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1. Introduccidn

La presente consultoria tiene como objetivo: Contribuir con la mejora de las condiciones para la
generacion de emprendimientos y MIPYME por parte de personas provenientes de sectores

vulnerables.

Y el presente documento, representa el tercero de una serie de guias que en su conjunto buscan
establecer posibilidades para alcanzar dicho objetivo. En este caso particular, se trata de la guia
denominada “Cliente, producto y servicio”, cuyo objetivo especifico busca la comprension y aplicacidn

de una estrategia para lograr atraer y mantener clientes.

Podra apreciarse como parte del contenido de la guia, las tematicas: mapa de empatia, propuesta de
valor de un producto o servicio y el tema producto minimo viable, las cuales constituyen estrategias
relacionadas con la introduccidn de un producto o servicio al mercado, tomando en cuenta un
procedimiento que permita establecer cierto grado de satisfaccion en el cliente, y, por tanto, aumentar

las posibilidades de éxito del producto o servicio.

El espiritu de la iniciativa responde a la intencidon que desde SENPRENDE se tiene, endar cumplimiento
a la generacidon de oportunidades de empleo digno a las personas en Honduras en general y en

particular a la poblacidn vulnerable.

El documento se constituye de dos partes: la primera de ellas se enfoca en la persona que cumplira la

labor de facilitador durante el proceso. En tal sentido, en esta parte podra encontrar una vision general
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planificacion en detalle de cada uno de los talleres, a manera de guia general del proceso, en donde se

han plasmado una serie de orientaciones de caracter conceptual como metodoldgico.

De manera que no solamente estard a la vista la tematica a ser trabajada, sino que también una serie
de ejercicios y sus correspondientes tiempos, los cuales podran ser apoyados para su desarrollo con,

graficas o bien algunos instrumentos disefiados para ser utilizados por quien facilita el proceso.

También podra apreciarse una serie de iconos que pretenden orientar las acciones que la persona

facilitadora deber ir realizando a lo largo del proceso de formacidn.

Un punto clave para quien facilita, también podran ser las anotaciones que llaman la atencién en
relacidn al tipo de reflexiones que podrian ser provocadas con el grupo de participantes, lo cual

pretende contribuir con el desarrollo de su capacidad de toma de decisidn.

En cuanto a la segunda parte, esta constituida por un folleto considerado “cuaderno de trabajo” para
guien participa en el proceso de formacién. El mismo contempla algunos conceptos generales, los

cuales se acompafian en su mayoria por una serie de ejercicios.

Podra apreciarse que se provoca sistematicamente la reflexidn, lo cual es sumamente importante para
un proceso de esta naturaleza, dado que puede ser determinante para quien participa, que el resultado
de dichas reflexiones se constituya en el corto plazo (en el mejor de los casos) en un emprendimiento,
muy probablemente surgido por necesidad... sin embargo, con una vision por parte que quien lo
implementa, capaz de trascender y probablemente dejar de ser lo que ha sido en un inicio, para
constituirse en una empresa que al consolidarse podria también ser generadora de mas oportunidades

laborales.
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2. lconos de orientacion

A lo largo del manual encontrara una serie de iconos o figuras, las cuales pretenden contribuir con el

uso del mismo. A continuacion, se los presentamos, asi como el significado que estos tienen:

0JO. Es unllamado para que preste particular atencidn a

la informacidn que se va a compartir.

OBSERVA CON ATENCION. Algunas anotaciones que
orientan sobre el tema que se esta tratando y que

resultan de suma importancia.

A PENSAR: Alo largo del manual, se encontraran

momentos en los que debiese deternerse a reflexionar.

MANOS A LA OBRA: nos indica que hay un trabajo que

desarrollar.

OBIJETIVO: lo que esperamos alcanzar de la actividad

desarrolada.

TIEMPO: Duracion de las actividades.

INSTRUCCIONES: Directrices del trabajo a desarrollar.

REQUEERIMIENTOS: lo que se necesita para la actividad.

METODOLOGIA: crientaciones del qué y cdmo hacer,

para el desarrollo de |las actividadades.

CONSEJOS PARA APLICACION: algunas sugerencias que

kll )) podrian ser Utiles para la facilitacion de los procesos.
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3. Programa general de la guia técnica

Para el desarrollo de |a presente guia, se han disefiado dos talleres cuyo contenido general para cada

uno de ellos es el siguiente:

Talle 1. Duracién aproximada: 2.5 horas

Deshielo
Aclaracion de conceptos:
- Cliente
- Producto
- Servicio
Mapa de empatia
Propuesta de valor

Evaluacidn de la jornada

Talle 2. Duracidon aproximada: 2.5 horas

Hilo conductor
Producto Minimo Viable
Preparacion de ejercicio de aplicacion.

Evaluacidn de la jornada
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4. Aclaracion de conceptos: cliente, producto y servicio

El cliente:

Es una persona que compra de manera sistematica (con regularidad o de manera
frecuente) en una empresa o establecimiento comercial, adquiriendo un producto
o servicio. El comprarlo puede implicar que lo consumird, como también puede
ocurrir que la adquisicidn del mismo sea con fines de beneficio para otra persona

natural o juridica.

Producto:

Es algo que ha sido producido en un emprendimiento o en una empresa, como
consecuencia de un proceso sistematico de produccién, con la intencidn de
satisfacer una determinada necesidad personal o empresarial, por ejemplo: pan,

una bicicleta, o autobuses para transportar personal.

Servicio:

Es un conjunto de acciones realizadas por otra persona (corte de pelo, elaboracidn
de una prenda de vestir, por ejemplo) o bien una maguina (trasladar una carga de
un lugar a otro, o bien, el traslado de una persona por un lanchero, por ejemplo) lo

cual se realiza ante una demanda recibida de una o varias personas especificas.

Ejercicio en el siguiente cuadro, describa el producto o servicio motivo del emprendimiento en el que

estd pensando y describa a la vez, un servicio o producto de uno de los/as compafieros /as del grupo.
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Mi producto o servicio

Que los participantes reflexionen sobre la diferencia entre un producto y un

servicio, asl como, realicen una caracterizacion del mismo.

20 minutos.

Se solicita a los participantes que:

e Enelformato 3.1 adjunto, indiguen cual es su producto o servicio y
describan algunas caracteristicas que lo identifican.
Instrucciones . . . . . .
e Desarrollar el mismo ejercicio, pero con un producto o servicio de otra
persona. (Sise tiene un producto, entonces sera un servicio o viceversa).
e Unasalacon la menor interferencia de ruido posible.
@[ e Unasilla por participante.
e Formato para escribir sus propias reflexiones y propuesta de accidn.
Requerimientos 5 .
e Lapiz olapicero
e (Cada participante desarrolla la descripcion de su producto o servicio.
‘I e Concluida esa primera parte, lo comparte con un colega,
2 referentemente que tenga algo opuesto a lo propio (si se tiene un
i B p q ga algo op propio |
Metodologia producto, entonces, un servicio y viceversa).
e Se toma nota del servicio o producto del colega; si no se cuenta con

alguien para intercambiar, entonces se solicita piense en un producto o

servicio, seglin sea el caso.
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A pensar

Formato 3.1

&a Describo un producto y

un servicio

Manos a la obra

Mi producto o servicio

22 -8 il e

Caracteristicas

Producto __ / Servicio__:

Producto o servicio del colega

22 -8 il

Caracteristicas

Producto ___ / Servicio

ﬁ éQué caracteristicas tenemos comunes o podrian ser complementarias?

