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1. Tipos de emprendimiento




1.1 Emprendimiento tradicional

a) El emprendimiento:

1. Proceso de crear diferencial y valor, dedicando tiempo y
esfuerzo necesario, asumiendo los riesgos financieros,
psicolbégicos y sociales correspondientes y recibiendo las
consecuentes recompensas economica y personal.

/ Robert D. Hisrich (1989)

2. La actividad emprendedora es la gestion del cambio
radical y discontinuo, o renovacion estratégica, sin importar
Si esta renovacion estratégica ocurre adentro o afuera de
organizaciones existentes, y sin importar si esta renovacion
da lugar, o no, a la creacion de una nueva entidad de
negocio.

/ Kundel (1991)

3. Emprender es perseguir la oportunidad mas alla de los
recursos que se controlen en la actualidad.
/| Stevenson (1983)

b) El emprendedor:

1. Alguien versatil, que posee las habilidades técnicas para
saber producir reunir recursos financieros, organizar las
operaciones internas y capitalizar sus esfuerzos a través de
las ventas.

/ Joseph Schumpeter (1945)

2. Individuo automotivado, visionario, que interpreta el
mercado, identifica y explora las oportunidades de negocio
y toma la iniciativa en la creacion de empresa.

/ Zinga (2007)

3. Individuo capaz de pensar y actuar de forma innovadora,
identificando y creando oportunidades, inspirando,
renovando y liderando procesos, tornando posible lo que
parece imposible, entusiasmando personas, combatiendo
la rutina y asumiendo riesgos calculados con el objetivo de
obtener lucro.

/ SEBRAE (2010)



> Elementos para el desarrollo de buenas actividades emprendedoras

Condiciones

Condiciones

3

Crecimiento

Dinamica de los

4 o 6

Oportunidades Capacidades

generales del especificas para economico negocios de negocios emprendedoras
pais el desarrollo del nacional
emprendimiento
Gobierno * Acceso al capital Generalmente, el + Cantidad de » Existencia objetiva + Actitud
Infraestructura » Apertura del namero de nuevos empresas que y percepcion emprendedora
Mercado mercado interno emprendimientos naceny se » Aptitud
financiero » Accesoala crece cuando lo expanden, emprendedora
Instituciones, etc. infraestructura hace la economia cantidad de * Ambicion
* Programas de de un pais empresas que se emprendedora
gobierno, achican y mueren
educaciony

entretenimiento

* Transferencia de
tecnologias

* Normas culturales
y sociales

* Infraestructura
legal y comercial,
etc.



1.2 Emprendimiento de alto impacto

a) El emprendimiento de
alto Impacto:

Es un emprendimiento que es
rentable, crece rapiday
sostenidamente y, es capaz de
lograr un nivel de ventas
bastante significativo en una
década.

b) El emprendedor de
alto Impacto:

1. Haber disenado un modelo de negocio
Innovador y disruptivo en su industria. /
2. Es lider con habilidades comprobadas
de implementacion a partir de la
estructura de equipos de alto

rendimiento. / 3. Su empresatiene
capacidad comprobada de escalabilidad
regional o global. / 4. Esta escalabilidad
genera de forma exponencial empleos y/o
riqueza, impactando la economia. / 5. Esta
comprometido en el desarrollo e inversion
de otros emprendedores.



Ejemplo: Emprendimiento de alto impacto

duolingo


https://www.duolingo.com/

> Startup

temporalidad + escalabilidad + exponencial

1 Es unagran empresa en
Su etapa temprana; a
diferencia de una Pyme, la
Startup se basa en un
negocio que sera escalable
mas rapiday facilmente,
haciendo uso de tecnologias
digitales. El téermino
solamente aplica cuando el

proyecto esta en el arranque.

Una vez que haya escalado
dejara de llamarse Startup

2) Para lograr la
escalabilidad,
empleatecnologia
gue permite
distribuir el
producto de
manera
exponencial.

3) Este tipo de negocios
debe tener la capacidad de
adquirir usuarios de manera
exponencial, con medios de
distribucion que le permitan
llegar a un nUmero mayor
de usuarios y de clientes,
asi como una venta que no
sea lineal. Los ingresos
crecen mucho mas rapido
gue los gastos de la
compafiay esto,
normalmente, se logra a
través de la tecnologia.



