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El empleo Mintrabajo

es de todos

BOOTCAMP MI PRIMERA VEZ
CENTRO DE DESARROLLO EMPRESARIAL VIRTUAL

Emprendimiento SENA

SESION 2 stha
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Objetivo: N
Definir el segmento de mercado vy la

oropuesta de valor de mi Modelo de
Negocio

Herramienta a utilizar:

Buyer Persona
Mapa de Empatia
Lean Canvas

Compromiso:
Aplicar los elementos del Lean Canvas
en tu Modelo de Negocio



DESIGN THINKING e

Etapa |.

Empafizar: Se centra en el SER Humano
Profunda comprensién de las necesidades de los usuarios

EHPﬂHZﬂR IDEHR TESTEﬂR implicados en la solucién que estemos desarrollando, y
también de su entorno. E
Definir: Filtrar la informacién recopilada durante la :
fase de Empatia y quedarnos con lo que realmente aporta SRR
valor y nos lleva al alcance de nuevas perspectivas L

DEFINIR PROTOTIPAR

interesantes.




LEAN CANVAS

Problema o
necesidad

Solucién

Métricas Clave

Alternativas
Existentes

A

Propuesta de Valor

Ventaja Diferencial

Canales

Quien es el
Protagonista

7

\.

Estructura de Costos

Fuentes de Ingresos

SENA

N




CHECKPOINT 2 “;A quién le sirve lo que hago?”

Lean Canvas

4
Iniciaremos por nuestro cuadrante: /
Problema p
Especifique el prob|emo de su modelo
de negocio como resultado del Arbol
de Problemas



SENA

Problema o
necesidad

Dificultad para
disponer de tu
musica en todo
momento

Aburrimiento en
viajes
Es costoso tener

musica de fondo
repetitiva

Anuncios Visuales

\_Pirateria

Solucién

Métricas Clave

Alternativas
Existentes

Youtube
Youtube Music

Deezer

* N

= Ny

Propuesta de Valor

Ventaja Diferencial

Canales

7

Quien es el
Protagonista

\.

N

Estructura de Costos

Fuentes de Ingresos




CHECKPOINT 2 “{A quién le sirve lo que hago?”

¢Quién es el
protagonista?

:Por qué mi cliente compra mi producfo y/o servicio”
Tienes que conocer al cliente como a ti mismo




{QUE COMPRAN NUESTROS CLIENTES? s

NiAj

¢En qué creen nuestros clientes?

PRODUCTO VS CONCEPTO



SENA
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;QUE COMPRAN NUESTROS CLIENTES? 2,;‘;\e

Servicio: Gestion del Recurso
Humano

Concepto: ;Cudl es tu propésito?




;QUE COMPRAN NUESTROS CLIENTES? 2,;‘;\e

Producto: Zapatos deportivos

Concepto: JUST DO IT



iLa idea que estoy pensando si es atractiva 57?\5
para mis posibles clientes?

(;Reo|menfe hay clientes para mi producto o servicio?
¢ A qué se dedican?
¢ Cudles son sus gustos?

|

2

3

4. iQué es lo que rechazan?

5. iDe qué manera les gusta comprar?
6

:Qué es lo que otros no le ofrecen?

------ 7;::;¢Cuo|es son sus necesidades?

R L,'I:'¢Como puedo ||egor mejor a e|7

mis productos



SENA

BUYER PERSONA N

Cliente ideal
Avatar
Datos personalizados de tu cliente

Representa el comprador real de tu
negocio

Buyer
Persona

RE General

PUbIICO S id
DU YT Se mide en rangos

J Agrupa sin identidad




Desarrolladores

del

producto

gl O servicio

hojas de

rutas de
los

productos

BUYER PERSONA

Construir
estrategias
e
promocioén y
ivulgacion

Empatizar
con el
cliente

(manejo
de

} frustraciones)

O

4
SENA

N

TRES TIPOS

Buyer Persona .

PRINCIPAL

SECUNDARIO =

NEGATIVO




BUYER PERSONA

é e



Nombre:

Perfil

Datos Demograficos

Habitos

ACTIVIDAD PRACTICA

Buyer Persona Template, Online Whiteboard for
Visual Collaboration (miro.com)

Hobbies

Edad:

Retos o desafios

Frustraciones

Objetivos

o
SENA

N



Edad
Género
Estrato
Gustos
Preferencias

RAQDYS

Capacidad de pago
Ubicaciéon Geogrdfica
Numero de consumidores
Tendencias de compra
Hdabitos

Motivos

Preferencias

Prejuicios

Aversiones

LA IMPORTANCIA DE
CONOCER LA AUDIENCIA

v HOMBRE

v MAS DE 50 ANOS

v DE UNOS 180 CM DE
ALTURA

v BRITANICO

v CASADO

v CON INGRESOS ANUALES
DE $10 MILLONES

v QUE LE GUSTA LA MUSICA,
EL ARTE Y LA FILANTROPIA

SENA

@C ONSUMIENDO




SENA

1 Solucién Propuesta de Valor Ventaja Diferencial 2
Problema o

Quien es el
necesidad

Protagonista

Dificultad para Amantes de la musica
disponer de tu

g Viajeros
musica en todo
N momento PYMES (Gimnasios,

Aburrimient Bares, Peluquerias,
\burrimiento en Restaurantes,
viajes

Tiendas)

Es costoso tener \_ _J . -/ Anunciantes

musica de fondo

repetitiva Meétricas Clave Canales Artistas
Anuncios Visuales

\_Pirateria Y, EARLY ADOPTERS
Usuarios 20-30 afios

Alternativas

ernati Discotecas
xistentes

D N MP3/ Youtube Eg:jzz de Rock
Google Adds

N x| Facebook Add

l' " o ! o Estructura de Costos Fuentes de Ingresos




CHECKPOINT 2 “;A quién le sirve lo que hago?”