10
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5. éComo podemos conocer mejor a nuestros clientes?

Sin lugar a dudas, toda persona que emprende o una MIPYME ya establecida, se plantea el reto de
contar con muchos clientes, pues con esto puede garantizar en la mejor medida posible las ventas
de sus productos o servicios y, por lo tanto, que el negocio le resulte rentable y ello como

consecuencia tenga, que le permita si asi lo ha pensado, cubrir sus necesidades basicas también.

Ahora bien, el contar con dichos clientes satisfechos por mucho tiempo, también implica un par de
retos grande: resolver las inquietudes o necesidades de manera permanente, pero también el ir
generando nuevos clientes, con la intencion de ampliar la cantidad de los mismos, pero también
para ir sustituyendo aquellos que encuentran con el tiempo mas atractivo un producto o servicio

enla competencia.

Entonces, sea por |la necesidad de retener a los clientes con los gue ya se cuenta o bien lograr atraer
nuevos clientes, que alguien que se dispone a tener un negocio, debe aprender a ser mas empatico
con las demas personas, lo cual significa tener la capacidad de entender su situacion, los
sentimientos gue vive o la forma en que piensa. De esta manera, en esa capacidad de comprensidn
de la otra persona (o sea su cliente o un futuro cliente) puede encontrar elementos que le permitan
continuar satisfaciendo sus necesidades o intereses, o bien encontrar nueva informacion que le
permita generar un nuevo negocio, o bien mantener su negocio “activo” en la relacidon con un
cliente con el que ya cuenta. Es por ello que se le sugiere la elaboracidn de un mapa de empatia,

como una herramienta que le permita ir realizando perfiles (caracterizacion) de sus clientes.

El mapa de empatia es un formato que permite de manera visual describir un

cliente, con la intencion de comprenderio mejor, a partir de preguntas que nos

partir de la informacion gue obtenemos, que nos podriamos plantear como

1
1
1
1
1
1
1
1
0 0 1 reqlizamos v que nos arientan un proceso de observacion v andlisis. Y es justoa
1
1
1
1
1
1

| abordarlo para el desarrolio de posibles negocios.

1

1

A continuacion, una plantilla o formato que podria ser utilizado para dicho fin y un ejemplo

desarrollado:

11
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{Qué
PIENSA Y SIENTE?
Lo que realmente importa

Principales preocupaciones
Inquietudes y aspiraciones

{Qué
OYE? ®
Lo que dicen los amigos
Lo que dice el jefe
Lo que dicen las personas influyentes

{Qué
VE?
Entorno
Amigos
La oferta del mercado

(Qué
DICEY HACE?
Actitud en publico
Aspecto
Comportamiento hacia los demas
ESFUERZOS RESULTADOS
Miedos Deseos/necesidades
Frustraciones Medida del éxito
Obstaculos Obstaculos
Figura 1!
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No tengo L + T bo
Estoy solo J a gente s engo bajo € o
' ::eur;‘l‘-iwg Estres muy pesadal rendimento 8
No estoy importantes - " T o :'é :
hecho para (Como lo Va ko hare decisiones > B
esto - 3 hace el moafana correctas? 2 O =
Presion resto? ’ &
. - Conflictos Q
mtp ¢ Qué PIENSA y SIENTE? z
e 3
: Sobrecarga .
de trabajo
Interrupciones y
constantes
r Gente que no sa
: & toma en serio
> \‘ICEJ;I ol su trabajo ni los
Objetivos cada f o
vez mas A
exgentes
"
. X . Todo el mundo
;Qué HACE? éQueé DICEZ esta igual de
atareado
ﬁ
ESFUERZOS RESULTADOS :
e El m:"'n':' il pﬁ':o"q S Encontrar un metodo coh?l‘:i'to de
conseguir perm rgan oS
‘controlar’ el dia a dia concentrarse salud ot PR i
r
Fracasar en todo 1o gque El caos es tal que Controlar el trabogo ;
has intentado (habstos v es umpostblg deya ¥ no ser controlado D:f s d-fby d‘e! Tene;g.:gsmm
herramientas) 5 controlar J por este st ik o

Figura 2
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Algunas reflexiones en relacién con el mapa de empatia anterior:

A pensar

Para comprender mejor los comentarios siguientes, es importante que se comprenda que el analisis,
con fines ilustrativos y que se aprecian en la figura 2, se trata de lo observado en una persona adulta,
cuya edad estad en aproximadamente los 50 afios y que trabaja como dependiente en una empresa

transnacional, por lo que el nivel de exigencia en su trabajo es muy alto.

Como un fa emprendedor fa, o MIPYME, podria pensar al observar la informacidn colocada en el mapa
de empatia, que se pueden apreciar {a manera de ejemplo) una oportunidad de negocio (tomando en

cuenta mis posibilidades para emprender...) que podrian ser ofrecidas a la persona que he analizado:

¢ La primera de ellas, a partir de:

I:> Lo que ve: sobre carga de trabajo. © de esta manera se identifican

aspectos visualizados en la figura
anterior {figura 2). Tener encuenta
|:> Lo que hace: jornadas interminables de trabajo. que es informacién que se toma en

|:> Lo que piensa: estrés. cuenta para este analisis.

I:> Lo que dice: no tengo tiempo.

|:> Lo que oye: no podemos poner a nadie que te ayude

Es a partir de esta informacidn, que puedo aprovechar un vehiculo que tengo y prestarle el servicio de
taxi, creo que, con ello, puedo economizarle manejar estresado de regreso a su casa, y por lo menos
tendria este tiempo de traslado para descansar, hacer alguna llamada a un amigo o cuando menos,

charlar también con alguien en algin tema gque no se relacione con su trabajo.

L—"de esta manera se identifican

aspectos visualizados en la figura
anterior (figura 2). Tener en cuenta

¢ Lasegunda de ellas, a partir de:

I:> Sus esfuerzos (es un temor): perder la salud _ ]
gue es informacion que se toma en

I:> Los resultados {un deseo): cambiar de habitos. Firnin
cuenta para este andlisis.

A partir de esta informacién, podria considerar formalizar un emprendimiento que se ha venido

pensando en relacidn con un pequefio gimnasio para hacer ejercicio y des estresar a las personas.

14



">
*+
3
¥y

EMPLEO

x
a Acceso al empleo a través de la mejora de las
habilidades laborales y el fomento empresarial en Honduras.

Ejercicio de aplicacidon: mapa de empatia

]

Objetivo

Que los participantes reflexionen a partir de la observacion de un cliente {actual o
posible) y que a partir de informacién que obtengan de esa observacion, indiquen

dos o tres posibles ideas de negocios que podrian generarse .

30 minutos.

Instrucciones

Se solicita a los participantes que:
e |dentifiguen a una persona {de comun conocimiento) y traten de
establecer informacidn de ella, a partir de las preguntas establecidas en la
figura 1.

e Compartir parte de lo observado y reflexionado.

i 7

Requerimientos

e Unasalaconla menor interferencia de ruido posible.
e Unasilla por participante.

e Formato para desarrollar el gjercicio (figura 1).

