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INTRODUCCION

La Economia del Dato le permite a las empresas a crear valor a partir de la captura,
analisis y uso de los datos.

En un mundo cada vez mas digitalizado y en constante cambio, las empresas que
puedan aprovechar eficientemente sus datos tienen una ventaja competitiva con
respecto a la competencia. Esto les permite anticiparse, responder y destacarse ante
las dinamicas de su entorno.

A continuacion, se presentan un conjunto de herramientas destinadas a facilitar la
creacion estrategias empresariales y nuevos modelos de negocio basados en el
aprovechamiento de los datos para pymes y que de este modo puedan empezar a ser
participes de la economia del dato y evidenciar sus beneficios en sus negocios.

Para lograrlo se cuentan con 4 etapas, cada una con un conjunto especifico de
herramientas disefiadas para guiar a los empresarios en la identificacion vy
aprovechamiento de oportunidades relacionadas con el uso de datos, en su camino
para ser participes de la economia del dato.
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para pymes

1. MAPEO DE
OPORTUNIDADES

Identificar capacidades, fortalezas vy necesidades para
< ’ implementar estrategias de explotacion del dato.
Las herramientas que abordaras en el presente capitulo seran:

 Mapa de proceso y experiencia del cliente

* Mapa de contexto

* Lienzo de tendencias

- DOFA (Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas)
« Caracterizacion de oportunidades

« Priorizacion de oportunidades




para pymes

Mapa de proceso y experiencia
del cliente

45 Minutos ;2% 3 - 5 Personas /I Ereenast?\r,%iento

Esta herramienta te permite identificar oportunidades de mejora en la
experiencia de tus clientes vy en la operacion del negocio o gué ayudara a
diferenciarte del mercado, ocupar una posicion competitiva en tu sector vy
aumentar los momentos de satisfaccion del cliente.

El "Mapa de proceso vy experiencia del cliente” facilita la comprension del
recorrido del cliente y las acciones de la empresa durante la prestacion de
un servicio. Esto permite evaluar las acciones realizadas en funcion de la
percepcion del cliente v la operacion de la empresa. Adicionalmente, la
herramienta ayuda a reconocer datos que pueden facilitar el diagndstico v
mejora del proceso seleccionado.

Al finalizar, tendras un conjunto de oportunidades de mejora de la
experiencia del cliente y de la operacion del negocio en los que podras
trabajar para entregar mayor valor a tus clientes.




Mapa de proceso y experiencia del cliente

Recomendaciones

Antes <]

|dentifica a un cliente representativo para
tu negocio cuya experiencia durante el
servicio puedas definir claramente.

Enfdocate en comprender la perspectiva
del cliente durante el desarrollo de esta
herramienta.

Si es posible, consulta directamente con
el cliente para conocer su experiencia, o
incluso experimenta el proceso con tu
equipo de trabajo.

Durante v

Ponte en los zapatos del cliente y de tus
colaboradores durante el desarrollo del
"Mapa de proceso y experiencia del
cliente”, asegurandote de comprender a
fondo su experiencia.

Desafifa tus supuestos vy valida Ia
informacion mapeada en la herramienta
con clientes reales v colaboradores para
obtener una perspectiva mas precisa.
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Después EE

Al finalizar la herramienta realiza una
revision de los hallazgos registrados, es
posible que en el proceso surjan varias
alternativas sobre cdmo mejorar la
experiencia de tus clientes vy la operacion
de tu negocio; escribelas pues te serviran
de insumo en futuras herramientas o para

desarrollarlas mas adelante.
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Mapa de proceso y experiencia del cliente s )

Paso a paso

Para completar la herramienta, las actividades a realizar estdan numeradas. Cada nimero en la herramienta corresponde a un paso o
actividad especifica que debes seguir y que se mencionan a continuacion:

1. Identifica una experiencia clave del negocio en la gue esté 8. Analiza los datos gue capturas o procesas en cada accion del
involucrado tu cliente y que consideres que tenga una negocio.

oportunidad de mejora.
9. ldentifica los datos Uutiles que pueden ayudar a mejorar las

2. Mapea horizontalmente todas las diferentes acciones o acciones identificadas.
actividades que realiza el cliente durante la experiencia
identificada. 10. Piensa en aguellos datos a los que podrias tener acceso de

fuentes internas o externas.
3. ldentifica las necesidades que el cliente intenta resolver para

cada una de las acciones o actividades identificadas. 11. Describe las capacidades de tu equipo de trabajo para llevar a
cabo cada una de las acciones del negocio. Reconoce a los
4. Analiza la experiencia del cliente durante cada una de las integrantes de tu equipo gue cuentan con habilidades e interés
acciones o actividades identificadas. Preguntate: ¢La para aprovechar los datos en beneficio de tu negocio.
experiencia gue tiene el cliente actualmente es positiva, regular
O negativa? 12. Después de completar la herramienta, analiza con tu equipo las
oportunidades de mejora que identificas en la situacion actual, v
5. ldentifica los puntos de contacto del cliente con el negocio, va destaca aquellas que pueden aprovecharse mediante el uso de
sea en espacios fisicos o digitales. datos.

6. Indica las acciones o procesos clave a desarrollar en tu negocio
para satisfacer las necesidades del cliente.

7. Enumera las herramientas que empleas durante cada accion
identificada. Recuerda qgue una herramienta puede ser un
dispositivo o software gque facilita la realizacion de un proceso o
tarea.
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¢Qué oportunidades de mejora identificas para
cada una de las acciones o actividades mapeadas?
¢Coma serfa una experiencia ideal para cada
acciones o actividades mapeadas tanto las del
cliente como las del negocio?

Oportunidades
de mejora

'S A
_ . Menciona la experiencia de tu negecio que
Experiencia posea una oportunidad de mejora
0 - g
=
= - 3
@ Acciones Indica las acciones o actividades del cliente
O - durante el use o adquisicion de un producto
Q
2 del cliente o sarvicio
Qo b g
(1] . Y
b Necesidades £Qué quiere resolver el cliente en cada
" accion o actividad enlistada?
del cliente
: B J
c r M
; Experiencia éGué;\po de experiencia percibe el 8 ----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
N cliente/usuario durante cada accion o
0 del cliente actividad? L 255 e et I
\- J
=
4 Indica los canales, medios o espacios fisicos o A
Punto de digitales a través de los cuales se pone en
contacto contacto el cliente con el negocio durante cada
accion o actividad
\. J
s —
Actividades / ) ‘ )
—~ Menciona la experiencia de tu negocio que
ie} procesos clave posea una oportunidad de mejora
o .
3 \__del negocio )
)]
[} s Y
5 . Indica las acciones o actividades del cliente
- Herramientas durante el uso o adquisicién de un producto
: o servicio
\ J
-
[ )
Datos cQué quiere resolver el cliente en cada
(] accion o actividad enlistada?
capturados
= . )
' 3
8 Datos <Que tipo de experiencia percibe el
. M cliente/usuario durante cada accién o
- de interés actividad?
z \ J
8 ( Indica los canales, medies o espacios fisicos o B
digitales a través de los cuales se pone en
Habilidades contacto el cliente con el negocio durante cada
L accion o actividad )
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( )
N N Menciona la experiencia de tu negocio que
Experiencia posea una oportunidad de mejora
~ Y J
o))
]
(= 4 N
@ Acciones Indica las acciones o actividades del cliente
© . durante el uso o adquisicion de un producto
& del cliente o servicio
Q - g
[(+] s N
z Necesidades <Qué quiere resolver el cliente en cada
- accion o actividad enlistada?
del cliente
: B J
c ( ) ~
' Experiencia £Qué tipo de experiencia percibe el @ -----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
: . cliente/usuario durante cada accién o
0o del cliente actividad? L2 e et e
ﬁ . vy
( Indica los canales, medios o espacios fisicos o 3
Punto de digitales a través de los cuales se pone en
contacto contacto el c\ientg con el nggoc'\o durante cada
accion o actividad
. S
'd == B
Actividades / ! ) !
~ Menciona la experiencia de tu negocio que
o procesos clave posea una oportunidad de mejora
o -
o __ del negocio J
(o))
[<}] e N
5 . Indica las acciones o actividades del cliente
e Herramientas durante el uso o adquisicion de un producto
o servicio
= \ J
-
5 I ~
° Datos £Qué quiere resolver el cliente en cada
i0 ivi li ?
5 capturados accién o actividad enlistada
— \ J
I ) .
3 Datos £Qué tipo de experiencia percibe el
. P cliente/usuario durante cada accién o
- de interés actividad?
> \ J
L
3 ( Indica los canales, medios o espacios fisicos o )
- digitales a través de los cuales se pone en
Habilidades contacto el cliente con el negocio durante cada
L accion o actividad )

Oportunidades

de mejora

<Qué oportunidades de mejora identificas para

cada una de las acciones o actividades mapeadas?

¢Como seria una experiencia ideal para cada
acciones o actividades mapeadas tanto las del
cliente como las del negocio?




Mapa de contexto

Introduccion

Esta herramienta te permite identificar los cambios, factores y tendencias
presentes en el entorno que pueden tener un impacto positivo o negativo en
tu negocio.

Ademas, te ayuda a reconocer informacion valiosa para la evolucion del
mMismo.