Ejemplo: Startup



https://www.uber.com/en-MX/

cqué es?

1) Son iniciativas empresariales de
base tecnolégica (EBT) promovidas
por miembros de la comunidad
universitaria o de organismos
publicos de I+D, que se caracterizan
por basar su actividad en la
explotacion de nuevos procesos,
productos o servicios a partir del
conocimiento adquirido y los
resultados obtenidos en la propia
Universidad.

2) La investigacion aplicada es la
base de estas empresas, cuya
importancia radica en el desarrollo
de nuevas tecnologias, la creacion
de empleo de calidad, la capacidad
de generar una alto valor anadido en
la actividad econdémicay la
aportacion al desarrollo regional.

Ventajas

l) Los emprendedores podran seguir
desarrollando la tecnologia que se
genero en la universidad hasta el nivel
de producto final, contratar personal
investigador muy valioso y obtener
rendimientos econémicos del proceso.

2) La universidad podra impulsar a
través de la spin-off su labor de
transferencia de resultados de la
investigacion. Ademas obtendra
retornos econdmicos por contratos de
transferencia con las spin-off de
investigaciones que si no llegan al
mercado no le reportaran beneficios
monetarios.

3) La sociedad se beneficiara de los
puestos de trabajo cualificados que
generan las spin-off, de los impuestos
gue pagan y de las innovaciones que
desarrollen.

> Spin-off

Diferencial

1 Las Spin-off
universitarias destacan
por el ritmo de
produccion de
Innovaciones, asi
como el ambito de la
creacion de empleo de

alta calidad y por su
capacidad de generar
un alto valor anadido
en la actividad
economica




Diario
Aragonés.com

"La UZ disena una herramienta
para conocer la actividad
investigadora”

'(4..‘ ARAGON TV
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"Enredados en la red”

"La Batalla de Internet :
Sociologia y Fisica. EIl Estudio de
Redes Sociales: La obligatoria
confluencia para dar otro gran
salto”

Sinc

"La aplicacion on Iine Kampal
muestra las colaboraciones
cientificas en tiempo real”

HERALDO

"Kampal Data, lo que no se ve del
Big Data”

‘La colaboracion entre
investigadores difiere entre
articulos y proyectos”

"Encuestas electorales: entre la
razon y la emocion”

ABC

‘Crean una herramienta pionera
capaz de medir produccion
cientifica de la UZ"

elEconomista.es

"Kampal aplica el Big Data para
abrir nuevas oportunidades de
negocio y mercados a las
empresas”

Ejemplo: Spin-off

PRODUCTOS BLOG

PRENSA CONTACTO

HERALDO

"Los algoritmos también se
cuelan en las urnas”

HERALDO

"Mapas que radlografian la
investigacion”


http://kampal.com/
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http://ihce.hidalgo.gob.mx/wp-content/archivos/PDF%20Books/%C2%BFQu%C3%A9%20es%20el%20emprendimiento%20social%20(1).pdf

Lecturay discusion

Libro:

¢ Quée es el
emprendimiento
social?

Capitulo 2 / p.10-17

> Atencion:

Tipos de empresas
sociales / p.14




Ejemplo: Asociaciones Civiles (AC)
AlNl@/AZ/A\ Home Our Story Collections Press Events ContactUs
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http://www.angazarwanda.com/

Ejemplo: Organizaciones No Gubernamentales (ONGSs)

v

English Frangais Espanol Choose country@

Ox FAM ) Search Oxfam International m
The power of people against poverty

International

BANGLADESH
ROHINGYA
REFUGEE CRISIS

Close to a million Rohingya people have fied violence in
Myanmar to seek refuge across the border in
Bangladesh. This unprecedented number of refugees
has caused a large-scale humanitarian crisis. Oxfam is

responding, but we need your help. s b A ' ‘ G
- Photo-AutélfEMarAerd'Unienville

e

Jobs News Policy & Research Contact

SIGN UP o DONATE o TAKE ACTION

via Oxfam Mexico via Oxfam Mexico via Oxfam Mexico

Choose a country or office: Choose ... v

OXFAM'S END
OF YEAR QUIZ

What is the most unequal
region in the world? How
many refugees are
hosted in rich countries

worldwide? Find out if
you are a wizard or a
wash out on the biggest
global humanitarian and
development issues of
2017.