Metodologia

e |ndicar que se trata de un ejercicio en parejas.

e Solicita que se cada a partir de la persona identificada, realice un esfuerzo
por responder las preguntas establecidas en la plantilla.

e Hacer el esfuerzo por identificar posibles negocios que serian generados a

partir de las inquietudes identificadas en |a persona analizada.

15
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Cliente analizado
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fecha

£Qué piensa y siente?

£Qué oye?

¢Qué ve?

£Qué dice y hace?

Esfuerzos

Resultados

16



I e EMPLEO

»
RN S : :

Pt Acceso al empleo a través de la mejora de las

_ habilidades laborales y el fomento empresarial en Honduras.

6. La propuesta de valor

Es muy probable que, al surgir un negocio, se pensara fundamentalmente en que se necesitan ingresos,
en que se debe lograr ser productivos, como bajar los costos, en que debemos tener calidad en el
producto o servicio que vamos a prestar, y quizas incluso, en contar con buen equipo, herramienta y

hasta alguna persona que sea muy buena vendedora.

Es decir, se ha tenido como punto central de las reflexiones, el negocio propiamente dicho y podria ser
gue, a pesar de estar claros de la importancia de los clientes, se les dejara en un segundo planoc y, por
lo tanto, se podrian estar teniendo bajas ventas, a pesar de contar con un producto realmente de
calidad, o bien de una atencidn de primera (servicio al cliente). Quizas sea el momento de preguntarse
y reflexionar en torno al cliente. Por lo tanto, colocandole ahora como el punto central de nuestras
reflexiones, es posible que comencemos a caer en la cuenta por gué nuestros ingresos en el
emprendimiento o en la empresa no aumentan, o por qué nuestras ventas no se “han disparado” como

las esperdbamos.

Hemos visto en el ejercicio anterior la importancia de ser empaticos, con lo cual nuestras posibilidades
de comprender al cliente aumentan sin lugar a dudas. Nos hemos dado cuenta de lo importante que
es observarlo y obtener informacidn que nos permita comprenderlo mejor. Ahora daremos un paso
mas, el cual consiste en agudizar nuestra mirada en algunas de sus necesidades o intereses, que a su

vez constituyen en términos bastante reales, una oportunidad de negocio.

- La propuesta de valor, “es aquello” que puede marcar la diferencia entre

nuestro producto o servicio, en relacion a productos y servicios similares, los

hacerla visible ante la clientela, hace que esta lo aprecie y prefiera en

1
1
1
1
1
1
1
1
1
! cuales son producidos o prestados por la competencia, por lo tanto, al
1
1
1
1
1
1 . s Fa -

1 relacion a la demas competencia.

1

1

Es precisamente cuando empezamos a pensar en el cliente con mas seriedad, cuando lograremos

determinar cual es el valor que €1 da o necesita encontrar en nuestro negocio, de manera que este se

17
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vuelva mas atractivo para él, que acuda al mismo debido a que precisamente alli encuentra como

satisfacer necesidades o intereses, dado que lo que encuentra es justo lo que esperaba.

Importante para resumir y establecer puntos centrales en torno al planteamiento de una propuesta de

valor:?

1. ldentificar el cliente objetivo.
2. Hacer una lista de los beneficios y del valor que el producto o servicio aporta a los clientes.
3. Establecer con claridad, que hace diferente la propuesta de nuestro negocio, del de la

competencia.

Para ello considerar el siguiente esquema, el cual es una guia para orientar el disefio de una propuesta
de valor, a partir de contar con cierta informacidn identificada en el cliente y con lo cual podremos

orientar nuestra oferta.

2 https://innokabi.com/lienzo-de-propuesta-de-valor-early-adopters-innokabi/

18
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LIENZO PROPOSICION DE VALOR

4Qué tiene nuestro producto o servicio para

lograr los beneficios que espera, para Los beneficios que espero, lo
incrementar alegrias o satisfacciones que me satisface o hara feliz.

CREADORES DE GANANUAS

/]\\ ) /\7 6 GN!A'NCMS En d(.jl"lde se ocup.a pueden
. ||| II % \ ’ manifestar necesidades
PRODUCTOS

TRHB_MO
SERVICIO - ai' EITE

CALMANTE DE DOLOR DO';O_RES
% 5 Encaje \ N

Emociones negativas, desafios que tiene,

Lo que vamos a generar o proponer; cémo . :
q g prop ! frustraciones, necesidades extremas.

vamos a aliviar esa parte negativa o no deseada.

El lado izquierdo representa la propuesta de valor (Disefar). El lado derecho representa el perfil del cliente (Observacion).

16
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Veamos un par de casos, en donde se podra evidenciar la aplicacién de este instrumento.

Caso 1: Servicio de Taxi UBER

Vamos a partirdel supuesto que precisamente hemos dado el servicio de taxi a nuestro cliente, si justo
ese mismo gue trabaja en la empresa transnacional. Durante el primer viaje que se ha realizado con
¢él, al darse cuenta del buen servicio que se le ha brindado, ha sugerido la idea de afiliarse y ser parte

de este gran emprendimiento: el servicio de Taxis, bajo la marca UBER.

Nuestro cliente se ha dado a la tarea de explicar lo particular que le ha resultado dicho servicio, pues
realmente ha llenado muchos sus expectativas, como la de muchas personas mas. Al indagar sobre
cémo funciona dicho modelo de negocio, nuestro cliente se ha tomado la molestia de compartir su
comprension sobre el caso y aprovechando que ahora conocemos una herramienta, nos atrevimos a

utilizarla para demostrar su validez y con ello animarle a que la utilice.

Caso 2: Ejercicios para des estresar a las personas

De igual manera, la conversacion con nuestro cliente, nos ha permitido comprender que el temor por
perder su salud y la necesidad de cambiar habitos alimenticios, le estaba llevando a considerar
seriamente encontrar espacios de tiempo y un lugar en donde poder realizar ejercicios y con ello des
estresarse. Habia notado que tanto €l como otros colegas de la empresa, estaban considerando lo
mismo. Y bueno, al tener la oportunidad de identificar un proveedor de este tipo de servicios,

seguramente lo aprovecharia y presentaria a sus colegas.