El "Mapa de contexto” analiza los aspectos que influyen en el desarrollo del
negocio en 7 variables (tendencias demograficas, regulaciones, economia-
medio ambiente, competencia, tecnologia, nuevas necesidades de cliente e
incertidumlbre). Cada variable contiene preguntas orientadoras que facilitan
su identificacion. Una vez identificados, es necesario determinar si su
impacto es positivo o negativo para el negocio..

Al finalizar la herramienta, contaras con un conjunto de oportunidades vy
amenazas que pueden guiar la toma de decisiones estratégicas para el
futuro de tu negocio.
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Recomendaciones
Antes <] Durante h4 Después )

Dedica tiempo con tu equipo para
analizar las tendencias mapeadas en la
herramienta vy identificar los factores
clave que podrian tener un impacto
significativo en tu sector.

Durante la exploracion de las tendencias,
promueve un ambiente abierto en el que
los miembros del equipo puedan aportar
sus opiniones libremente.

Al explorar el entorno, es importante
tener una vision integral. Examina
diversos aspectos gque puedan impactar
tu industria vy utiliza informes de
tendencias para enriguecer los resultados
de la herramienta. AseguUrate de respaldar los hallazgos con

datos para otorgar mayor validez a la Prioriza las tendencias identificadas,

Al analizar los acontecimientos informacion recopilada en la herramienta. enfocandote en aquellos que tienen
mundiales, aseglUrate de respaldar tus mayor potencial de influir en el rumbo del
conversaciones con informacion negocio. Esto ayudara a concentrar los

proveniente de fuentes confiables. Esto esfuerzos en areas estratégicas.
garantizaréa que las ideas generadas
estén respaldadas por datos solidos. Recuerda gue el entorno empresarial es
dindmico y puede presentar cambios
Para conocer un poco mas de las repentinos.
tendencias que pueden afectar tu
negocio puedes visitar los siguientes
portales y de este modo alimentar tu

lienzo:

« https:/dataig.com.ar/blog/prediccione

s-datos-analitica-gartner/

www.trendwatching.com/2024-trend-
check

e https:/Ip.euromonitor.com/white-
paper/2024-global-consumer-
trends/overview



https://dataiq.com.ar/blog/predicciones-datos-analitica-gartner/
https://dataiq.com.ar/blog/predicciones-datos-analitica-gartner/
http://www.trendwatching.com/2024-trend-check
http://www.trendwatching.com/2024-trend-check
https://lp.euromonitor.com/white-paper/2024-global-consumer-trends/overview
https://lp.euromonitor.com/white-paper/2024-global-consumer-trends/overview
https://lp.euromonitor.com/white-paper/2024-global-consumer-trends/overview
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Mapa de contexto

Paso a paso

Para completar la herramienta, las actividades a realizar estdan numeradas. Cada nimero en la herramienta corresponde a un paso o
actividad especifica que debes seguir y que se mencionan a continuacion:

En el centro de la herramienta, define la actividad principal de tu 6. ldentifica los avances y nuevas aplicaciones tecnoldgicas gque
Nnegocio, su mision o propuesta de valor pueden generar cambios para el futuro de tu sector. cQué
tecnologias son tendencia? {Qué nuevas tecnologias estan

ldentifica las tendencias demograficas del territorio donde utilizando tus competidores?
opera tu negocio, esto representa analizar datos referentes a la
distribucion de edades, genero, ubicacion geografica, niveles de 7. Menciona los cambios de comportamiento vy nuevas
ingresos, patrones de comportamiento o composicion familiar necesidades de tus clientes. Recuerda que el mercado se
entre otros datos que describen el comportamiento de una encuentra cambiando constantemente al igual que las
poblacion. Determinar estos factores te sera util para identificar expectativas de los clientes. Para lograrlo puedes analizar las
oportunidades de mercado, interactuar de una mejor manera redes sociales de tus clientes, identificar patrones de compra o
con tus clientes vy ajustar tus estrategias para atender a sus leer informes de tendencias de consumidor.
necesidades.

8. ldentifica aguellos eventos o situaciones de alta incertidumbre
Mapea las normativas, politicas y regulaciones que puedan gue podrian tener un alto impacto en tu negocio. Puedes
afectar tu negocio, te ayudara a anticipar cambios normativos identificar estos eventos de alta incertidumbre por medio de
gue puedan afectar tus operaciones futuras, permitiéndote portales de noticias o informes econdmicos gue mencionen
adaptar tus estrategias y procesos de forma proactiva. panoramas futuros.
Define los aspectos econdmicos y ambientales que pueden 9. Ahora es momento de caracterizar los hallazgos de cada

impactar positiva o negativamente a tu negocio, te ayudard a
identificar oportunidades para operar de manera sostenible vy
responsable, asi como para identificar posibles riesgos
relacionados con condiciones externas a tu negocio.

Identifica v analiza a tus competidores para que puedas tener
una comprension mas profunda del mercado; puedes mencionar
aquellas acciones, estrategias, cambios o lanzamientos
relevantes de las empresas de tu sector.

segmento del lienzo, sefala con el simbolo (& ) aguellos que
impactan positivamente a tu negocio y con el simbolo ( & )
aguellos que lo impactan negativamente.
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4 N[ N
Tendencias demogrificas Normativas, politicas y regulaciones Economia y medio ambiente Competencia
éQué cambios demograficos pueden £Qué regulaciones pueden afectar mi £Qué tendencias econémicas y ambienta- &£Qué tendencias evidencias entre las em-
afectar mi negocio? negocio? les pueden impactar mi negocio? presas de tu sector y/o competidores?
Envejecimiento de la poblacion Nuevas normas o politicas Incremento de importaciones Estrategias de los competidores gb
Cambios de comportamiento mundial Nuevos impuestos Acceso a nuevas materias primas Lanzamiento de nuevos productos
Decrecimiento poblacional Tratados comerciales Nuevas formas de produccién sostenibles Entrada en nuevos mercados
Agenda mundial (ODS) Alianzas o adquisiciones u.}.?
4 A
Negocio
. J
4 ) °
. J &0
Nuevas tecnologfas aplicadas al sector o
sectores similares Situaciones de las que no se tienen certeza
Optimizacion de procesos a través de como limitacién de recursos, catastrofes @
nuevas tecnologias Cambios de comportamiento de los clientes naturales, pandemias, guerras, entre otros.
i N f i | li
Nuevas formas de produccién uevas preferencias de los clientes Incertidumbres
Tecnologia Necesidades de los clientes &Qué situaciones pueden tener un gran
{Qué cambios tecnolégicos pueden im- ¢Qué nuevas necesidades enfrentan tus impacto en tu negocio, pero permanecen
\ pactar tu negocio? clientes / usuarios? en incertidumbre? )
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4 Y4 hAY 4 N
Tendencias demograficas Normativas, politicas y regulaciones Economia y medio ambiente Competencia
¢Qué cambios demograficos pueden éQué regulaciones pueden afectar mi éQué tendencias econémicas y ambienta- éQué tendencias evidencias entre las em-
afectar mi negocio? negocio? les pueden impactar mi negocio? presas de tu sector y/o competidores?
Envejecimiento de la poblaciéon Nuevas normas o politicas Incremento de importaciones Estrategias de los competidores ﬁ
Cambios de comportamiento mundial Nuevos impuestos Acceso a nuevas materias primas Lanzamiento de nuevos productos
Decrecimiento poblacional Tratados comerciales Nuevas formas de produccion sostenibles Entrada en nuevos mercados
Agenda mundial (ODS) Alianzas o adquisiciones Eb
~ N
Negocio
\ J \. y
4 Y4 N
\ J &0
Nuevas tecnologias aplicadas al sector o J
sectores similares Situaciones de las que no se tienen certeza
Optimizacién de procesos a través de como limitacion de recursos, catastrofes qﬂ
nuevas tecnologias Cambios de comportamiento de los clientes naturales, pandemias, guerras, entre otros.
i0 N f i | li .
Nuevas formas de produccion uevas preferencias de los clientes Incertidumbres
Tecnologia Necesidades de los clientes £Qué situaciones pueden tener un gran
éQué cambios tecnolégicos pueden im- ¢Qué nuevas necesidades enfrentan tus impacto en tu negocio, pero permanecen
pactar tu negocio? clientes / usuarios? en incertidumbre?
. J \\ J
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Lienzo de tendencias

Introduccion

40 Minutos 9@ 4 -5 Personas :><: Erasa o

En la actualidad, los negocios deben estar en constante cambio para
adaptarse a las nuevas demandas y tendencias del mercado. El "Mapa de
tendencias” te ayuda a identificar oportunidades para la integracion o
adaptacion de tendencias del sector para beneficiar a tu negocio y de este
modo tener una actitud proactiva frente a los cambios, es decir anticiparlos
y poder contar con una estrategia en cuando se presenten.

Para lograrlo, la herramienta impulsa a la identificacion de nuevas
tendencias, impulsores de cambio v expectativas de los clientes. Esto facilita
la construccion de acciones aplicables dentro del negocio, permitiendo
identificar oportunidades para aprovechar las nuevas tendencias del
mercado vy brindar valor a tus clientes.

Al finalizar la herramienta, contaras con un conjunto de oportunidades
relacionadas con la adaptacion de tu negocio a las nuevas tendencias para
poder sacar provecho de ellas.