https://www.oxfam.org/

Ejemplo: Emprendimiento Social

T A
[ ” ncl u ye me Trabajos Inicia sesion Registrate Empresas —> publicar avisos

com

MAS DE MIL PERSONAS CON DISCAPACIDAD YA CONSIGUIERON TRABAJO EN
INCLUYEME.COM. REGISTRATE



https://www.incluyeme.com.mx/
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https://soundcloud.com/disruptivo/disruptivo-no-41-incluyeme-dev-f-epic-queen-presenta-code-party

Ejemplo: Emprendimiento Social

FA,RPHONE Phone Story Community Support

The modular phone Bl
that's built to last l

We've created the world's first ethical, modular
smartphone. You shouldn't have to choose
between a great phone and a fair supply chain.

Explore the Fairphone 2 >



https://www.fairphone.com/en/

1.4 Negocios familiares

cqué es?

1) Negocio familiar: Negocios
creados y gestionados por una sola
familia.

2) Empresa familiar: Aquella cuyo
patrimonio y gobierno es ejercido por
los miembros de una o varias
familias y su objetivo estratégico
comprende la continuidad de la
empresa a manos de la siguiente
generacion familiar.

Caracteristicas F/D

1) La capacidad de voto mayoritaria
debe residir en los miembros de la
familia que fundaron la compaifiia o en
los que los sucedieron heredando el
patrimonio y —en muchas ocasiones-
la gestion de la misma.

2) Esa mayoria de votos se puede
tener de manera directa o indirecta.

3) Al menos un representante de la
familia o pariente debe participar en la
gestidon o gobierno de la compaiiia.

4) Alas compaiiias que cotizan en
bolsa se les aplica la definicion de
empresa familiar si la persona que
fundd o adquirié la compafia, 0 sus
familiares o descendientes poseen el
25% de los derechos de voto.

1 Fortalezas: La transmision de los
valores y la cultura familiar al entorno
laboral, la cercania con el cliente, la
flexibilidad y capacidad de planificar a
largo plazo.

2 Debilidades: La principal debilidad
es la dificultad para conseguir
financiacion. Las familias empresarias
tienen alta aversion al riesgo porque
Su propio patrimonio esta en juego.
Por ello, su capacidad de crecimiento
puede verse limitada. También la falta
de sucesores 0 de preparacion
adecuada de los mismos puede
conducir a la desaparicion de la
compania.






https://www.mercadona.es/
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2. Técnicas de emprendimiento




2.1 Business Plan

Téecnica de emprendimiento por planificacion.

Componentes minimos: Business Plan

for Startups

) Resumen Ejecutivo
II) Descripcion General de la Compafiia
lll) Productos y Servicios
V) Plan de Marketing
V) Plan de operaciones
V1) Organizacion yAdmlr.nstra(.:lon el Pl
VIII) Plan financiero for Small
IX) Apéndices Business



http://treasury.tn.gov/smob/Documents/BusinessPlanforStartupBusiness.pdf
https://www.sba.gov/sites/default/files/How%20to%20Write%20a%20Business%20Plan.pdf
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El proceso tipico de emprendimiento / 3:27 min J ;I


https://www.youtube.com/watch?v=aOhDkGXAOX8&list=PLGZOQ6tn24N8allfkurb5HlP0s6MCzxrY

The Business Model Canvas

2.2 CANVAS

Key Partners 6) Key Activities °
Key Resources ‘
y 2

Value Propositions % Customer Relationships '

Channels n

Customer Segments

Cost Structure

0 Revenue Streams

PO OB D | S S e N . o

DONIONED WY STrateqyzer AG
\
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@ Strategyzer

strategyzercom


https://strategyzer.com/canvas/business-model-canvas

are all the people organizations for
which you're creating value this



https://www.youtube.com/watch?v=QoAOzMTLP5s

| ORGLIAN 12


https://www.youtube.com/watch?v=HYDTgVDqpcg&index=6&list=PLGZOQ6tn24N8allfkurb5HlP0s6MCzxrY