Veamos en las siguientes paginas, como se veria el andlisis de propuestas de valor. Tendremos
presente que, en el caso del taxi, nuestro emprendedor ha decidido sumarse a la empresa Uber vy, por
tanto, el analisis del caso, ha sido a partir de su comprensidn de ese modelo de negocios; en el segundo
caso, aprovechando la comprension de la herramienta, ha decido construir una propuesta de valor

propia (un emprendimiento).
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Todo desde una

Navegar en el

Conductor

Hacer seguimiento
en el mapa

sola App mapa
confiable
Agredgar metede Pedir o cancelar
App 2 [ T —— No perder tiempo facilmente
Movil Imparcialidad en en pago
la calificacion
Uber X Creadores de ganancias Ganancias
Productos > < Trabajo
y Servicios del cliente
Calmante de dolor Dolores
Uber Black Garantizar pConseguir taxi
disponibilidad es dificil Que no tenga
= = vueltas
Predecir el tiempo
de llegada
Seguridad
Pago
automatico

Ver calificacion del

. Lidiarconun

conductor

1

1

1

1

1

1

1

! “encaje”.
L

-
mal conductor

tomaticamente

Conseguir
un carro

Conocer el
tiempo
de llegada

Saber precio
antes de viajar

Pagar

Las lineas rojas ayudan a identificar como la propuesta de valor, responde las inquietudes(necesidades) del E
cliente analizado. Esa correspandencia entre la propuesta de valor v lo demandado por el cliente se llama i
1
1
1
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Caso 1: Actividad deportiva

Brindamos asesoria Amentar mi

rendimiento

Sesiones se ajustan a tiempo de car.é.cter
disponible del cliente nutritivo

Aprovechar poco

Brindamos asesoria personalizada y tiempo libre en

. Servicio de disefiamos una rutina que le permita Sentirse feliz hacer gjercicio Cambiar
instructores a sentirse bien y no frustrarse mientras habitos
domicilio desarrolla su programa de ejercicios.
Instructores 2 Ganancias Tener buena
V FUtinas Creadores de ganancias Trabajo salud
para todas Productos
id « del cliente
edades y Servicios
_ Calmante de dolor Filiis
Gimnasio con Hacer ejercicio
horarios
: 2 s para tener buena
flexibles v lGara,mt|zamo.s dlsmlnucmn'dﬁl e e — <l
personalizados estrés y sentirse con energia!! liigar accesiblé DlsmLm,Jlre
estrés

para ejercitarse

Atencién especializada a grupos
de empleados en su propia
empresa

Laborar en un ambiente con
colegas igualmente estresados
por exceso de trabajo.
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Ejercicio: diseiio de dos propuestas de valor

Que los participantes reflexionen en relacion a dos posibles (o actuales) clientes, y
analicen algunas de sus caracteristicas particulares, que puedan ser motivo de |a
generacion de una posible propuesta de valor, desde lo que son sus

conocimientos y hahilidades.

1 hr. 15 mints.

£
N
u

il

o

Instrucciones

Se solicita a los participantes que:

Se organicen en grupos de 2 o 3 participantes cada uno.

Deben seleccionar preferentemente, dos personas conocidas por el grupo, o
bien, establecer una conocida por una ellas, la cual serd sujeto del ejercicio.
Preferentemente los grupos se puede asociar a partir de quienes se enfocan
en productos o bien los que ofrecen servicios (con fines de asociativos).
Posteriormente, cada participante debe desarrollar un ejercicio de manera
individual, estableciendo como sujeto del mismo, a un cliente o potencial

cliente para su negocio.

Requerimientos

Sala, sillas, con el apoyo de una mesa.
Cuatro formato del lienzo de propuesta de valor {preferentemente grandes —

50 cm.2 ) y posit de 3 colores, tres marcadores.

5

/]

Metodologia

Trabajo grupal.
Asegurar el contar con los materiales para cada grupo, previa cada fase del
gjercicio.
Se deben establecer 2 rondas para la participacion de los grupos:

1. Enfocando a cada grupo en un cliente.

2 Cada participante realiza en analisis de un cliente.
Durante la primera ronda, el grupo de hacer “una construccion colectiva”

tanteo del perfil del cliente, como la propuesta de valor, misma que puede
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plantearse en base al emprendimiento de alguno de ellos, o bien si de hecho
estdn asociados, basado entonces en su proyecto.

Durante la segunda ronda, es importante que cada uno de los participantes
desarrolle un ejercicio de manera individual. Por su puesto puede acudir al
grupo para discutir parte de sus aportes, aclaracién de dudas o bien tan solo
para presentarles su propuesta y recibir desde sus colegas comentarios en
torno a lo que ha disefiado.

Sera importante que, durante el desarrollo del proceso, sobre todo grupal, la
persona que facilita se acerque a cada grupo y observe como también escuche,
las discusiones que se estan desarrollando y también los aportes que se estan
estableciendo. Por supuesto, es una buena oportunidad también para que, de
paso, se puedan resolver algunas inquietudes generadas por el trabajo
realizado.

Al finalizar el ejercicio, es importante realizar siempre un cierre, puntualizando
o destacando algunos aspectos observados durante el proceso de grupos,
como también abrir una ronda mas, pero de caracter general, en donde
participantes puedan plantear aln algunas dudas, momento propicio para
solicitar que algunos participantes opinen también, realizando la aclaracion
correspondiente. Actuar de esta manera, puede contribuir a la fijacion de los
conocimientos en los participantes.

Quien facilita no debe inclinarse por un emprendimiento u otro, todos deben
sentir que sus propuestas son valoradas; de igual manera, debe ser muy
respetuoso en el tipo de comentarios que emita, pues debe tener presente que
se trata de un proceso de aprendizaje por un lado y por otro, que se trata de
un esfuerzo (quizas no dimensionado del todo por quien facilita) en donde
estdn puesta importantes esperanzas de desarrollo personal, familiar o

profesional.
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7. Producto minimo viable

Es bastante probable que quien esta emprendiendo por primera vez (sobre todo, este importante
grupo) pero también quienes lo hacen por una segunda o tercera vez, se enfrentan al temor del fracaso,
a la incertidumbre de si su producto o servicio tendra la aceptacion que imaginan o desean en el

mercado, esto es normal.

Lo importante a considerar es 4como ser reduce un poco esa incertidumbre? o bien, écdmo logramos

“acercarnos” lo mas posible a establecer la aceptacion de nuestro producto o servicio en el mercado?

Es en este momento que podemos invitar a nuestro grupo de participantes a un ejercicio que podria
tener varias etapas (entre 3 y 4 probablemente) y cuya finalidad en la realizacion de una experiencia
enfocada en la prueba y el error. Este es un método que nos permite obtener conocimiento, el cual se
resumen en probar una alternativa y verificar si funciona.

En tal sentido, se propone al grupo de participantes como reto, que se atrevan a desarrollar “muestras”
de su propuesta de valor, las cuales seran sometidas a manera de experimento durante 3 o hasta 4
rondas maximo a potenciales clientes, para recabar desde ellos su parecer. De esta manera, la
propuesta de valor pedria ir siendo enriquecida, el /la emprendedor/a tomar mas confianza en relacidn

a lo que estad proponiendo, dado que “afina mas” detalles importantes en relacidn con propuesta.

Dependiendo del objetivo general del ejercicio, el grupo meta, la disponibilidad de tiempo, recursos
financieros, voluntad e interés de quien desarrolla el ejercicio y por supuesto, de |la naturaleza del

emprendimiento, el proceso podria durar desde un par de dias hasta dos semanas inclusive.

El producto minimo viable, en resumen, es una version del producto o servicio que
le permite a un fa emprendedor /a, o grupo de emprendedores asociados, tener la
0 0 oportunidad de aprender de los clientes, el como mejorar el producto o servicio,

con un esfuerzo no tan grande y en un tiempo relativamente corto. Importante es

gue en cada etapa o ronda de prueba, se implementen mejoras sugeridas por los

clientes, consultados, de manera que aumente la satisfaccion de los mismos.
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Algunas recomendaciones a tener en cuenta en el desarrollo del proceso.