Lienzo de tendencias

Recomendaciones

Antes <]

En primer lugar, revisa informes de
tendencias, preferiblemente relacionados
con tu sector, para establecer una base
solida en la identificacion de tendencias
emergentes. Algunos informes valiosos
gue te pueden ayudar en el uso de la
presente herramienta pueden ser las
siguientes:

- www.gartner.es/es/articulos/las-10-principales
tendencias-tecnologicas-estrategicas-de-gartner
para-2024

- https://Ip.euromonitor.com/white-paper/2024
global-consumer-trends/overview

www.forbes.com/sites/sarwantsingh/2023/12/11/1
5-global-trends-for-2024/?sh=396cdfee63f0

Amplia tu busgueda mas alla de tu sector
y explora tendencias tecnologicas y de
comportamiento del consumidor que
puedan tener efectos sobre tu negocio.

Ademas, identifica casos de empresas en
tu sector que estén marcando tendencias
significativas. Analiza sus practicas vy
enfoques para obtener ideas valiosas.

Durante h4

Fomenta un ambiente de apertura donde
los miembros de tu equipo de trabajo
puedan aportar ideas libremente.

Dedica tiempo con tu equipo para
analizar las ideas mapeadas vy para
identificar los factores clave que podrian
tener un impacto significativo en tu
sector. Ademas, reflexiona sobre como
podrias adaptarlos a tu negocio.

Evalla como la adopcion o adaptacion
de una tendencia puede agregar valor a
tus clientes. Enfocate en la entrega de
soluciones y experiencias gue satisfagan
las necesidades emergentes generadas
por estas tendencias.

s Economia
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Después EE

Conversa con tu equipo de trabajo sobre
las capacidades, recursos Yy personas
esenciales necesarias para incorporar vy
ejecutar una tendencia en el negocio.
Explora como esta adopcion afectaria el
futuro de la empresa. Recuerda que el
entorno empresarial es dinamico vy puede
presentar cambios repentinos.


http://www.gartner.es/es/articulos/las-10-principales-tendencias-tecnologicas-estrategicas-de-gartner-para-2024
http://www.gartner.es/es/articulos/las-10-principales-tendencias-tecnologicas-estrategicas-de-gartner-para-2024
http://www.gartner.es/es/articulos/las-10-principales-tendencias-tecnologicas-estrategicas-de-gartner-para-2024
https://lp.euromonitor.com/white-paper/2024-global-consumer-trends/overview
https://lp.euromonitor.com/white-paper/2024-global-consumer-trends/overview
http://www.forbes.com/sites/sarwantsingh/2023/12/11/15-global-trends-for-2024/?sh=396cdfee63f0
http://www.forbes.com/sites/sarwantsingh/2023/12/11/15-global-trends-for-2024/?sh=396cdfee63f0
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Lienzo de tendencias

Paso a paso

Para completar la herramienta, las actividades a realizar estdan numeradas. Cada nimero en la herramienta corresponde a un paso o
actividad especifica que debes seguir y que se mencionan a continuacion:

ldentifica tendencias emergentes en tu sector, especialmente
aquellas relacionadas con el uso de datos y/o nuevas
tecnologias. Recuerda gue una tendencia emergente se refiere a
un patron o direccion del ambito empresarial de un sector que
puede tener un impacto significado en el futuro de la industria.

5.

Ten presente 1os siguientes conceptos:

- Corto plazo: Estos son factores o eventos que tienen un
impacto significativo en un periodo de tiempo de hasta un ano.

Para identificar este tipo de tendencias analiza datos - Largo plazo: Estos son factores que influyen en una escala

disponibles en la red relacionados con tu sector, referénciate de temporal mayor a un ano.

lideres del sector vy revisa informes sobre tendencias

tecnoldgicas de firmas consultoras como Gartner. 6. ldentifica las nuevas expectativas de tus clientes teniendo en
cuenta los impulsores de cambio gue has identificado. Recuerda

Enlista las necesidades basicas de tu cliente, es decir las revisar informes de tendencias del consumidor o mapear

expectativas esenciales que los clientes esperan cubrir con tu aquellos cambios de comportamiento que hayas identificado en

producto, como calidad, precio justo y atencion al cliente. tus clientes.

Investiga vy presenta ejemplos inspiradores presentes en tu 7. Finalmente, describe como puedes integrar, adaptar o apropiar

sector de empresas que estén aplicando las tendencias gue estas nuevas tendencias a tu negocio para atender las

hayas identificado. Para encontrar este tipo de ejemplos necesidades basicas y nuevas expectativas de tus clientes.

consulta por casos de éxito de tu sector vy aprovechamiento de

tecnologia de la cuarta revoluciéon industrial v/o uso de los datos 8. Reflexiona sobre los perfiles necesarios para aplicar las

en tu sector.

ldentifica de qué manera la tecnologia vy los cambios en el
mundo habilitan nuevas formas de atender a las necesidades
basicas de tus clientes en el corto v largo plazo.

tendencias identificadas, preguntéandote: ¢éQué capacidades
necesitas para aplicar estas tendencias? ¢Tu equipo de trabajo
cuenta con estas capacidades? {dCoOmo fortalecer v generar las
capacidades necesarias dentro de tu equipo de trabajo?
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Herramienta

ias en mi t Ejemplos de inspiracién Nuevas expectativas del cliente écémo aplicar estas tendencias

a mi producto o servicio?

Necesidades basicas del cliente Impulsores de Cambio

Corto plazo Largo plazo ° °
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Tendencias en mi sector

Ejemplos de inspiracién

Necesidades basicas del cliente

Impulsores de Cambio

Corto plazo

Largo plazo

Nuevas expectativas del cliente

écomo aplicar estas tendencias
a mi producto o servicio?
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Introduccion

45Minutos 9@ 13-4 Personas :><: Erasa o

La herramienta "DOFA" proporciona una vision integral de la situacion del
negocio en relacion con los hallazgos identificados mediante la aplicacion de
las herramientas "Mapa de proceso y experiencia de cliente”, "Mapa de
contexto” y "Lienzo de tendencias”. Los hallazgos mapeados representan
oportunidades de mejora que pueden abordarse en beneficio del negocio en
el futuro.

Se compone de cuatro segmentos: debilidades, fortalezas, amenazas vy
oportunidades de tu negocio en relacién con el uso vy aprovechamiento de
datos, teniendo en cuenta la exploracion interna v externa realizada con las
herramientas de mapeo de oportunidades.

Finalmente, esta herramienta facilita la comprension del entorno en el que se
desenvuelve tu negocio vy las oportunidades que pueden ser desarrolladas.




DOFA

Recomendaciones

Antes <]

Antes de realizar el analisis "DOFA",
comparte vy reflexiona con tu equipo
sobre los resultados obtenidos de
herramientas previas como el "Mapa de
proceso vy experiencia de cliente”, el
"Mapa de contexto” y el "Mapa de
tendencias”. |dentifica el posicionamiento
actual de tu negocio en relacion con los
acontecimientos a nivel mundial y en tu
sector.

Reflexiona con tu equipo sobre las
oportunidades que pueden surgir en tu
negocio gracias a los nuevos avances
tecnoldgicos vy el aprovechamiento de los
datos.

Durante h4

Menciona la mayor cantidad de ideas
para cada segmento de la herramienta.
Luego, todmate el tiempo necesario para
poriorizar los elementos mas relevantes vy
estratégicos para tu negocio.
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Después EE

Utiliza los hallazgos obtenidos durante el
analisis "DOFA" para comprender el
estado actual de tu negocio en
comparacion con el entorno global, el
sector v las tendencias emergentes que
lo afectan.



DOFA

Paso a paso
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Para completar la herramienta, las actividades a realizar estdan numeradas. Cada nimero en la herramienta corresponde a un paso o
actividad especifica que debes seguir y que se mencionan a continuacion:

Analiza los resultados de la seccion de mapeo de oportunidades e
identifica las debilidades, fortalezas, amenazas y oportunidades de
tu negocio; Posteriormente ubicalas en su respectivo cuadrante:

1. Las debilidades presentes al interior de tu negocio. Piensa e
identifica aquellas areas del negocio que enfrentan desafios
frecuentes, procesos ineficientes o brechas de habilidades que
les impidan alcanzar una posicion mas competitiva.

2. Las fortalezas presentes al interior de tu negocio. Analiza tu
competencia y menciona aguellas areas en las que sobresales;
resalta el conocimiento que ha adquirido tu negocio a través de
los anos también llamado Know How; resalta habilidades vy
conocimientos distintivos, asi como también tu valor diferencial.

3. Las amenazas a la continuidad o estabilidad de tu negocio.
Determina los factores externos gue podrian afectar el rumbo
de tu negocio en forma negativa; define los desafios que
enfrentas relacionados con el surgimiento de nuevos
competidores, nuevas tendencias v tecnologias emergentes.

4. Las oportunidades que puede apropiar tu negocio para su
beneficio. Identifica los elementos externos que pueden ser de
beneficioso para tu negocio. ¢Qué tendencias, cambios en el
comportamiento y nuevas tecnologias pueden ser
aprovechadas o capitalizadas para obtener beneficios? Examina
de qué manera tu negocio puede desarrollar estas
oportunidades identificadas.

5. Revisa de forma general los hallazgos identificados v piensa

estrategias con tu equipo de trabajo que favorezcan el
aprovechamiento de oportunidades y fortalezas identificadas
para hacer frente a las amenazas vy debilidades de modo que se
busque la creacion de valor para tu negocio haciendo especial
(éjm‘asis en las ventajas que ofrece el aprovechamiento de los
atos.