Sugerencia: Capitulo 1, The 9 building blocks, pp. 16-43

é;pb
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https://www.dropbox.com/s/zmxwohxgc499s74/Business%20Model%20Generation.pdf?dl=0
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https://www.youtube.com/watch?v=5GoMEpk0GSk&list=PLGZOQ6tn24N8allfkurb5HlP0s6MCzxrY&index=14

5 CusTomgr.


https://www.youtube.com/watch?v=thDVQD9Cc2U&list=PLGZOQ6tn24N8allfkurb5HlP0s6MCzxrY&index=15
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Canales de distribucién /0:50 min



https://www.youtube.com/watch?v=ep7xqll-Oec&index=16&list=PLGZOQ6tn24N8allfkurb5HlP0s6MCzxrY

Jmt ke m Ckmd:
m wr.so

mvs .



https://www.youtube.com/watch?v=cQVySy6f2is&index=17&list=PLGZOQ6tn24N8allfkurb5HlP0s6MCzxrY
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Los recursos clave /0:55 min


https://www.youtube.com/watch?v=lU2PzRROT60&list=PLGZOQ6tn24N8allfkurb5HlP0s6MCzxrY&index=18

En este blogue definimos qué estrategia de Captu ra de valor vamos a utilizar
(ej: modelo freemium)

Las fuentes de ingresos /0:56 min ! ;I


https://www.youtube.com/watch?v=dDReEU1dbcc&index=19&list=PLGZOQ6tn24N8allfkurb5HlP0s6MCzxrY

@ JOINT VENTURES BIVER

Los socios clave /0:44 min


https://www.youtube.com/watch?v=GoxGofxZMn0&index=20&list=PLGZOQ6tn24N8allfkurb5HlP0s6MCzxrY

Actividades clave / 0:21 min il. ;I


https://www.youtube.com/watch?v=6CGFttxdr_U&list=PLGZOQ6tn24N8allfkurb5HlP0s6MCzxrY&index=21



https://www.youtube.com/watch?v=8SoKYoU_kPA&list=PLGZOQ6tn24N8allfkurb5HlP0s6MCzxrY&index=22

Hipotesis y supuestos /118 min



https://www.youtube.com/watch?v=m5EsKti5ezo&index=23&list=PLGZOQ6tn24N8allfkurb5HlP0s6MCzxrY

Ejercicio 1 (en equipos): Caso Token

a) Vean el video informativo del anillo “Token”, con
base en esa informacion:

al) Elaboren el modelo CANVAS (utilizando el
formato oficial, disponible para descarga en la
diapositiva 18 de esta presentacion) para el
fabricante de Token. Los datos no tienen que
ser reales sino coherentes. Revisen los videos
de las diapositivas 22 a 31 para que sepan de
gué trata cada bloque del CANVAS. También
se recomienda la lectura del libro “Business
Model Generation” disponible para descarga en
la diapositiva 21.

a2) Preparen una presentacion en .ppt para
exponer sus resultados al grupo.



https://tokenize.com/

sean Design Thinkin CUSIOMER
Manufacturing g g Development

Agile Development



https://www.eoi.es/es/file/19633/download?token=VL6T1iHz
https://www.u-cursos.cl/usuario/65cb0019312969dcc44fc854ecdb3419/mi_blog/r/Entrepreneurs_Guide_to_Customer_Development.pdf
https://poetiosity.files.wordpress.com/2011/04/art_of_agile_development.pdf
http://cdn2.hubspot.net/hubfs/1701231/Documents/Design_Thinking_-_The_Book/Design_Thinking_The_Book.pdf
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How Today's Use

Continuous Innovation to Create
Radically Successfyl Businesses

Componentes:

1) CANVAS
2) Desarrollo de clientes
3) Produccion Agil

Principios:

1) Entrepreneurs are everywhere

2) Entrepreneurship is management
3) Validate learning

4) Build-Measure-Learn

5) Innovation accounting


https://www.dropbox.com/s/busz3ekge9s4xy8/The-Lean-Startup.pdf?dl=0
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Introduccion: Lean Startup / 3:08 min



https://www.youtube.com/watch?v=XMHo9x2H9KQ

El Lean Startup (LS) es, en si mismo, un buen ejemplo de emprendimiento, esencialmente, se trata de un articulo que resuelve una
necesidad especifica e importante de un conjunto significativamente grande de clientes potenciales, en este caso, los emprendedores.