En primer lugar, desde el punto de vista del grupo de participantes, quienes debiesen tener claro

desde un inicio:

e Cual es el objetivo del proceso y el alcance del ejercicio {concluirlo con un producto o servicio

mejorado o bien, decidir por una nueva propuesta de producto o servicio).

e Todo el proceso debe ser desarrollado en un marco de sana convivencia, por tanto, es exigible
el respeto a todos ya cada uno de los colegas el grupo, como también a sus productos, servicios

y el proceso que ira desarrollando.

e |a duracidn del proceso, lo cual estara determinado desde un principio por quien facilita,
considerando: los tiempos disponibles, la naturaleza de los emprendimientos, los recursos con

los que cuenta, entre otras variables clave.

e (Con qué recursos podra contar, fundamentalmente econdmicos, dado gue, sin lugar a dudas,
se reguiere de cierto financiamiento para contar con materia prima, algunos gastos
posiblemente de traslado, etc. Y que no siempre son recursos disponibles para impulsar una

iniciativa de esta naturaleza.

e Que se trata de un proceso de aprendizaje y que, por lo tanto, el error cometido es motivo de
aprendizaje, de mejora, de reto para pensar y realizar cambios y no es equivalente a pensar,

decir o considerarlo como un fracaso.

En segundo lugar, desde el punto de vista del facilitador:

e Hacer el mejor esfuerzo posible por orientar al grupo, en relacidn a lo que implicara el proceso.
Esto incluye resaltar la importancia de la aplicacidn de las normas que demandan la sana

convivencia.
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Enfatizar en participantes que se trata de un proceso de aprendizaje, que contribuira con la
mejora de su producto o servicio, pero también podria implicar una importante toma de

decisidn en relacion a si se continda con la propuesta o se modifica.

En este sentido, sera importante preparar al grupo para que pregunte con asertividad a los
clientes que participaran en la experiencia, que se tenga la capacidad de tomar las notas
necesarias, gue se tome el tiempo en reflexionar en torno a la informacidén recabada y por

supuesto que se empefie en lograr mejoras sugeridas en su producto o servicio.

Establecer con qué tipo de recursos se respaldara al participante, situacion que debe ser

notificada de manera clara y oportuna al grupo.

Importante es respetar {como a la vez tratar de comprender) el que uno o varios participantes
no deseen avanzar mas alla de la primera o segunda ronda. Debe tenerse presente que no
todas las personas estdn anuentes a recibir criticas... lo cual debe ser motivo para llamar la
atencion de quien participa y vive una situacién en esta linea, dado que en el mundo del
emprendimientoy de los negocios en general, la critica y el rechazo, son variables con las cuales
se convive frecuentemente. Por esolaimportancia del trabajo de |a habilidades o competencia

blandas y en particular, para este caso, el abordaje de la resiliencia.

Queda a criterio de quien facilita, establecer si este ejercicio se realiza de manera individual o

grupal, de acuerdo a la percepcidn que tiene del grupo o la necesidad establecida en el mismo.
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Ejercicio: producto minimo viable

Objetivo

Que los participantes reflexionen en relacion al proceso de construccion de una
propuesta de valor, por medio del desarrollo de un proceso de experimentacion
de un producto minimo viable. Y a partir de la experiencia, ratifiquen la decision
de emprender con la idea de negocio sujeto del ejercicio o bien, que dispongan —

si desean continuar con la idea de emprender - de otra posible idea de negocios.

Duracion

Este podria variar, dependiendo la dinamica de ejecucion del proceso, en tal
sentido algunas posibilidades podrian ser las siguiente: i. Las tres rondas
realizadas a lo largo de una semana, ii. Las tres rondas realizadas a razdn de una
por semana.

Al final los tiempos los define el facilitador, de acuerdo con las disposicion de

recursos y el tiempo que los participantes estén dispuestos a invertir.

Instrucciones

Se solicita a los participantes que:

e Determinen los recursos que necesitan {materias primas, herramienta,
equipo, etc.) para producir una muestra o prestar un servicio, considerando
dos o tres clientes.

e Seles informa que el ejercicio consistira en repetir el procedimiento 304
veces (maximo) con la intencidn de “aprender” de los comentarios emitidos
por los clientes que recibiran los productos o servicios (preferentemente
deben pagar por ellos).

e Posterior a cada una de las rondas a realizar, se debe reflexionar en relacién a
los comentarios recibidos y se debe hacer todo lo posible por realizar algunas
mejoras al producto o servicio prestado.

e Concluido el ejercicio, se debe tomar una decisién: se continda con el
producto o servicio sometido al ejercicio (considerando las mejoras realizadas
a partir de la experiencia vivida) o bien, se cambia el producto o servicio y se

opta por otro.
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Requerimientos

Recursos para contar con los insumos necesarios, para que cada participante
pueda contar con un producto o prestar un servicio durante el ejercicio, en
caso ho cuente con los mismos.

e “clientes posibles o potenciales” que participaran en el proceso.
Preferentemente, en cada ronda, debe participar por lo menos una persona
nueva cada vez. En tal sentido, se recomienda esta cantidad de “clientes
potenciales por ronda”; primera ronda: 2; segunda ronda: 3 y tercera ronda: 4.
Si se diera una cuarta ronda (lo cual es excepcional) podrian ser hasta 5

clientes.

¥

\

Metodologia

Ciclo de Aprendizaje Vivencial, CAV (anexo 1}

Vivenciar: participantes participan en elaboracion y entrega de su producto y
servicio. Deben realizar por lo menos dos rondas, idealmente tres y de manera
excepcional cuatro. Nota: debe respetarse el que alguna persona no desee
participar mas alla de la primera ronda.

Compartir: preguntar icdmo se han sentido al realizar este ejercicio? Y luego
écomo se han sentido al recibir comentarios en relacidon a los puntos de mejora
de su producto o servicio?

Procesar: Conversar con participantes en relacion al descubrimiento de puntos de
mejora en relacidn con sus productos o servicios; De igual manera, se debe
animar a quienes consideran cambiar de modelo de negocios, haciendo ver la
importancia del cambio, y que algo en lo cual se comente error, es un proceso
normal y necesario para aprender, mejorar y salir adelante.

Generalizar:

En esta parte del proceso se deber conversar sobre la importancia de escuchar al
cliente y buscar como nuestro producto o servicio debe reflejar una propuesta de
valor para ellos, de manera que se sientan satisfechos y continlden acudiendo a
nosotros por lo que les ofertamos. Particularmente se recomienda también
reflexionar sobre el proceso de resiliencia, en el sentido que las criticas recibidas
{si las hubo) no deben guardarse y tampoco resentirse... son parte del proceso en

general en la vida y del mundo de los negocios en particular.
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un ejercicio de esta naturaleza.

Aplicar: Preguntar a participantes si consideran que si lo desarrollado les puede
realmente ser Util. Buscar indiquen silo es, por qué y para qué. Asi como también

puedan explicar en qué otras oportunidades estarian dispuestos /fas a desarrollar
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8. Anexos

8.1 El método Ciclo de aprendizaje vivencia, CAV (Aprender haciendo).

Es un método que permite generar aprendizaje tomando en cuenta la experiencia y conocimiento del
grupo de participantes, lo cual reduce significativamente “el proceso traumatizante” de la formacidn
tradicional y bancaria, que considera al participante como alguien que no conoce nada. Es un método
gue permite al participante sacar mayor provecho de lo aprendido y por tanto le sea util para su futura
aplicacién.