Recuerda tener en cuenta las siguientes definiciones:

- Fortalezas: Atributos vy recursos que favorecen la
competitividad vy la consecucion de resultados positivos para el
negocio

- Debilidades: Atributos v recursos que actlan en contra de la
competitividad vy dificultan la consecucion de resultados
positivos para el negocio

- Oportunidades: Factores que pueden ser capitalizados por el
Nnegocio para alcanzar un beneficio.

- Amenazas: Factores que comprometen de forma negativa el
éxito del negocio.
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DOFA o

Herramienta

4 A

éQué debilidades identifico? £Qué fortalezas poseo?

&£Qué amenazas enfrento? ° &éQué oportunidades existen?
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éQué debilidades identifico? éQué fortalezas poseo?

¢Qué amenazas enfrento? éQué oportunidades existen?
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Caracterizacion de oportunidades

Conceptos clave

OPORTUNIDADES DEL "DOFA"” Y OPORTUNIDADES DE MEJORA
DENTRO DE LA HERRAMIENTA "CARACTERIZACION DE
OPORTUNIDADES"

Las oportunidades identificadas a través de la herramienta "DOFA" se derivan
de factores externos a la organizacion y no abarcan la totalidad de las
oportunidades gue pueden ser identificadas, va que estas Ultimas pueden
surgir del analisis de otras herramientas. Por otro lado, las oportunidades que
se buscan identificar en la herramienta "Caracterizacion de oportunidades” se
originan del analisis de los descubrimientos obtenidos a través de las
herramientas "Mapa de proceso y experiencia de cliente”, "Mapa de contexto”,
"Lienzo de tendencia” y "DOFA", y tienen como objetivo impactar directamente
en la operacion del negocio.
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Caracterizacion de oportunidades

Introduccion

45 Minutos ;2{ 3 - 4 Personas A Pensamiento ;IIZ ,Fgegqggmie"w

La funcion principal de esta herramienta es clasificar y caracterizar las
oportunidades identificadas dentro de las herramientas "Mapa de proceso vy
experiencia de cliente”, "Mapa de contexto”, "Lienzo de tendencia” y "DOFA"
para facilitar su posterior priorizacion de los hallazgos. De este modo, es
posible centralizar los esfuerzos del equipo en el desarrollo de las
oportunidades con mayor potencial para el negocio.

La herramienta comienza definiendo la vision del negocio, luego permite
clasificar las oportunidades identificadas de acuerdo con el beneficio que

entregan, para dar paso a la priorizacion de oportunidades mejor
relacionadas con la vision del negocio vy, por ultimo, la caracterizacion de las

mismas.

TSN
Es importante mencionar gque las oportunidades clasificadas dentro de esta 1 A
herramienta surgen del analisis de todas las herramientas previas a esta — ’
dentro de la fase oportunidades. f.;-‘s.‘

‘"?4 =
Al completar la herramienta, contaras con tres oportunidades priorizadas vy R
caracterizadas, identificando datos de valor que pueden enriguecerlas.




Caracterizacion de oportunidades

Recomendaciones

Antes <]

AsegUrate de tener una vision clara de tu
negocio. En caso de que necesites
construirla, recuerda tener en cuenta tu
propodsito empresarial, tus objetivos a
largo plazo vy los valores diferenciales de
tu negocio.

Durante v

Al determinar los niveles de impacto v
esfuerzo para cada una de las
oportunidades priorizadas, recuerda
tener en cuenta los conceptos
planteados en el paso a paso que se
describe a continuacion.

Al momento de evaluar y determinar las
oportunidades, enfdocate principalmente
en aquellas que estén alineadas con la
vision establecida para tu negocio y que
generen un valor significativo tanto para
tus clientes como para tus colaboradores.

Ademas, evalua la viabilidad de combinar
oportunidades que compartan similitudes
O gue se complementen entre si, con el
objetivo de potenciar su impacto.
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Después EE

Las oportunidades caracterizadas por
esta herramienta serviran como insumo
para la matriz de "Priorizacion de
oportunidades”, en la cual, a través del
analisis con tu equipo, se llevard a cabo el
proceso de priorizacion para determinar
gué oportunidad tiene el potencial de ser
implementada en tu negocio.



Caracterizacion de oportunidad

Paso a paso
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Para completar la herramienta, las actividades a realizar estdan numeradas. Cada nimero en la herramienta corresponde a un paso o

actividad especifica que debes seguir y que se mencionan a continuacion:

1. Visualiza el desarrollo futuro de tu negocio en 10s proximos
ahos vy plasma esa vision. dComo visualizas el desarrollo de tu
empresa en los siguientes anos?

2. Clasifica todas las oportunidades identificadas segun el tipo de
pbeneficio que entregan, ya sea servicio o producto, experiencia
del cliente, proceso o estructura.

3. Analiza con tu eqguipo las oportunidades clasificadas vy
seleccionen las tres que consideren mas relevantes de acuerdo
con la vision de tu negocio.

4. Menciona los datos que pueden ser de utilidad para el desarrollo
de cada una de las tres oportunidades priorizadas.

5. Senala las fuentes de los datos gue apalancan cada una de las
oportunidades

Puedes encontrar diferentes fuentes de datos tales como:

- Abiertas: fuentes de datos publicos y de libre acceso
disponibles para su uso.

- Propios: fuentes de datos locales, o datos que genera o
captura el negocio con sus actividades principales v/o
adyacentes.

- Clientes: Datos suministrados de manera voluntaria por los
clientes o usuarios de tu negocio. Pueden estar relacionados o
no con la tu actividad y te permiten caracterizar a tus
segmentos de clientes y su percepcion frente a tu negocio.

- Terceros: Fuentes de datos adguiridos a organizaciones que
se dedican a recolectar datos sin tener una relacién directa con
clientes o consumidores.

- Asociaciones o gremios: Datos generados por estudios e
investigaciones de asociaciones o0 gremios qgue buscan
beneficiar a un sector en especifico.
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Paso a paso

Para completar la herramienta, las actividades a realizar estdan numeradas. Cada nimero en la herramienta corresponde a un paso o
actividad especifica que debes seguir y que se mencionan a continuacion:

6. ldentifica los procesos mas adecuados para agregar valor a los - Impacto bajo: la oportunidad tiene baja incidencia en el

datos en cada una de las oportunidades priorizadas. Recuerda
las definiciones de algunos procesos que aportan valor a los
datos:

- Describir: Consiste en presentar los datos de manera
organizada para comprender su significado y relevancia. Ayuda
a comprender una situacion en especifico.

- Analizar: Implica examinar los datos para identificar patrones,
tendencias o sefales que puedan guiar decisiones
empresariales.

- Proyectar: Se refiere a utilizar los datos para predecir
tendencias futuras o resultados potenciales.

- Compartir: Se trata de difundir los datos relevantes con los
miembros clave de la organizacion para informar y colaborar en
la toma de decisiones.

- Vender: Implica utilizar los datos como un activo comercial,
ofreciéndolos a otras partes interesadas.

- Enriquecer: Consiste en mejorar la calidad o el valor de los
datos mediante la incorporacion de informacion adicional o el
refinamiento de su estructura.

7. Selecciona el nivel de impacto de cada una de las tres

oportunidades priorizadas, considerando los siguientes tipos de
Impacto:

negocio; desarrollarla no ocasionaria cambios ni beneficios
significativos para el negocio.

- Impacto medio: la oportunidad tiene posibilidades de generar
cambios moderados en el negocio. Los beneficios resultantes
del desarrollo de la oportunidad ayudan a potenciar el negocio.

- Impacto alto: la oportunidad puede ocasionar cambios
positivos para el negocio y ayudar a aproximarse a su Vision
futura.

8. Selecciona el nivel de esfuerzo necesario para cada

oportunidad, considerando los siguientes tipos de esfuerzo:

- Esfuerzo bajo: requiere pocos recursos y es de rapida
implementacion, tiene pocas barreras técnicas y no implica
interrupcion significativa de las operaciones.

- Esfuerzo medio: requiere recursos al alcance del negocio y un
tiempo moderado de implementacion. Puede involucrar
cambios en la estructura o procesos del negocio v
asesoramiento técnico.

- Esfuerzo alto: requiere una inversion considerable en recursos
y  tiempo. Implica riesgos e incertidumbre, reqguiere
planificacion, asesoramiento técnico y el apoyo de distintas
areas. Puede afectar temporalmente el desarrollo de las
operaciones.
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Herramienta

\

éCuadl es la visién futura de tu negocio?