Lean Canvas - Propuesta de
Valor

:Cémo crear relaciones a LARGO
PLAZQO con nuestros clientes?




TEAM
ol "

n t!.lh(’

‘/

(/“\

[ ]
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Lienzo Propuesta de Valor

Creando Valor Observar al Cliente

Generadores

de Felicidad

= .

0 —
O—

Productos Actividades
y servicios del cliente

Felicidad

SENA

N




Observar al Cliente oia

N

Resultados y beneficios
que desean sus clientes

Felicidad

Problemas o
necesidades que
intentan resolver

O —
O —
O —

Actividades
del cliente

................. Qué es lo que molesta a tus
clientes antes, durante y
después de intentar hacer una
tarea

Dolores




Creando valor sena

N

¢Cudles son los beneficios
que nuestro cliente tendra

al consumir nuestro \
producto o servicio?

Generadores

de Felicidad

=

Productos
y servicios

> ENCAJE S

Alrededor de los cuales
construir nuestra

Qué¢ problemas o

frustraciones resolverd
........... ropuesta de valor ' ivi
o prop Aliviador de nuestro producto o
|.J dolores servicio para aquellos que

lo consumen?




Producto con marca
personal, disefios
seguin actividad

Nike es una comunidad,
una familia, el valor
diferencial de equipo, de
conjunto, de atleta.

deportiva

Generadores

de Felicidad

=

)

ACTIVIDAD PRACTICA

Tecnologia
Disefio
Usabilidad
Especificaciones
detalladas del

producto

Productos
y servicios

' Aliviador de

dolores

Felicidad

D Encue g

Relacién
Producto - Marca - Cliente

Producto de calidad

comprobado por
deportistas competitivos

Tomado de: https://guillermofm.com/propuesta-de-valor/

Dolores

o
SENA

N

Lazo entre calidad y
precio en un producto
deportivo

Actividades
del cliente

Vida util corta
Lesiones

Comodidad




Nuestro:
Ayuda a:
Qué:

Mediante:

Permitiendo:

PROPUESTA DE VALOR

....................................
B 111

SENA
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----------
. r_.':.'_' ...........
.........






STARBUCKS

Espacio ideal para
los amantes del
cafe.

®

STARBUCKS"®




Ve peliculas y series
cuando y donde
quieras.




e Spotify’

1

Problema o
necesidad

Dificultad para
disponer de tu
musica en todo
momento

Aburrimiento en

Solucién

Propuesta de Valor

Tu musica favorita
disponible en todo
momento y desde
cuo|quier disposifivo

Ventaja Diferencial

2

Quien es el
Protagonista

Amantes de la musica
Viajeros

PYMES (Gimnasios,

Bares, Peluquerias,

o Audio anuncios Restaurantes,

viajes personalizados y Tiendas)

Es costoso tener \_ que no se pueden 7 Anunciantes

musica de fondo saltar At

repetitiva Métricas Clave Canales rfistas

Anuncios Visuales Mdxima difusion e

\ Pirateria ) ingresos por EARLY ADOPTERS
reproduccién Usuarios 20-30 afios
Alternativas Discotecas
Existentes
Es el NETFLIX de Bandas de Rock
la musica Locales
J L \_ y, J L

Estructura de Costos

Fuentes de Ingresos

SENA

N




RETROALIMENTACION vAY

:Podrian tus productos y/o servicios..?

o /Generar ahorros en tflempo, dinero o esfuerzo?

e iHacer que tus clientes se sientan mejor, eliminando frustraciones,
molestias u otros elementos que les provocan dolores de cabeza vy
preocupaciones?

° dArreg|0r producfos o servicios considerados como de bojo rendimiento,
introduciendo novedodes, mejor rendimiento y co|idc10|, o eliminando
obstdculos?

e JBorrar consecuencias sociales negativas a las que  se enfrentan o

femen, como pérdidg de prestigio, poder, confianza o estatus?



RETROALIMENTACION a,;‘;\a

:Podrian tus productos y/o servicios..?

e JEliminar riesgos que les asustan, de tipo financiero, social o técnico?

e JlLimitar o erradicar los errores habituales que cometen, 0yuo|dno|o|os a
usar una solucién de manera adecuada?

° ¢E|iminor barreras que hacen que fus clientes no Qdop’ren propuestas de
vc1|or, por ejemp|o, introduciendo costes de inversién iniciales mds bojos
o elimindndolos, con una curva de oprendizoje mds p|ono, o
suprimiendo otros obstdculos que impidan la adopcién de tu propuesta
de valor?



ENTREGABLES SESION 2 vAY

ACTIVIDAD PRACTICA 1 Ed

1. Buyer Persona:
3. Lean Canvas:
= Objetivos

Primer borrador de Modelo
Lean Canvas con su idea de
negocio de los elementos _
opropiodos hasta el momento:

Lienzo Problema

de propuesta de valor

Protagonista
Propuesta de Valor

- 2 Lienzo propueste

> ENCAIE O




SENA

GRACIAS

Linea de atencién al ciudadano: 018000 910270 f , [ > ]

Linea de atencién al empresario: 018000 910682 @SENAcomunica www.sena.edu.co