El CAV puede comprenderse también como un laboratorio, el cual pretende “experimentar”’
situaciones muy cercanas a la realidad en un ambiente controlado; situaciones gue pretenden llevar a
un proceso de aprendizaje de una manera atipica, dadas las variables que involucra y la conduccion de
un proceso cuyo avance puede considerase con un enfogque de espiral.

Ademas, permite la integracidn de diversas técnicas gracias a lo cual es mas facil satisfacer los distintos
estilos de aprendizaje que presentan las personas.

El método se constituye de 5 etapas o fases, las cuales se describen a continuacidn:

Generalizar Procesar

Esta es una situacion que artificialmente se crea para someter a un grupo determinado al

Vivenciar

enfrentamiento de dificultades y/o circunstancias que les creen la necesidad de reaccionar y generar
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diversas opciones de solucién/actuacion. Es decir, se provoca la vivencia de situaciones que pongan a
las personas frente a sus propias debilidades y fortalezas. Una vivencia por si misma implica el
involucramiento de aspectos de caracter cognoscitivo (mentales) y motriz (corporales), pero sobre todo
afectivos (emocionales).

La vivencia puede ser un ejercicio practico, un intercambio de experiencias, un video, una lectura,

escuchar algun audio, etc.

Rol que se juega durante esta fase

Facilitador: Participante:

e Proporciona instrucciones. e Escucha

e Entrega materiales. e Pregunta

e Resuelve dudas. e Participa en actividad organizada
e (Observa, escucha y anota.

Compartir

La experiencia vivida anteriormente generalmente provoca una acumulacion de energia, la cual debe
ser drenada con la intencion de descargar los centros nervios que han sido afectados durante lo
ocurrido {plano emocional), lo cual es necesario para posteriormente procesar “la materia prima”
generada (conocimiento en proceso de ser consolidado) a través del analisis y la comprension de lo
sucedido, el compartir sobre todo lo experimentado pondra frente al grupo los efectos generados por

la vivencia.

Rol que se juega durante esta fase

Facilitador: Participante:

e Pregunta (en relacidn a lo experimentado | ¢ Expresa lo sentido.
emocionalmente, no lo desarrollado). ® Escucha

e Modera (evita interferencia de terceros).

e Escucha.

e (Contiene [evita participante explique lo
desarrollado, lo experimentado. Se enfatiza

en un compartir emocional, no intelectual).
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Procesar

En esta etapa se busca obtener una interpretacién de los hechos, de esa “materia prima generada”, es
un momento para el analisis, para encontrar explicaciones, a lo sucedido o vivido. En algunas
oportunidades la vivencia ha generado confusion, desorganizacion, precipitacidn, falta de informacion,
malos procedimientos, etc., por lo se presenta ahora un momento que intentard hacer objetiva la

explicacion de los hechos vy lograr la comprensién de todo el grupo.

Rol que se juega durante esta fase

Facilitador: Participante:
e Pregunta y escucha (de manera ordenada, | ¢ Analiza
uno a uno o bien, por grupos de trabajo) e Expone y escucha
e Anota ideas clave. e Toma nota
e Modera (evita interferencia desordenada de

terceros).

Generalizar
Este es el momento para inducir el resultado obtenido del procesamiento o interpretacion a un nivel
mas amplio. Es trasladar los conocimientos generados o confirmados durante el procesamiento hacia

fuera del salén, haciendo analogfas con la vida real, a fin de encontrar posibles campos de aplicacidn.

Rol que se juega durante esta fase

Facilitador: Participante:
e Rescata aporte de participantes y los integra | ®  Escucha

con propuesta que ha preparado. e Pregunta
e Expone, ejemplifica. * Anota.

e Resuelve dudas.

Aplicar

Es la etapa que culmina el proceso de aprendizaje, se posibilita la oportunidad de poner en practica lo
aprendido, en los diversos contextos en donde el participante se desenvuelve. Durante el proceso de
formacidn, el facilitador provoca que el participante en principio, visualice situaciones o momentos en

donde considera posible la aplicacion de los nuevos conocimientos adquiridos.
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Rol que se juega durante esta fase

Facilitador:
e |nvita a la reflexidn (¢En ddnde aplicar lo
aprendido? ¢Cuando, como hacerlo?

e Modera, escucha, afirma.

Participante:
e FEscucha y reflexiona
e \Vsualiza posibilidades.

e Comenta.
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8.2 Boleta de evaluacidon del taller
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Ponderacién

claridad en relacidn a lo que significa
emprender un negocio.

No Aspecto Muy Satisfactorio | Regular Poco
satisfactorio
1. La tematica me ha resultado interesante
y atil.
2. Las explicaciones que se han
proporcionado han sido comprensibles.
3. He tenido la oportunidad de presentar
mis dudas y han sido aclaradas.
4, Los ejercicios desarrollados me permiten
ir comprendiendo y aprender de la
tematica tratada.
5; Considero que estoy teniendo mas