Oportunidades de mejora para el servicio o productoe Oportunidades de mejora para la experiencia del cliente Oportunidades de mejora para el proceso o estructura de negocio
Enlista las tres oportunidades priorizadas €Qué datos pueden apalancan la oportunidad? ff:r:::::':laalt: < éQué hacer con los datos? | Nivel impacto | Nivel esfuerzo
Abierto O Describir (]
@ Propios O 's”a"latr / ored S Bajo [ Bajo O
" royectar / predecir N
Clientes O Compartir 0 Medio [ Medio O
Terceros [J Vender 0 Alte O Alto O
Asociacion [J Enriquecer los datos ]
Abierto ] gesf_”b” 8
. nalizar Bajo Bajo
Propios O Proyectar / predecir 0O O Medi o
Clientes  [] Compartir O Medio [ edio
Terceros [ Vender O Alto O Alte O
Asociacion [J Enriguecer los datos (]
Abierto O Describir ]
Propios 0 Analizar ) (] Bao [ Bajo [
Clientes [J Eg’;ic;i:r’l predecir S Medic Medio [
Terceros ‘ O Vender 0 Alto 0 Alto (m]
\ Asociacion [J Enriquecer los datos 0 )
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éCudl es la visién futura de tu negocio?
Oportunidades de mejora para el servicio o producto Oportunidades de mejora para la experiencia del cliente Oportunidades de mejora para el proceso o estructura de negocio
. . - iQué i lecciona | P P "
Enlista las tres oportunidades priorizadas ¢Qué datos pueden apalancan la oportunidad? f:: n::;: dZtis &Qué hacer con los datos? | Nivel impacto | Nivel esfuerzo
@ Abierto 0 Describir O
f Analizar ] i Baj
Propios O Bajo [ ajo [
. Proyectar / predecir 0 . .
Clientes [J Compartir 0 Medio [ Medio [
Terceros [ Vender 0 Alto Alto O
Asociacion [J Enriquecer los datos O
Abierto [ E‘esf'”b" 8
. nalizar Bajo Bajo [J
pr?“'OS 0 Proyectar / predecir 0O . U Medio
Clientes [J Compartir 0 Medio [ io [
Terceros [ Vender 0 Alto O Alto O
Asociacion [J Enriquecer los datos O
Abierto O Describir O
@ Propios [ Analizar _ O Baic O Bajc [
Clientes [ E[)Onifjcatratirr/ predecir 8 Medio [ Medio []
Terce.rosj ) O Vender O Alto 0 Alto 0O
\ Asociacion [J Enriquecer los datos 0 )
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35 Minutos ;2 3 - 4 Personas 7| I':,)egl}zgmiento

Esta herramienta permite priorizar el conjunto de oportunidades
identificadas en la herramienta "Caracterizacion de oportunidades”, para
reconocer las oportunidades que ofrezcan mayores beneficios con un
esfuerzo menor seran aguellas gue se priorizaran.

La priorizacion se realiza en funcion del impacto positivo gue la oportunidad
tenga la capacidad de brindar al negocio vy el esfuerzo requerido para
desarrollarla.

Como resultado, la herramienta concluird con la construccion de una frase
gue sintetiza la oportunidad priorizada y como esta se ve apalancada por
los datos para alcanzar un resultado deseado.




Priorizacion de oportunidades

Recomendaciones

Antes <]

Retoma los resultados alcanzados a
través de la herramienta "Caracterizacion
de oportunidades” dado que el propodsito
de la presente matriz es analizar v
establecer de manera visual qué
oportunidad aporta mayor valor en un
menor tiempo.

Ten claros los conceptos de clasificacion
de impacto y esfuerzo presentes en el
paso a paso de la herramienta.

Durante h4

La ubicacion de las oportunidades dentro
de la matriz se puede realizar de manera
agil con la informacion de la herramienta
"Categorizacion de oportunidades”, sin
embargo, si dos o0 mas oportunidades se
encuentran en posiciones  similares
dentro de la matriz, es recomendable
analizar nuevamente el nivel de impacto
y esfuerzo para ubicar adecuadamente
las oportunidades.
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Después EE

Luego de completar la matriz, comunica
los resultados de manera clara a todas las
partes interesadas. Esto asegurard una
comprension comun vy respaldo para las
decisiones tomadas.

Tomate un momento para asegurar que
la declaracion final esta alineada con la
vision del negocio y deja claro como los
datos aportan valor tanto al negocio
como al cliente.



Priorizacion de oportunidades

Paso a paso
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Para completar la herramienta, las actividades a realizar estdan numeradas. Cada nimero en la herramienta corresponde a un paso o
actividad especifica que debes seguir y que se mencionan a continuacion:

1.

Partiendo de la caracterizacion de las oportunidades en funcion
del impacto y esfuerzo, ubicalas dentro de la matriz en el
cuadrante correspondiente, teniendo en cuenta las siguientes
definiciones:

- Descartar: Cuando una oportunidad es de alto esfuerzo vy
bajo impacto, lo mejor es descartarla y poner el foco en otras
de mayor beneficio, dado que los esfuerzos invertidos no se
veran facilmente retribuidos en ganancias.

- Menor ganancia: Este tipo de oportunidades se puede
gjecutar de forma rapida pero no entregaran beneficios muy
representativos para el negocio.

- Oportunidades mayores: Son oportunidades de alto esfuerzo
y mayor ganancia. Requieren tiempo para ver los resultados
reflejados en tu negocio, este tipo de oportunidades necesita
ser desglosadas en tareas mas simples.

- Ganancias rapidas: Se sugiere empezar por este tipo de
oportunidades dado gue impulsaran tu negocio en un tiempo
reducido en comparacion con otro tipo de oportunidades, v los
resultados se pueden evidenciar mas rapidamente.

2. Conversa con tu equipo de trabajo sobre las capacidades del

negocio para llevar a cabo las oportunidades ubicadas en el
cuadrante "ganancia rapida” o, si cuentas con una alta
capacidad operativa, evalla priorizar aquellas ubicadas en el
cuadrante "oportunidades mayores".

Luego de analizar las oportunidades, indica aquella que el
equipo de trabajo considera que aporta mayor valor y es posible
desarrollar con las capacidades actuales del negocio.

Cuando hayas decidido desarrollar una de las oportunidades
priorizadas, completa la estructura guia para tener una
definicion mas clara de como la oportunidad ayuda a alcanzar
un resultado esperado para el negocio vy qué datos requieres
para ello.



o220 Economia
%z del Dato

Priorizacion de oportunidades —— ©

Herramienta

Impacto

£Qué hacer con <£Qué datos?

Oportunidad
los datos?

Esfuerzo
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Impacto

Menor
ganancia

Esfuerzo

.’ PRIORIZACION OPORTUNIDADES

'

Oportunidad

se puede alcanzar

<Qué hacer con
los datos?

éQué datos?
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2. PROPUESTA
DE VALOR

)

Construir una propuesta de valor que aproveche Ilas
capacidades actuales de la pyme y se fortalezca con el
aprovechamiento de datos del negocio, buscando Ia
diferenciacion del mismo.

Las herramientas que abordaras en el presente capitulo seran:

+ ldentificacion de actores involucrados
* Propuesta de valor
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Identificacion de actores
involucrados

Introduccion

Esta herramienta te permitira identificar los principales actores involucrados
dentro de la oportunidad gue ha sido priorizada mediante la herramienta
"Matriz de priorizacion”. En cuanto se define una oportunidad de mejora
para el negocio se pueden identificar distintos tipos de involucrados, sin
embargo, es importante reconocer a cual de estos se priorizara en busca de
construir iniciativas gque mejoren su situacion.

Para lograr su objetivo la herramienta busca caracterizar la oportunidad
priorizada, reconocer los principales involucrados vy definir un actor
priorizado entre los clientes y colaboradores de la empresa. Una vez
identificados los principales involucrados, se describe la relacion de los
mismos con el problema y se abre una discusion en el equipo sobre qué
actor se ve mayormente afectado por la situacion.

Al finalizar la herramienta, podras reconocer los principales actores
impactados por la situacion actual y priorizar un actor para beneficiar con la
creacion o mejora de la propuesta de valor.




Identificacion de actores involucrados

Recomendaciones

Antes <]

Valida previamente con tu equipo la
oportunidad priorizada, en la busqueda
de ampliar aspectos de la misma v
fortalecerla.

Integra a los lideres del proceso,
producto o servicio gque se desea mejorar
para poder acercarte a la realidad de la
situacion.

Durante v

Una vez que hayas descrito Ia
oportunidad, considera a todas las partes
involucradas. En este punto, es crucial
ponerte en el lugar de tus clientes vy
colaboradores para comprender de
manera acertada la situacion qgue
enfrentan.

De ser posible, vincula o valida las
situaciones mapeadas con los actores
priorizados en la herramienta, con el
proposito de conocer si se sienten
representados con la situacion
evidenciada en la misma.

Reflexiona sobre quiénes se ven
mayormente afectados por la situacion
asociada a la oportunidad:  {tus
colaboradores o tus clientes?
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Después )

Basandote en la informacion recopilada,
realiza un analisis con tu equipo de
trabajo para determinar a qué actor se le
debera otorgar prioridad en relacion con
la oportunidad analizada. Si has tenido la
oportunidad de dialogar directamente
con los involucrados, considera sus
puntos de vista durante este proceso.
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Para completar la herramienta, las actividades a realizar estdan numeradas. Cada nimero en la herramienta corresponde a un paso o
actividad especifica que debes seguir y que se mencionan a continuacion:

1. Describe la oportunidad priorizada y como impacta 8. Con tu equipo de trabajo, define entre el actor interno y externo
positivamente a tu negocio. priorizados quién es el gue se ve mayormente afectado y gue
sera foco de la propuesta de valor a construir.
2. Menciona por qué es importante desarrollar esta oportunidad
para tu negocio.

3. Indica las principales causas gue generan la situacion actual vy
explica por gué no se ha sido resuelta.

4. |dentifica quiénes son los principales actores involucrados
internos vy externos alrededor de la oportunidad. Los
involucrados internos son los colaboradores y socios, mientras
gue los externos pueden ser clientes, usuarios o entidades
externas al negocio, entre otros.