Eric Ries/ min. 4 a 15 min.


https://www.youtube.com/watch?v=PXUd7wXrb0Q

Problema que resuelve:
El fracaso de las Startups

1) Incertidumbre

En el pasado, el disefio de un buen plan de
negocios, la definicion de una estrategia solida y la
ejecucion de una investigacion de mercados
profunda garantizaban una mayor probabilidad de
Sta r t u éxito. Pero cuando estas herramientas se aplican al
desarrollo de una startup no funcionan, porque
estas empresas operan en contextos de elevada
incertidumbre. Las startups, por lo general, no

saben quiénes son sus clientes o, lo que deberia
ser su producto.

2) Just Do It

Cuando las estrategias de administracion

tradicional fallan, algunos emprendedores tienden a
adoptar el enfoque “Just Do It”. Desde esta
perspectiva se piensa que si la “administracion” es
el problema, el “caos” es la respuesta.
Desafortunadamente, este enfoque tampoco
funciona.




Innovacion del Lean Startup:

desarrollo«Clientes

Primero nos esforzamos
por tener clientes,
despues construimos la
empresa.



https://localmotors.com/meet-olli/

El énfasis se desplaza de la fabricacion del producto a la V e n t a. del mismo.

The question is not “Can this product be built?” In the
modern economy, almost any product that can be
Imagined can be built. The more pertinent questions are
“Should this product be built?” and “Can we build a
sustainable business around this set of products and
services?

To answer those questions, we need a method for systematically breaking
down a business plan into its component parts and testing each part
empirically.

Eric Ries / The Lean Startup / p.55



¢, QUE €es lo que vas svender?

Minimo Producto Viable (MVP)




Como (Io vas a vender).

iInvestigacion causal > experimento

Ho . ¢, EXiste alguien que guiera nuestro producto?

(principal) *

El Diseno experimental contempla 5 decisiones:

1) Qué variables independientes o tratamientos se manipularan;

2) Cuales seran las unidades de prueba y como éstas unidades se dividiran en submuestras homogéneas;
3) Qué variables dependientes se mediran;

4) Como se controlaran las variables externas;

5) Disefiar el experimento



Variables Independientes o tratamientos:

Son las variables o alternativas manipuladas (es decir los niveles de estas variables son cambiados por el investigador)
y sus efectos son medidos y comparados. Ejemplos: niveles de precios, empaques, y temas publicitarios.

EUIA DE COMPRA




2) Unidades de prueba:

Son individuos, organizaciones u otras entidades cuyas respuestas a las variables independientes o

tratamientos son examinados. Ejemplos: consumidores, tiendas o zonas geogrdficas.
- .
< N .




3) Variables dependientes:

Son las que miden el efecto de las variables independientes en las unidades de prueba.
Ejemplos: ventas, utilidades y participacion de mercados.




Son todas las que no son variables independientes y que afectan la respuesta de las unidades de prueba. Estas variables
pueden confundir las mediciones de variables dependientes, de manera que debilitan o invalidan los resultados del
experimento.




5) Experimento:

Se forma cuando el investigador manipula una o mas variables independientes y mide sus efectos en una o mas variables
dependientes, mientras controla el efecto de las variables extrafas.
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la exposicidn de un grupo a una variable independiente o tratamiento, cuyos
efectos deben medirse.

%
[

el proceso de observacion o medicion de la variable dependiente sobre las
unidades o grupos de prueba de unidades.

O
I

asignacion aleatoria de unidades o grupos de prueba para separar los
tratamientos (con el objeto de ganar validez estadistica).