Comentarios libres:
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Sesion 1
Ao Resultado - Metodologia Rol de Rol de i .
Tematica Actividad general . - o) - Duracion Recursos Observaciones
Esperado sugerida facilitador participante
1. Hile eonduetor Realimentar procssa, Breve carversatorio delo | Plenarle Realiza preguntas, Escucha, revisa notas, Rota follo y mareador yfo ldmina | De ser necesarlo, sbardar de
enbase a sesién trabajado en la sesién enfocadas en lasesién recuerda, expane. 10 mints. de PPT en blanco, nuevo un punta tratade en
anterfor. anterfor. anterfar. ses|6n anterfar.
2. Adaradén de Partidpantes unifican . Breve conversatorio en | [. Plenarie. Expane, glemplificay Escucha, anota, Presentacidn Power Peint. fvideo
conceptos: dlente, comprensién torno a los conceptos, adara dudas. pregunta.
procucts y servicio conceptual. ejemplificaciones. 10 mints.
i. Desarrello de gerdide: | T Trabsje en pargjas. Insiruye y entrega Esoucha, caracteriza Formato para gjerdde,
caracterfzacion de formate para efercicio. producto y servicio,
productos y serviclos comparte con colega. 10 mints.
3, Mapa de empata Ampliar capaddad de I. Breve conversatorio en | [ Plenarie. Expong, gjemplifica y Escucha, anotg, Fresentacidn Power Point. /video
comprensin de quién torno a la importanda de adlara dudas. pregunta, arguments,
ese diente. conocer un poce mejor a elemplifica. 10 mints.
los clientes,
ii. Explicacidny
ejemplificacién de la
herramlenta mapa de 15 mints.
empatfa,
i Ejerdido de aplicacién, | I Trabajo engrupes e Instruye y entregs Escucha, caracteriza Formato para gjerdede,
en parefas € Indvdual. Iredividual formate pera efercido. | producto y servicio, 30 mints.
tomparte coh colega,
4, Propuesta de valor Ampltar la capadidad de | I. Breve corversatorioen | I Plenarie. Expone, gemplifica y Escucha, anata, Presentacidn Power Point. fvideo
establecer un buen torno & laimportanda de adara dudas. pregunta, argumenta,
nivel de satfsfaceidn per | conoesr un poco mefor a elempliftea, 10 mints.
nuestro producto o los clientes.
servido desde &
dienta,
i Explicactén y
gjemplificacidn dela
herrammlenta mapa de 15 mints.
empatfa.
T Efercido de aplicacién, | II. Trabajo engrupos e Instruye y entrega Escucha, caracteriza Formato para gjerddo.
en parefas € Indvidual. Individual formato para ejercido. | producto y servicio, 30 mints.
comparte con colega,
5. Evaluadién dela Establecer valoracién Aplicar boleta de Trabaja Individual. Instruye, recoplla Rellena boleta de Instrumento de evaluaddn.
Jornada. de particfpantes, en evaluaddn. evaluaciones. evaluadén. 5 mints.
reladén al proceso. Sisternatiza.
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Sesion 2
. Resultado Actividad Metodologia Ral de Rol de . .
Tematica . L . Duracion Recursos Observaciones
Esperado general sugerida facilitador participante
6. Hilo conductor Realimentar proceso, Breve corwersatorio de|FPlenario Redizapreguntas, Escucha, revisanotas, Rotafolio y marcador yfo Deser necesario, abordar de
enbaseasesidn lo trabgado enla enfocadas enla sesion Jrecusrda, expone. 10 mirts laminta de PPT en blanco, nuevo un punto tratado en
anterior sesionanterior arterior sesionarterior
7. Producto Minimo Participantes i. Breve conversatorio | Plenario. Expone, gemplifica y Escucha, anota, PresentacidnPower Poirt
Viable desarrollan capacidad Jentorno ala aclara dudas pregunta, argumerta, fvideo
de presentary evaluar Jimportancia de conoce gemplifica. 10 mirts
productos o servicios Junpoco mejoralos
conpotenciales clientes.
clientes, realizando i BExplicaciony
mejoras en su elemplificacidn del
propuesta dewvalor,a  Jprocedimiento a seguir
partir dela experiencia |metodaologia, tiempao, A5 mits
vivida. apoyo enrecursos,
obijetivo del proceso y
resultados esperados
iil. Preparacidn de Trabajo individual I. Abreespacio para Detalaproceso a entre 60 y 80 Unpardehojas de papel Facilitador debe comunicar a la
estrategia(tipo de que cada participante |seguir, visuglizaenun  |minutos cuadricuadapor participantes, Jorganizacidnel requerimiento
prodcito o senvicio, demaneraindividual, par de hojas |a estragia unlapicero, engrapadora. decada participante, coordinar
recursos necesarios, visualice el proceso adesarrollar e informa laentregade materiales v
tiempos, posibles que desarrollara. afacilitador dela posteriormente, acompaiar &l
clientes, fechas, etc) li. Se disponea misma proceso
para el desarrallo del resolver dudas v
glercicio, desde cada recogeestrategias
participante) desarrolladas desde
paticipartes
§ Evaluaciondela Establecer valoracion |Aplicar boletade Trabajo individual Instruye, recopila Rellena boleta de Instrumento de evaluacion
jornada de participartes, en evaluacidn evaluaciones eyaluacion. Smirts.

relacional proceso

Sisternat iza
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10. Cuaderno de trabajo del participante

10.1 Presentacion

Estimado/a participante, por medio de este cuaderno de trabajo, junto con las orientaciones de la
persona que facilita el taller, tendra la oportunidad de reflexionar y anotar algunas ideas que
seguramente |le ayudaran a conocer y asegurar un poco mas a los clientes que sin duda visitaran su

emprendimiento o negocio.

Sera sumamente importante que participe en todos y cada uno de los ejercicios que se han propuesto,
pues la intencion de ellos es gue puedan ser de utilidad para tomar algunas decisiones, relacionadas,

sobre todo, con su disposicion de emprender. Y por supuesto en el mejor de los casos que lo hagal

En esta oportunidad, el trabajo a realizar sera enfocado en algunas reflexiones y estrategias que
permitan identificar y conocer mejora a sus clientes, asi mismo, podra conocer y aplicar importantes

estrategias que esperamos puedan contribuir con su capacidad de hacer negocios con mas asertividad.

Podra notar al inicio la existencia de algunos iconos (figuras) las cuales pretenden orientar el trabajo
gue se debe ir realizando a lo largo del proceso. Asi mismo, deseamos gue sea consiente que se trata
de un proceso, en donde cada paso gue se ira dando es necesario y se va complementando con cada
uno de los siguientes (actividades) por lo que la participacion a lo largo de todo el proceso es

sumamente importante.

40



e EMPLEO

»
HEN o ; :
Pt Acceso al empleo a través de la mejora de las
_ habilidades laborales y el fomento empresarial en Honduras.

10.2 Iconos de orientacion

A lo largo del cuaderno de trabajo encontrara una serie de iconos o figuras, las cuales pretenden
contribuir con el uso del mismo. A continuacidn, se los presentamos, asi como el significado que

estos tienen:

0JO. Es un llamado para que preste particular

atencion a la informacidn que se va a compartir.

OBSERVA CON ATENCION. Algunas anotaciones
\/\/ '.k» gue orientan sobre el tema que se estd tratando

y que resultan de suma importancia.

A PENSAR: A lo largo del cuaderno de trabajo, se
encontraran momentos en los que debiese

deternerse a reflexionar.

MANOS A LA OBRA: nos indica que hay un

trabajo que desarrollar.
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10.3 Aclaracion de conceptos

Vamos a poner de acuerdo en primer lugar sobre algunos conceptos que es necesario emplear en

esta parte del nuestro proceso de formacién:

0 e Es una persona que compra de manera sistematica (con regularidad o de

adquiriendo un producto o servicio. El comprarlo puede implicar que lo

manera frecuente) en una empresa o establecimiento comercial, I
consumira, como también puede ocurrir que la adquisicion del mismo sea I

- ( El cliente:
[
I
I
I

con fines de beneficio para otra persona natural o juridica.

\ /

_——e——— e o o . e . . . . e e —

P e ————— — — — — — —

Producto:
Es algo que ha sido producido en un emprendimiento o en una empresa,

I como consecuencia de un proceso sistematico de produccion, con la

iy}
@

I intencion de satisfacer una determinada necesidad personal o

I empresarial, por ejemplo: pan, una bicicleta, o autobuses para

——
y

\ transportar personal.
o —
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{ Servicio: \

P il I Es un conjunto de acciones realizadas por otra persona (corte de I
0 0 I pelo, elaboracidon de una prenda de vestir, porejemplo) o bienuna I

I magquina (trasladar una carga de un lugar a otro, o bien, el traslado I

I de una persona por un lanchero, por ejemplo) lo cual se realiza I

ante una demanda recibida de una o varias personas especificas

/

éPodrias escribir algunos otros
ejemplos de productos y

servicios?

Productos {viiietear) Servicios(vifietear)
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A pensar Manos a la obra

Formato 3.1

un servicio

Describo un producto y

Mi producto o servicio

Producto __ /Servicio__:

Caracteristicas

O HR & B

Producto o servicio del colega

Producto [/ Servicio

Caracteristicas

2 S .

f@ éQué caracteristicas tenemos comunes o podrian ser complementarias?
|
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10.4 El mapa de empatia

4CoOmo lograr conocerlos

iCOmo tener muchos

clientes para su un poco mas, para asi

emprendimientc o MIPYME? tratar de agradarlos lo

o ©

° o
Permitame mostrarle una herramienta que lo puede
servir para responder esta y quizas otras
\ interrogantes en relacion con los clientes

mas posible?