5. De los actores identificados, menciona quién es el actor que
mMas se ve impactado a nivel interno vy externo.

6. Menciona cual es la relacion del actor priorizado en cada caso
(interno y externo) con la situacion actual o problema.

7. Proyecta coOmo seria una situacion ideal para los actores
priorizados e identifica qué es lo que se quiere lograr con el
desarrollo de la oportunidad.
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Identificacion de actores involucrados

Descripcién de la oportunidad N

éPor qué es importante? éCuales son sus principales causas?

&Por qué no se ha resuelto?

£
2
o

Actores involucrados internos Actores involucrados externos (clientes)
(empleados, colaboradores)

£Qué actor se ve mas impactado? £Qué actor se ve mds impactado?

&Cudl es la relacién del

éCémo seria una situacién ideal éCuadl es la relacién del actor
actor con el problema?

para los involucrados? con el problema?
¢Qué quieren lograr?

&Cémo seria una situacién ideal
para los involucrados?
£Qué quieren lograr?
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Descripcién de la oportunidad N

éPor qué es importante? éCudles son sus principales causas?

éPor qué no se ha resuelto?

T
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£
3
£
]
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Actores involucrados internos Actores involucrados externos (clientes)
(empleados, colaboradores)

éQué actor se ve mas impactado? éQué actor se ve mas impactado?

éCual es la relacién del

éComo seria una situacion ideal éCual es la relacion del actor
actor con el problema?

éComo seria una situacion ideal
para los involucrados? con el problema? para los involucrados?
¢Qué quieren lograr? éQué quieren lograr?
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O- Propuesta de valor

= Conceptos clave

DEFINICION DE PROPUESTA DE VALOR

La propuesta de valor de un negocio describe de manera distintiva y efectiva
coOmMo sus productos o servicios abordan las necesidades y desafios especificos
de los clientes generandoles valor.

DEFINICION DE DATA PRODUCT

Data product es una herramienta, plataforma, aplicacion o conjunto de datos
gue aprovecha los mismos para entregar valor a las personas o sistemas gue
los emplean. Los Data product utilizan técnicas de analisis, procesamiento o
visualizacion de datos para generar hallazgos de valor, predicciones o
informacion accionable.




‘O- Propuesta de valor

~ Conceptos clave

TIPOS DE DATA PRODUCT

Existen diferentes tipos de Data products clasificados por su nivel de
sofisticacion, entre ellos podemos identificar:

» Datos sin procesar
kY- i : & *Datos que alimentan sistemas
R - o=/ - *Algoritmos
‘ *Soporte de decisiones
*Tomadores de decisiones automaticos

AN /

DATA PRODUCT Y PROPUESTA DE VALOR

£

W\

\\\\\\\\\\\\\\ Recuerda que el Data product no es la propuesta de valor; El Data product
P \\\\\\\\\\\\\\\\\\\\\ ayuda a la creacion de valor para el negocio y/o el cliente, pero no representa

la propuesta de valor.
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La herramienta "Propuesta de valor” te permite comprender la situacion que
experimenta un cliente, frente a la cual el negocio busca aportar valor a
través de la oferta de un producto o servicio que idealmente ayuda a
resolver las tareas o desafios que enfrenta.

Se compone de tres partes; la primera plasma el punto de vista del cliente; la
segunda define la oferta de valor del negocio para ayudar a enfrentar el
problema, vy la tercera parte se trata de la construccion de un Data Product
gue facilitara la entrega de valor para el cliente.

Recuerda que un Data Product es una herramienta, plataforma, aplicacion o
conjunto de datos que aprovecha los mismos para entregar valor a las
personas o sistemas que los utilizan. Un ejemplo de Data Product puede ser
un tablero de visualizacion de datos que ayuda a los colaboradores a tomar
decisiones importantes para el negocio.

{: e

Como resultado de la herramienta, podras evidenciar tu propuesta de valor
sintetizada en una frase que explica tu oferta de producto o servicio, el
problema que resuelves para tus clientes vy las caracteristicas que te hacen
diferente en el mercado.




Propuesta de valor

Antes <]

Recuerda siempre comenzar por
identificar al cliente o involucrado
priorizado para tu oportunidad. Ten en
cuenta que la construcciéon de la
propuesta de valor estd disefada para él,
con el propdsito de satisfacer sus
necesidades.

Durante v

Al identificar los ftrabajos del cliente,
relaciona sus necesidades con tareas
funcionales, sociales o personales.

No es necesario solucionar todas las
tareas que deba realizar el cliente;
prioriza las mas importantes.

Ademas, recuerda que cada creador de
ganancia debe estar relacionado con una
meta o expectativa identificada; de la
misma manera, cada eliminador de
impedimento se correlaciona con un
impedimento identificado.

*s Economia
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Después )

Reflexiona con tu equipo de trabajo
sobre aguellos aspectos necesarios para
convertir tu propuesta de valor en una
realidad.
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Paso a paso

Para completar la herramienta, las actividades a realizar estan numeradas. Cada numero en la herramienta corresponde a un paso o
actividad especifica que debes seguir y que se mencionan a continuacion:

1. Menciona al cliente que se busca beneficiar y que fue priorizado 8. Establece el Data product que contribuira a generar valor para
con la herramienta "identificacion de actores involucrados”. el negocio v el cliente, detallando el proceso, conjunto de datos
y resultados que potenciaran el producto o servicio ofrecido.
2. Especifica las tareas o trabajos que debe realizar el cliente para

alcanzar un objetivo o solucionar un problema. 9. Sintetiza la propuesta de valor de tu negocio en una frase,
resaltando el papel crucial de los datos para impulsarla hacia el
3. Menciona los principales problemas e impedimentos que se le exito.

presentan al cliente cuando busca alcanzar un objetivo que
quiere lograr.

4. Describe las metas por lograr del cliente vy sus expectativas
respecto al objetivo que quiere alcanzar. Analiza y menciona 1os
escenarios gue generan satisfaccion al cliente.

5. Define la manera como tu negocio pretende eliminar o aliviar los
impedimentos o problemas que enfrenta el cliente; ten en
cuenta la seccion numero (3) en donde se encuentran los
impedimentos.

6. Describe la manera como tu negocio ayudara al cliente a
alcanzar sus metas y cumplir sus expectativas; ten en cuenta
seccion numero (4) en donde se encuentran las metas vy
expectativas del cliente.

7. Presenta el producto o servicio que facilitard al cliente la
resolucion de tareas o trabajos, permitiéndole alcanzar sus
objetivos.




Propuesta de valor

Creadores de ganancias

£Cémo ayudar a que el cliente logre lo que quiere?
Menciona de qué forma la data ayuda a
alcanzar la meta u objetivo del cliente

Producto o
servicio
Menciona el producto
o servicio a través del
cual ayudaras a
resolver las tareas o
problemas del cliente

Data Product

Proceso + Data + Resultado

Eliminadores de impedimentos
4Cémo eliminar los impedimentos del cliente?
Menciona de que forma reducir los
impedimentos del cliente por medio
de la data

Declaracién data
product

El data product ayuda a
(cliente) por medio del
(proceso) de la (data) para
(resultado)

El (producto / servicio / proceso) (beneficiarios/segmento de cliente)

ayuda a

(situacién a mejorar)

» Economia
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Cliente
£Cudl es la persona a la que se busca
beneficiar o entregar valor?

Metas y expectativas
iQué quiere lograr el cliente?
£Qué le genera satisfaccién al cliente?

Tareas del
cliente
£Qué tareas o problemas
se deben resolver para
lograr lo que quiere?

Impedimentos
Qué le impide lograr lo
que quiere al cliente?

(resultaco esperado por el actor) (resultado esperado por el actor)




PROPUESTA DE VALOR

~
Creadores de ganancias Data Product
+ Data +
{Cémo ayudar a que el cliente logre lo que quiere?
Menciona de qué forma la data ayuda a
alcanzar la meta u objetivo del cliente
Producto o
servicio
Menciona el producto
o servicio a través del
cual ayudaras a
resolver las tareas o
problemas del cliente
Eliminadores de impedimentos
éCémo los il dit del
Menciona de qué forma reducir los
impedimentos del cliente por medio
de la data.
Declaraciéon data
product
El data product ayuda a
(cliente) por medio del
(proceso) de la (data) para
(resultado)
J

El (producto / servicio / proceso) (beneficiarios/segmento de cliente)

(situacién a mejorar)
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Cliente

£Cudl es la persona a la que se busca
beneficiar o entregar valor?

Metas y expectativas
£Qué quiere lograr el cliente?
iQué le isfaccién al cli

Tareas del
cliente
£Qué tareas o problemas
se deben resolver para
lograr lo que quiere?

Impedimentos
Qué le impide lograr lo
que quiere al cliente?

(resultado esperado por el actor) (resultado esperado por el actor)




3. MODELO DE
) | cleled [0

Estructurar un modelo de negocio basados en la explotaciéon

‘ ’ del dato buscando plasmar y definir como la empresa puede
generar y entregar valor a sus clientes por medio de la
utilizacion de los datos como motor competitivo.

La herramienta que abordaras en el presente capitulo sera:

* Modelo de negocio




O Modelo de negocio

= Conceptos clave

DEFINICION DE MODELO DE NEGOCIO

Es una herramienta visual que permite describir los componentes sobre los que
funciona un negocio para crear, ofrecer y captar valor.