29
Il

Diseno de prueba previa y posterior con grupo de control:

GE: R O X O &
GC: R O; O




Ejercicio 2 (en equipos): Caso Moda Sustentable

a) Un emprendedor desea comercializar una nueva linea de
chamarras elaboradas con materiales sustentables, tales
como: fibras de soya, PET y algas. Teniendo en mente lo
anterior realiza lo siguiente:
al) A qué segmento de mercado le sugeririas dirigirse.
a2) Elabora un experimento para su producto. Tu propuesta

debe cubrir los cinco puntos listados en la diapositiva 41.
a3) Preparen una presentacion en .ppt para exponer sus
resultados al grupo.




1) Validez Interna:
Examina si los efectos observados en las unidades de prueba pueden haber sido causados por otras variables distintas al tratamiento. Es el

minimo basico que debe estar presente en un experimento antes de hacer cualquier conclusién acerca de los efectos del tratamiento.

2) Validez Externa:

Se refiere a si las relaciones de causa y efecto encontradas en el experimento se pueden generalizar. Nos permite deducir a qué poblaciones,
entornos, tiempos, variables independientes y variables dependientes pueden proyectarse los resultados.




2.4 Analisis comparativo

Enfoque
Interno

empresa

Plan operativo y
proyeccion financiera /
Business Plan

Enfoque
externo

mercado

Desarrollo de clientes 'y
desarrollo agil /
CANVAS y LS

VS




} aportacion }

1 2 3

Lean o
— CANVAS -+ Customer n Producccion

Startup Development AYell
FOCO: EXTERNO Hipotesis Prototyping Produccion
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2.5 La estrategia de marketing para el emprendimiento

Lean Startup

CANVAS Desarrollo de clientes Produccion agil

A

Investigacion de

Marketing
mercados
Estrategias de segmentacion Investigacion Conclusiva, Técnicas
Estrategias de posicionamiento de Investigacion Causal, Disefios
Ventaja Competitiva pre-experimentales y

experimentales
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3. Product-Market Fit




3.1 Value Proposition Canvas

How to create products and
services customers want.
Get started with... D Q

Value
Propositlo
Desi

strategyzer.com/vpd

i

Written by

Alex Osterwalder
Yves Pigneur
Greg Bernarda
Alan Smith

Strategyzer

Series

Sequel to
Business Model Generation
International Bestseller

30+ Languages

Designed by
Trish Papadakos

1) Leer el Capitulo 1

WILEY pp. 10-73


https://assets.strategyzer.com/assets/resources/value-proposition-design-book-preview-2014.pdf

CANVAS /1.0 o

Create Value

The set of value proposition benefits that you design to attract customers.

DEF-I'NI-TION

VALUE PROPOSITION
Describes the benefits customers can
expect from your products and services.

1.2 Product-Market-Fit

Observe Customers

The set of customer characteristics that you assume, observe, and verify in the market.

CANVAS /1.0



INTRO

Refresher: The Business Model Canvas

Embed your value proposition in a
viable business model to capture value
for your organization. To do so, you
can use the Business Model Canvas, a
tool to describe how your organization
creates, delivers, and captures value.
The Business Model, and Value Propo-
sition Canvas perfectly integrate, with
the latter being like a plug-in to the
former that allows you to zoom into
the details of how you are creating
value for customers.

The refresher of the Business Model
Canvas on this spread is sufficient to
work through this book and create
great value propositions. Go to the
online resources if you are interested
in more or get Business Model Genera-
tion,” the sister publication to this book.

*Business Model Generation (2010), Osterwaider and Pigneur

Customer Segments

are the groups of people and/or orga-
nizations a company or organization
aims to reach and create value for
with a dedicated Value Proposition.

Value Propositions

are based on a bundle of products
and services that create value fora
Customer Segment.

Channels

describe how a Value Proposition is
communicated and delivered to a
Customer Segment through commu-
nication, distribution, and sales
Channels.

Customer Relationships
outline what type of relationship is
established and maintained with
each Customer Segment, and they
explain how customers are acquired
and retained.

Revenue Streams
result from a Value Proposition

successfully offered to a Customer

Segment. It is how an organization
captures value with a price that
customers are willing to pay.

Key Resources

are the most important assets
required to offer and deliver the previ-
ously described elements.