El mapa de empatia es un formato gue permite de manera
visual describir un cliente, con la intencion de comprenderio

mejor, a partir de preguntas que nos realizamos y que nos

partir de la informacion que obtenemos, que nos podriamos
plantear como abordarloc para el desarrollo de posibles

I orientan un proceso de observacion y andlisis. Y es justo a I e ‘ e
I negocios. I
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Observe como se estructura

¢ Qué piensa y siente?
Lo que realmente importa
Principales preocupaciones
Inquietudes y aspiraciones

éQué Oye?
Lo que dicen los amigos
Lo que dice el jefe
Lo que dicen las personas
influyentes

¢Qué Ve?
Entorno
Amigos
La oferta del mercado

¢Qué Dice y Hace?
Actitud en publico
Aspecto

demas

Comportamiento hacia los

éQué Ve?
Entorno
Amigos
La oferta del mercado

Esfuerzos
Miedos
Frustraciones
Obstaculos

Resultados

Obstaculos

Deseos / Necesidades
Medida del éxito

Y ahora le mostramos un ejemplo...
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ESFUERZOS

No conseguir
‘controlar’ el dia a dia

Fracasar en todo lo que
has intentado (habstos y
herramientas)

Estoy solo

No estoy
hecho para
esto

¢Queé HACE?

No tengo

! Lo gente es Tengo bajo
tnen-;c: para Estras muy pesado! 3 rendimento )
importontes s e

¢{Como lo Ya o haré decisiones
hace el = ractos?
Dot s manana SRNERC ”

”

Conflictos
;Qué PIENSA y SIENTE?
Sobrecarga
de trabajo
Interrupciones :
constantes

=i

;Qué DICE?

Objetivos cada
vez mas
exigentes

Gente que no se
toma en serio
su trabajo ni los
plazos

Todo el mundo
esta igual de
atareado

El entormo no perdona,
¥ no permite
concentrarse

El caoocs es tal que ya

es imposible de
controlar

RESULTADOS

Ser felz

| r

Controlar el traboo

¥ no ser controlado
por este

Encontrar un método
para organizarse

Difrutar de y del
tiempo ibre’

Cambio de
habitos

-

Tener proyectos
propios
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Ahora en este formato, desarrollo un ejercicio, enfocando en algunos de |os clientes actuales o potencial clientes:
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iQué oye?

éQué piensa y siente?

<Queé ve?

sQué dice?

4Qué hace?

dEsfuerzos?

é¢Resultados
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10.5 La propuesta de valor

=

Un error frecuente al reflexionar sobre el como hacer mas

productivo y rentable nuestro negocio, es dejar en segundo
plano al cliente. Lo que necesita o desea, como también creer

gue, al tenerlo como cliente, estard en relacion con nuestro

negocio todo el tiempo, que nunca se ira... /

—_——————— e e —— —

I La propuesta de valor, “es aquello” que puede marcar la diferencia entre
I nuestro producto o servicio, en relacion a productos y servicios similares, los

| cuales son producidos o prestados por fa competencia, por lo tanto, al hacerla

I

: demds competencia.

I
I
I ¢l
I visible ante la clientela, hace que esta lo aprecie y prefiera en relacicn a la I 0
I
o

Elementos clave, para formular una buena propuesta de valor:

Identificar el cliente objetivo.
Hacer una lista de los beneficios y del valor que el producto o
servicio aporta a los clientes.
Establecer con claridad, que hace diferente la propuesta de

nuestro negocio, del de la competencia.

En la siguiente pagina podremos apreciar una estructura que nos permite plantear una propuesta de

valor.
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En esta grafica puede apreciarse del lado derecho, el perfil del cliente y del lado izquierdo la oferta del negocio, el como busca por medio de su
producto o servicio, satisfacer lo que el cliente esta buscando.

LIENZO PROPOSICION DE VALOR

éQueé tiene nuestro producto o servicio para

lograr los beneficios que espera, para

Los beneficios que espero, lo

incrementar alegrias o satisfacciones

CREADORES DE GANANUAS

gue me satisface o hara feliz.

En donde se ocupa pueden

A s GANANCIAS
<

manifestar necesidades

TRABAJO
DE (LIENTE

CALMANTE DE DOLOR 2~ DOEO.RES

% 5 Encaje \ " 2%

Lo que vamos a generar ¢ proponer; cémo Emociones negativas, desafios que tiene,

vamos a aliviar esa parte negativa o no deseada. frustraciones, necesidades extremas.
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Todo desde una Mavegar enel
sola app mapa
Agregar método pedir o cancelar
App de pago S s ———| No perder tiempo faciments un carro
MGl Imparcidlidaden _—| &n pago
la calificacion
Uber X | Creadores de ganancias | S
Productos o P Trabajo
Bernlife del cliente
Y /[ Catmantc g o]
=
Garantizar SCOnsEguIr taxi :
disponibilidad T 2s dificil Que mhterga
Fredecir l tiempo —
de llegada
Fago
Ver calificacion del automatico
conductor

Las lineas rojos ayudan o identificar come lo propuesto de valor, responde los inguietudes{necesidodes) del !
cliente onolizodo. Eso correspondencia entre lo propuesta de volor y lo demaondodo por el cliente se lama :
1
1
1
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Ahora en este formato, desarrollo un ejercicio en el cual reflejas la propuesta de valor de tu emprendimiento o MIPYME

Ganancias

Creadores de ganancias

Productos «

y Servicios

Calmante de dolor

Dolores

Trabajo
del cliente
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10.6 El producto minimo viable

¢Los clientes deben aceptar
nuestro producto o servicio

exactamente como lo

proponemaos?

é0, es importante que
tomemos opinidn de lo que

ellos piensan y desean?

| El producto minimo viable, en resumen, es una version def productec o

los clientes, consultados, de manera que aumente la satisfaccion de

I
I servicio que le permite a un /a emprendedor /a, o grupo de :
. : emprendedores asociados, tener la oportunidad de aprender de los I
0 ‘ 0 I clientes, el como mejorar el producto o servicio, con un esfuerzo no |
| tan grande y en un tiempo relativamente corto. Importante es gue en I
I cada etapa o ronda de prueba, se implementen mejoras sugeridas por :
I
I
|

| los mismos.
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La consulta sistematica a los clientes o
potenciales clientes, nos puede permitir

identificar puntos de mejora en nuestro

I producto o servicio, los cuales deben ser
I produccion o prestacion de servicio.

I Importante, por lo tanto, es abrirse ala

I escucha, a comprender que “el error” es

I
|
[
I
tomados en cuenta en el proceso de I
|
I
I
I oportunidad de aprendizaje y mejora I

I

/I P R S P SR
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Ruta para alcanzar el emprendimiento.

‘ Médulo 1: Conociendo al emprendedor ‘ ‘ Modulo 2: Motivos para emprender ‘

Usted ha concluido
el tercer médulo:
Cliente, producto y
servicio
iFelicidades!

Modulo 4: Costos, emprender para ganar

G' 'i iEmprender!

‘ Mdadila 5 Marela de nesacins CANVAS ‘

iSiga

adelante!
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