Puedes encontrar inspiracion en algunos modelos de negocio de referencia
sobre el siguiente link:

https:.//businessmodelnavigator.com/explore
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La herramienta "Modelo de negocio” tiene como propdsito facilitar la
descripcion, creacion vy visualizacion de una estructura preliminar de
negocio, centrandose en la forma en que entrega valor al cliente a través de
su propuesta de valor.

Se compone de cuatro partes principales que se relacionan entre si: el
primer componente describe el mercado que se busca atender, el segundo,
habla de la forma de operar del negocio, el tercer componente enuncia la
propuesta de valor que se ofrece y la cuarta enuncia los aspectos
econdmicos como base para la sostenibilidad del negocio.

0 o
o

Como resultado de la herramienta habras identificado los elementos mas
importantes para la construccion, sostenibilidad y entrega de tu propuesta
de valor a los clientes.




Modelo de negocio

Recomendaciones
Antes <]
Puedes buscar inspiracion en otros

modelos de negocio; analiza ejemplos
gue puedan servirte de referencia para
configurar tu propio modelo de negocio.
En particular, examina como se ofrece
valor a los clientes a través de la
propuesta de valor, ya que esto puede
brindarte ideas valiosas para tu propio
enfoqgue.

En las diferentes secciones de |Ia
herramienta podras identificar preguntas
y conceptos que te ayudaran a guiar tus
respuestas.

Durante v

Incluye Unicamente los aspectos mas
relevantes para esguematizar tu modelo
de negocio.

Recuerda que cada aspecto de la
herramienta debe estar interconectado vy
contribuir a la comprension integral de tu
modelo de negocio.

*s Economia
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Después )

Habla con tu equipo sobre los aspectos
necesarios para que tu modelo de
negocio se haga realidad. Preguntate:
cQué aspectos deberias validar para que
funcione correctamente?
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Paso a paso

Para completar la herramienta, las actividades a realizar estan numeradas. Cada numero en la herramienta corresponde a un paso o
actividad especifica que debes seguir y que se mencionan a continuacion:

Inicia definiendo el segmento de clientes principales para el 7. Enlista las actividades claves de tu negocio, enfocandote tanto
negocio; en este segmento se busca responder a la pregunta en aquellas indispensables para la construccion de la propuesta
cPara quién busca generar valor el negocio a través de su de wvalor como también aquellas que garantizan la
propuesta de valor? disponibilidad, confiabilidad y seguridad de los datos que
agregan valor a tu negocio.
Describe tu propuesta de valor; puedes tomar como guia la
herramienta "Propuesta de Valor”. Explica: {CoOmo resuelves 1os 8. Existen diversos tipos de recursos; estos pueden ser fisicos
problemas o satisfaces las necesidades de tus clientes? (materiales o equipos), econdmicos o datos. Enlista los recursos
y datos indispensables para construir v entregar tu propuesta
Describe el Data Product que te ayudara a construir tu de valor.
propuesta de valor, detallando el proceso, conjunto de datos vy
resultados que lo componen. Recuerda gue un Data Product es 9. ldentifica y menciona tus aliados clave vy principales
una herramienta o conjunto de datos que entrega valor al proveedores que te ayudaran a construir tu propuesta de valor y
usuario. Por ejemplo, un tablero de visualizacion de datos que Data product.
ayuda a tomar decisiones empresariales importantes.
10. Enlista el equipo de trabajo que requieres para poner en marcha

Enlista tus principales fuentes de ingresos, es decir, las maneras
como tus clientes te recompensaran o te pagaran por recibir tu
propuesta de valor.

Menciona los medios a través de los cuales interactuas vy te
comunicas con tus clientes. Un ejemplo pueden ser un equipo
comercial, espacios fisicos como tiendas o espacios digitales
COMoO una pagina web.

Describe la forma en cdémo la empresa interactia con sus
clientes, un ejemplo de un tipo de relacion con el cliente puede
ser la atencidon personalizada o un servicio automatico. La
eleccion del tipo de relacion con el cliente depende de las
caracteristicas de este y la conveniencia para entregar la
propuesta de valor.

11.

tu modelo de negocio, resalta las habilidades vy roles especificos.
ldentifica las personas de tu eqguipo que cuentan con las
capacidades necesarias para el uso y aprovechamiento de datos
para agregar valor a tu negocio.

Define cuales son los principales costos derivados de las
actividades clave, recursos vy datos regueridos para construir vy
entregar tu propuesta de valor.
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Herramienta
' Aliados clave y Actividades clave Propuesta de valor Relacién con clientes Segmentos de clientes '
Proveedores £Qué actividades son indispensables para soportar la ¢Qué valor se entrega al cliente como resultado de la <Qué tipo de relacion se tiene con los clientes? éPara quién se crea valor?
¢Quiénes son los principales aliados propuesta de valor? actividad del negocio? £Quiénes son los clientes mas importantes?
del negocio? &Qué tipo de procesamiento se debe realizar a los datos &Qué necesidades se resuelven?
° para que entreguen valor? va Mercado de masa
4Qué debo hacer para asegurar la disponibilidad de los Novedad Nicho de mercado
Optimizacién y economia de escala datos? » de rendimiento mentado

sifica

Reduccidn de r nali

Compra de recursos o servicios

&Como aseguro que los datos que utilizo son confiables? i

4Cémo se garantiza la seguridad de los datos?
éCapacidades para la entrega de la propuesta de valor?
&Cémo capacitar a tu equipo para que alcance dichas
capacidades?

sjo hecho

duccion de coste
duccién de riesgo
sibilidad

Comodidad/utilidad

Produccion

Resolucion de problemas

Plataforma / red
Equipo de trabajo clave Recursos y datos clave Data product Canales
<Qué habilidades y competencias debe £Qué recursos soportan la propuesta de valor £Qué data product impulsa la entrega £Qué canales se emplean para
tener tu equipo para que el modelo de del negocio? éQué datos son esenciales para de valor y cémo lo hace? interactuar con los clientes?
negocio funcione? ¢Tu equipo actual cuenta sostener la propuesta de valor?

Proceso + Data + Resultado Equipo comercial
Ventas Online
Tiendas pre

con las capacidades necesarias para poner
en marcha tu modelo de negocio? Equipos

Licenciz

/software

Maquinaria
15 de logistica Econdmicos Mayorista
2 producto Datos clave
aplicaciones
Analis datos
Clentificos de datos
Estructura de costos Fuentes de ingreso
<Qué costos son los mas representativos en el desarrollo del modelo de negocio? <De qué forma tus clientes te recompensan o pagan por recibir tu propuesta de valor?

éCudles son tus principales fuentes de ingresos?

Econom
Economis

Cormisiones

Publicidad
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f Aliados clave y

Proveedores

¢Quiénes son los principales aliados
del negocio?

Optimizacion y economia de escala
Reduccion de riesgos e incertidumbre
Compra de recursos o servicios

Actividades clave

¢Qué actividades son indispensables para soportar la
propuesta de valor?

£Qué tipo de procesamiento se debe realizar a los datos
para que entreguen valor?

¢Qué debo hacer para asegurar la disponibilidad de los
datos?

<¢Coémo aseguro que los datos que utilizo son confiables?
¢Como se garantiza la seguridad de los datos?
<Capacidades para la entrega de la propuesta de valor?
¢Como capacitar a tu equipo para que alcance dichas
capacidades?

Produccion
Resolucion de problemas
Plataforma / red

Propuesta de valor

¢Qué valor se entrega al cliente como resultado de la
actividad del negocio?
£¢Qué necesidades se resuelven?

Novedad

Mejora de rendimiento
Personalizacion
Trabajo hecho
Disefio
Marca/Status

Precio

Reduccion de costes
Reduccion de riesgo
Accesibilidad
Comodidad/utilidad

Relacién con clientes

{Qué tipo de relacion se tiene con los clientes?

Asistencia personal
Asistencia personal exclusiva
Autoservicio

Servicios automaticos
Comunidades

Creacién colectiva

Equipo de trabajo clave

¢Qué habilidades y competencias debe
tener tu equipo para que el modelo de
negocio funcione? {Tu equipo actual cuenta
con las capacidades necesarias para poner
en marcha tu modelo de negocio?

Administradores de logistica
Disefadores de producto
Desarrolladores de aplicaciones
Analistas de datos

Cientificos de datos

Recursos y datos clave

¢Qué recursos soportan la propuesta de valor
del negocio? éQué datos son esenciales para
sostener la propuesta de valor?

Equipos

Licencias /software
Maquinaria
Econdmicos

Datos clave

Data product

¢Qué data product impulsa la entrega
de valor y cémo lo hace?

Proceso + Data + Resultado

Canales

¢Qué canales se emplean para
interactuar con los clientes?

Equipo comercia
Ventas Online
Tiendas proplas
Tien: de socios
Mayorista

Segmentos de clientes \

éPara quién se crea valor?
éQuiénes son los clientes mas importantes?

Mercado de masas

Nicho de mercado
Mercado segmentado
Mercado diversificado
Plataformas multilaterales

Estructura de costos

Costos fijos

Costos variables
Economias de escala
Economias de campo

.

¢Qué costos son los mas representativos en el desarrollo del modelo de negocio?

Fuentes de ingreso

éDe qué forma tus clientes te recompensan o pagan por recibir tu propuesta de valor?

¢Cudles son tus principales fuentes de ingresos?

