevista, édénde te

gustarfa profundizar? équé dudas te han
quedado?

~ USUARIO/CLIENTE

1)Nombre/edad/profesién
2)Nivel cultural.

Al principio no lo ha
visto muy claro eso
de dibujar, pero
después ha gustado

3)écudl es su relacién con el tema a t mucho “Qué valor
: El proceso le emocional puede
Es graduado ha interesado haber mas alla
Freeland universitario, tiene alto casi mas que que el de crear
nivel cultural 1 el producto tu propio
""""""" ’ final producto”
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-
E. ANEXO - Fortalece tu proyecto

MAPEAR EXPLORAR TESTEAR

COMPANIA PREPARACION

Dafo Maqueta Cartén Matriz de feedback
Mockups

CLIENTE

/MERCADO

Persona
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DAFO.

........................................................................................................ - Analisis de la situacion estratégica de una
: FORTALEZAS : empresa o un proyecto al hacer explicitas sus
debilidades y fortalezas, asi como las
amenazas y oportunidades en relacion con
otros actores en el mercado al cual se dirige la
solucién que proponemos.

Consta de 3 pasos:

- Analisis Externo: mirar mas alla de lo
establecido (think out of the box).

- Analisis Interno: reflexionar sobre nosotros
mismoas.

- Confeccion de la matriz DAFO (Debilidades,
Amenazas, Fortalezas, Oportunidades).

AMENAZAS UPURTUNl[]ADESE Obtener un diagnostico rapido nuestra

. T O s ——— empresay su situacion para hacer frente al
reto fijado.
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DAFO. Uso.

FORTALEZAS

R R R R RN R R R R R T R RN RN RN R R RN AR R TR ART ]

DEBILIDADES

Situacién interna.

1. Atributos de los que la empresa carece, de los
que se es inferior a la competencia o
simplemente de aquellos en los que se puede
mejorar.

R R R T L R R T R RN R TR LR TN R PR
R R R R NN R R R NN R RN R AR I
R RN R R R R R R N R RN TR RN e ™

TR T R R R R T R TR RN T RN TN AR AR N AT AN AT

2. Atributos que le permiten generar una ventaja

competitiva sobre el resto de sus competidores.

L R R R R R L R R R T R R R R R R R R R R R R R R RN RN RN IR AR,

LR R R R R R R R R R R R R R R R R R R PR TR R RSN R R PR RN AR}

3. Elementos que puedan poner en peligro la
supervivencia de la empresa o, en menor medida,
afectar a nuestra cuota de mercado.

4. Factores positivos y con posibilidad de ser
explotados por parte de la empresa.

Situacién externa.

R R T R R RN NN TR AR AN R ART

AMENAZAS

OPORTUNIDADES

L R R R R R R TR R R R R R R R R R R R R R R R TR T RN R AR IR AR T

R R T TR R RN R N R R TN R R TR TR I N
R R RN R N R R RN R RN R TR TR ™
T N RN TR R TR RN R RRR R RN RN R RN RN RN NN N RN RR RN
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DAFO. Ejemplo.

. DEBILIDADES

Tienen que 2 “Puedo crear
veniramitallerf : : cualquier jarron
para saber qué | = : siempre que

Todos mis quieren hacer. = : - sea simétrico”
clientes han : =

llegado por
boca-boca.

Portales
como ETSY
%
5
La gente 8
confunde &

Artesania con
Handmade
(hobby).

---------------------------------------------------------------------------------------------------------
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PERSONA.

CARACTERISTICAS DEMOGRAFICAS / COMUNIDAD i' NECESIDADES /MOTIVACIONES -
écul es su edad?écédmo es su familia? écules son sus Necesidades / Motivaciones en el Momento / Escenario descrita? QUB es? » )
ol oo el el P ; Consiste en la creacion de un arquetipo de

écon quién tiene més confianza?équién es la persona en la que se apoya?

nuestro usuario target para tener una
visualizacion mas personal y profunda acerca
de sobre quién es.

5 Sobre este canvas volcamos sus
motivaciones, contexto en el que vive,
ocupacion, preocupaciones y/o preferencias
sobre la tematica a tratar.

Definimos asi un personaje de sintesis que
: nos ayuda a caracterizar y entender mejor a
nuestro usuario.

o
o
K

et

PERSONA

Nombre
énuestro usuario es el tipico..?