Key Activities
are the most important activities an
organization needs to perform well

Key Partnerships

shows the network of suppliers
and partners that bring in external
resources and activities.

Cost Structure
describes all costs incurred to oper-
ate a business model.

Profit

is calculated by subtracting the
total of all costs in the Cost Struc-
ture from the total of all Revenue
Streams.

The Business Model Canvas

Designed for Designad by

Dsic vorsian

Key Partners & Key Activities

Key Resources

£

value Propositions il Customer Relationships @

Channels

L]

Customer Segments .

Cost Structure

0 Revenue Streams

COE® ® | FmminmnEs

Q Downioad detailed Business Model Canvas Explanation and the Business Model Canvas pdf

(3) strategyzer

strategyzer.com

INTRO



CANVAS / 1.0

Value
Map

The Value (Proposition) Map describes

the features of a specific value proposition
in your business model in a more structured
and detailed wauy. it breaks your value
proposition down into products and services,
pain relievers, and gain creators.

This is a list of all the
Products and Services
a value proposition is
built around.

Gain Creators cdescrbe how
your products and services
create customer gains.

ol

|
Pain Relievers describe how
your products and services
alleviate customer pains.

G Strategyzer

Gains describe the outcomes
customers want to achieve or

the concrete benefits they are

seeking.

\ Pains describe bad outcomes,
risks, and obstacles related to
\ customer jobs.

Customer
Profile

The Customer (Segment) Profile describes
a specific customer segment in your
business model in a more structured

and detailed way. It breaks the customer
down into its jobs, pains, and gains.

CANVAS /1.0

Customer Jobs describe
what customers are truing
to get done in their work and
in their lives, as expressed in
their own words.



https://assets.strategyzer.com/assets/resources/the-value-proposition-canvas.pdf

ull

4. Customer Development (Practica)




4.1 La Caracteristica Unica de Ventas (CUV)

La Caracteristica Unica de Ventas (CUV) es aquello que te hace diferente de todos los competidores. Es un
beneficio, atractivo o promesa que mantienes para tus proyectos y clientes —un beneficio o promesa que ningun
competidor puede ofrecer o que no ha sido ofrecido-. La empresa debe elegir la CUV que mejor le acomode y
que pueda ofrecer. No debe tratar de ofrecer “todo” a la gente. Debe enfocarse en una sola cosa y hacerla
como nadie. Esto crea lealtad y consistencia con su equipo y sus clientes. La CUV puede estar basada en
alguno de los siguientes puntos:

1) Ta vendes un producto o servicio de mayor calidad.

2) Tu provees mas o mejor servicio al cliente.

3) Tu ofreces una garantia mejora o mas duradera.

4) TG tienes mas opciones / alternativas / lineas.

5) Ta aceptas un programa de intercambio.

6) Tu atiendes a un grupo demografico especifico.

7) Ta das un sistema de puntos (o recompensas) mejor / mas generoso.
8) Tu ofreces mayor valor por el dinero.

9) Tu tienes el mejor servicio de postventa.



4.2 Eleccion del tipo de emprendimiento

ACTIVIDAD 2: Tipo de emprendimiento

a) Elijan el tipo de emprendimiento (emprendimiento social, startup, pyme, etc.) que van a desarrollar en su propuesta de negocio.

N\
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|




4.3 Eleccion de un segmento de mercado

ACTIVIDAD 3: Eleccion del mercado meta (Segmentacion basica)

a) Orientados por la informacion que recopilaron en la Actividad 1 del Modulo |, definan cual va a ser el grupo de clientes al que se van a dirigir
(cuidado, no tienen que emplear todos los descriptores que se van a enlistar a continuacion, sélo los mas significativos, sobre todo, aquéllos
gue realmente los puedan ayudar a identificar a sus clientes y sobre los cuales, exista informacion disponible):

al) Definan con precisién sus caracteristicas demograficas:
Edad, Sexo, Ciclo de vida familiar, Ingreso, Ocupacion, Educacion, Eventos (asistentes al Mundial de Futbol), Raza y origen étnico.

a2) Definan con precision sus caracteristicas psicograficas (estilo de vida):
Actividades (practican el taekwondo), Intereses (cocina), Opiniones (preocupados por su peso).