.
“
i "
" .
LTI

et

icudl es el Momento / Escenario donde le situamos?

- MOMENTO / ESCENARIO
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PERSONA. Uso.

NECESIDADES /MOTIVACIONES

écudles son sus Necesidades / Motivaciones en el Momento / Escenario descrito?

CARACTERISTICAS DEMOGRAFICAS / COMUNIDAD

| écudl es su edad?écdmo es su familia?

| écudl es sutrabajo?

© écudles sunivel cultural?

| écon quién tiene mas confianza?équién es la persona en la que se apoya?

STLLLILTTT
et "
(1 e,

; 1. Piensa en la primera persona que creas es tu

4 k usuario y coldcale un nombre. Importante coloca

la "tipologia usuario” esto nos ayudard a visualizarlo
rapidamente.

PERSUNA 2. Describe como es este usuario y como es su vida.

Nombre
énuestro usuario es el tipico..?

3. Coloca donde quieres situarlo.

iimportante!

: MOMENTO es el contexto. Ej. “La Alimentacion”
ESCENARIO es el lugar fisico. Ej. "Restaurante”

0
.
L4 *
. .
"y vt
1, 1t
'g-u....-n.ﬂ‘

4. En base a la persona que has seleccionado y
al Momento/Escenario, coloca las Necesidades
que tiene y cuales crees que son sus mativaciones.

écudl es el Momento / Escenario donde le situamos?

MOMENTO / ESCENARIO
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PERSONA. Ejemplo.

 CARACTERISTICAS DEMOGRAFICAS / COMUNIDAD NECESIDADES /MOTIVACIONES

écudl es su edad?icomo es su familia? icudles son sus Necesidades / Motivaciones en el Momento / Escenario descrito?
i écudles sutrabajo? Tiene pareja : :

. deudl es sunivel cultural?

" écon quién tiene mds confianza?équién es la persona en la que se apoya? estable desde

hace 8 afios.

Nivel

ingresos: ot
medio.

Le motiva hacer
algo para que su
pareja vea que
piensa mucho en
ella.

Freeland

écudl es el Momento / Escenario donde le situamos?

MOMENTO / ESCENARIO
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La primera conceptualizacion en 3D de nuestra
solucion. Un modelo réapido y facil elaborado
con cartulina o carton.

Para empezar a construir la magueta, nos
podemas ayudar de bocetaos que incluyan los
parametros para después dimensionarlo.

Las cartulinas, tijeras y pegamento seran
nuestras herramientas para dar forma al
modelo. Ademas, debemas tener en cuenta
realizar esta maquetacion en madulos para
poder incluir futuras modificaciones.

Hacer tangible y palpable nuestro concepto
para que sea mucho mas visual la idea. De esa
forma el feedback del usuario es mas real.
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Para comunicar rapidamente una idea
realizaremos un “algo rapido y barato” con el foco
de aprender mucho haciendo menaos. Por ello la
maqueta de carton debe ser algo rudo, algo que
pintemos en un folio u cartulina con el fin de que
el usuario pueda tocar nuestra idea.

En este caso pintamos las pantallas y tomamaos
unas fotos para componer este video el cual nos
debia servir para tangibilizar la idea y poder
contar el servicio desde el momento del disefio
de la pieza hasta que es enviado.



12.MOCKUP.

El Mockup es la manera mas auténtica de
visualizar un concepto. Consiste en la
descripcion de una idea en forma de modelo,
ilustracion o collage.

Segun la naturaleza de la idea que estamos
construyendo, un mockup se ajusta a distintas
areas:

En disefio web o de aplicaciones maoviles: es la
interfaz de nuestra aplicacion y su navegacion.
Pantallazos rapidos y detallados.

En producto: puede ser una visualizacién 3D o
una maqueta réapida pero con detalles finales. En
un elemento grafico (packaging), una primera
ilustracion que se aproxima al disefio final.

Generar el aspecto final de la idea, casi real.
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DO/VASE

DO/VASE

Design your
own Vase

|
About us

wowe caeRy conacrus _

Desigh your own Vase

It is not a single Piece.
Itis a Masterpeace created by you
and executed by a Master Graftsman

Con el Mockup lo que queremos es que nuestra
idea parezca que exista. Para conseguirlg,
tenemos que disefar la estética final que nos
gustaria para nuestra solucion.

Para ello nos vamaos a ayudar de herramientas de
Disefio como, por ejemplo: Photoshope, Sketche,
Marvel®, entre otros.

Para esta idea pintamas las 4 pantallas
principales:

-1) Tamafio y color de la pieza.

-2) Interfaz de disefio del jarron.

-3) Galeria de otras obras acabadas.

Estos nos ayudd a recoger un feedback mas real
del cliente, ya que le estabamos mostrando la
solucion final de como seria la experiencia de
disefiarte tu propio jarron.
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MATRIZ DE FEEDBACK.

: Recogida sistematica y ordenada de las
primeras impresiones de los usuarios que han
intervenido en el proceso de validacion/test de
nuestra idea/solucion. Mediante la matriz
obtenemos informacion del valor sobre las
ideas desarrolladas.

= Cosas que més agradan al usuario. = Criticas constructivas que suman y aportan valor al

= resultado final

R L L L LR C LT
Y

RULLLCL LI LL LTS LT

: Hacemos una matriz dividida en cuatro
cuadrantes. En el primer cuadrante, indicamos
IDEA las cosas que mas han gustado al usuario. En
el segundo, las criticas constructivas que
suman y aportan valor al resultado final. En el
tercero, seleccionamos las preguntas que
surgen durante el test. Por dltimo, las nuevas
ideas que hayan surgido.
Ordenar el feedback de nuestra idea.
E Preguntas que surgen durante el proceso. g E Nuevas ideas que hayan surgido de la original. E

SR R L L L LR L LR L L LR LR LR LS L LRI SRR LR E L LR L R LR L L L LR LR LR R LTI

COPYRIGHT 2021 ©. PENSADORES DE IDEAS SL. TODOS LOS DERECHOS RESERVADOS



MATRIZ DE FEEDBACK. Uso.
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= Cosas que mas agradan al usuario. = Criticas constructivas que suman y aportan valor al

resultado final

RO R TR RN E TR R R TR TR N R R AT AN AT T
AR EE R RN R RN nrnrnrn et
AR RN rnnrnrnnnna Y

R R R R RN R RN ]

~
-
<
~
~
~
~

-

<
-

AR EIE ERRERRRRIRRRRRRTRIR RN RRRRRRRRRRnRnnnnnnnnnsY FRIE R R RN RN RN RN R R

IDEA

~

PR R RN RN RN RN RN RN RN RN RN RN RN RN RTY) GUITER R IR RN R NI R R RN NN RN IR E R RN NI RRRRREINIT,
- N -

-
-

1. Coloca la idea a estudiar.

2. Cosas que veas que han gustado al usuario.
3. Cosas que no le han gustado y porque.

4. Qué no ha entendido de tu idea.

5. Nuevas ideas o funcionalidades que le han
surgido al usuario.

Preguntas que surgen durante el proceso. Nuevas ideas que hayan surgido de la original.
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MATRIZ DE FEEDBACK.
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= Criticas constructivas que suman y aportan valor al
resultado final

Cosas que més agradan al usuario.

Poder disefar
tu propia pieza
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Crear un canal
directo con el
artesano
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= Preguntas que surgen durante el proceso. Nuevas ideas que hayan surgido de la original.
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MAPEAR EXPLORAR TESTEAR

COMPANIA INVESTIGACION PREPARACION

1.Cinco porqués 3. BenchMarking 7. Brainstorming Matriz de feedback *

Dafo * 4. Entrevista Cualitativa i

i TECNICAS
CLIENTE SINTESIS 8. Modelo de Negocio 10. Entrevista cualitativa
5.Persona 9. Storyboard
MERCADO

é Stakeholders Maps 6.Mapa de empatia Maqueta Cartén *

Persona * Mockups™

DETERMINACION INICIAL COMPRENSION Y DEFINICION IDEACION Y COMUNICACION RECOGER FEEDBACK DE
PROBLEMA Y FOCO ACCION FOCO TRABAJO MATERIALIZACION FORMA ORDENADA

* Herramientas opcionales
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Creacion

Creacion de Modelo de Negocio

Itinerario 3
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