Venta de activos
Cuota por uso

Cuota por suscripcion
Prestamo

Licencias

Comisiones
Publicidad
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Diario de experimentacion

Introduccion
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El "Diario de experimentacion” te guia en el proceso de validacion de los supuestos
en los que se basa tu modelo de negocio y propuesta de valor, con el fin de reducir
la incertidumbre sobre su funcionamiento y aumentar la probabilidad de un buen
desempeno.

La herramienta mapea y prioriza las hipodtesis clave para el funcionamiento del
modelo de negocio o propuesta de valor, acompana la seleccion de experimentos
mas adecuados para la validacion vy sintetiza los resultados obtenidos a traveés de
los experimentos realizados para validar una hipotesis relacionada con la propuesta
de valor o el modelo de negocio.

La herramienta se divide en 4 partes:

1. Mapeo de hipotesis que deben ser probadas para que la propuesta de valor o
modelo de negocio funcione correctamente.

2. Priorizacion de hipotesis mapeadas de acuerdo con el nivel de impacto vy nivel
de evidencia con el que se cuenta para cada una de ellas.

3. Seleccion del experimento con el cudl se ha de validar la hipotesis priorizada.
4. Sintesis de resultados del experimento que se desarrolld para validar la hipotesis.
Al completar la herramienta, tendras un registro de todas las acciones relevantes

que te llevaran a determinar si una hipodtesis es valida y las acciones a seguir para el
desarrollo de tu modelo de negocio v propuesta de valor.

A sadl )
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Diario de experimentacion

Recomendaciones

Antes <]

Considera los  distintos  tipos de
experimentos que puedes realizar; revisa
la informacion adjunta sobre los
experimentos.

Durante h4

AsegUrate de priorizar las hipodtesis de
mayor impacto para validar el
funcionamiento de tu propuesta de valor
o0 modelo de negocio, teniendo en cuenta
los conceptos incluidos en el paso a paso.

Luego, toma un espacio independiente
para construir con tu equipo de trabajo el
experimento vy ejecutarlo.

Economia
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Después )

Si es posible, valida mas de una hipotesis
e integra los hallazgos vy aprendizajes
obtenidos en nuevos experimentos,
buscando la mejora continua.
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Paso a paso

Para completar la herramienta, las actividades a realizar estdan numeradas. Cada nimero en la herramienta corresponde a un paso o
actividad especifica que debes seguir y que se mencionan a continuacion:

1. Junto con tu eguipo de trabajo, identifica la mayor cantidad de 3. Selecciona el tipo de experimento que servira para comprobar

hipotesis o supuestos que deban ser validados para que la
propuesta de valor o el modelo de negocio funcionen
adecuadamente.

Analiza vy prioriza las hipdtesis identificadas dentro de la matriz
de impacto - evidencia, teniendo en cuenta las siguientes
definiciones:

- Alto Impacto: La oportunidad puede generar cambios
positivos para el negocio vy le ayudan a aproximarse a su vision
futura.

- Bajo Impacto: La oportunidad tiene baja incidencia en el
negocio; desarrollar la oportunidad no ocasionaria cambios ni
beneficios significativos para el negocio.

- Mucha evidencia: Se cuenta con datos, pruebas o hechos que
respaldan y aumentan la confianza en la validez de la hipotesis.

- Poca evidencia: Hay escasez de datos, pruebas o hechos que
respalden la hipodtesis; existen varias dudas sobre la validez de
esta.

la hipotesis. Existen tres tipos de experimentos:

- Descubrimiento: Permite reconocer informacion clave o
hallazgos que puede guiar el desarrollo de soluciones o0 nuevas
alternativas para dar respuesta a un problema.

- Interaccion: Evaluar prototipos o versiones iniciales de un
producto o servicio para recopilar retroalimentacion sobre la
experiencia del cliente y rendimiento del prototipo

- Llamado a la accion: Medir la respuesta de los clientes a un
lamado especifico para realizar una accion. Puede estar
vinculado a la adopcion de una nueva caracteristica, la compra
de un producto o la participacion en una iniciativa.



Economia
del Dato

para pymes

Diario de experimentacion co0)

Paso a paso

Para completar la herramienta, las actividades a realizar estdan numeradas. Cada nimero en la herramienta corresponde a un paso o
actividad especifica que debes seguir y que se mencionan a continuacion:

4. Define tu métrica de confirmacion de la hipotesis, es decir, una - Descartar: Si los resultados muestran gue la hipotesis no es

variable cuantitativa y un intervalo de confianza bajo el cual se
podria determinar gue la hipdotesis es veridica. Ten en cuenta el
siguiente ejemplo:

Se espera que, con los cambios en el producto, se incremente el
porcentaje de potenciales clientes interesados en un 15% a 20%.
La métrica a evaluar sera el numero de clientes gue manifiesten
su interés. Un intervalo de confianza del 15% al 20% se
establecera como el rango dentro del cual se considerara gue la
hipotesis es valida si se cumple.

5. Pon en marcha tu experimento, teniendo en cuenta las

definiciones adjuntas de los experimentos.

Registra los resultados y aprendizajes en el Ultimo recuadro del
"Diario de experimentacion”. Los resultados mostraran las
caracteristicas cualitativas y cuantitativas derivadas de la
gjecucion del experimento, mientras que |l0s aprendizajes se
referiran a los analisis que se pueden realizar a partir de los
resultados obtenidos. Esto permitira identificar
retroalimentaciones y conocimientos aplicables en el futuro.

Analiza los resultados y aprendizajes del experimento y define
cual seria el paso a seguir teniendo en consideracion las
siguientes definiciones:

valida o no cumple con las expectativas, se puede optar por
descartarla y buscar nuevas oportunidades.

- Iterar: Si los resultados indican que la hipotesis es valida, pero
presenta oportunidades de mejora, se puede iterar, es decir,
realizar ajustes y volver a probarlo en un nuevo experimento.

- Integrar: Si los resultados demuestran gue la hipodtesis es
valida, se puede proceder a integrarla en el flujo de trabajo o el
portafolio de productos/servicios de la empresa.

- Escalar: Si los resultados muestran un gran potencial, se
puede considerar escalar la hipodtesis validada para llegar a un
publico mas amplio o extender su alcance.

8. Valida otras hipotesis importantes retomando el "Diario de

experimentacion” para incrementar el numero de certezas sobre
tu propuesta de valor o modelo de negocio.
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cada uno de los experimentos propuestos en
el DIARIO DE EXPERIMENTACION y una serie
de herramientas y lineamientos que te
ayudaran a poner en marcha los
experimentos
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Diario de experimentacion

Experimentos

Descubrimiento

Experimentos Herramientas

Campana de E-mail: Consiste en el envio de correos electronicos a

un grupo especifico de destinatarios con el fin de evaluar la . m .

respuesta a un nuevo proceso, producto o servicio. Se puede medir Brevo mal Ier M easymailing
la tasa de apertura (a través de software especializados), la tasa de
clics y la tasa de conversion (compra) para determinar el nivel de

interés y compromiso de los destinatarios.

Visitar sitio web Visitar sitio web Visitar sitio web

Ficha de datos: Una ficha de datos es un documento que

proporciona informacion detallada sobre un proceso, producto o o

servicio. En un experimento, se puede presentar la ficha de datos a m Miro ﬂﬂUFCI'
un grupo de participantes y recopilar retroalimentacion sobre la

comprension, utilidad y percepcidon de la informacidon gque se Visitar sitio web Visitar sitio web
presenta.

Video explicativo: Por medio de la creacion de un video en el que “’

se describe y demuestra un proceso, producto o servicio, se puede anpcut
medir la cantidad de visualizaciones, la duracion de visualizacion y wondershare

las respuestas posteriores al video para evaluar el nivel de
comprension y el interés generado en los espectadores.

Visitar sitio web Visitar sitio web

Brochure: Es un material impreso que proporciona informacion

sobre la nueva innovacion, producto o servicio. Es posible distribuir Canm
el brochure y evaluar la respuesta de los receptores, asi como

recopilar comentarios sobre la efectividad de la comunicacion de la Visitar sitio web
informacion.



http://www.brevo.com/
https://www.mailerlite.com/es
https://easymailing.com/
https://miro.com/es/
https://www.mural.co/
https://filmora.wondershare.net/filmora-video-editor.html?gad_source=1&gclid=Cj0KCQiAh8OtBhCQARIsAIkWb6_WmmFdcihElmGS4qq9Y5TeRqr7zIb-ZcDBfjsVFzeZXznlNRJlt8gaAlJkEALw_wcB
https://www.capcut.com/es-es/
https://www.canva.com/es_419/
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Experimentos

Descubrimiento

Experimentos Herramientas

Compra de una funcion: Este experimento implica exponer a un

publico predeterminado un conjunto de funciones de un producto nn I
O servicio; al publico se le proporcionara un presupuesto limitado Urq
de dinero ficticio para comprar las funciones gque considere mas
importantes. El experimento permite evidenciar el valor percibido
por los participantes frente a las diferentes funciones expuestas, as/
como la disposicion de pago por ellos.

Visitar sitio web

Entrevista de validacion: Se compone de conversaciones

individuales con participantes seleccionados para explorar en tl.dv

profundidad sus opiniones, percepciones © experiencia con ?

respecto a un tema. Se pueden utilizar preguntas abiertas vy Visitar sitio web

cerradas para recopilar informacion cualitativa y cuantitativa.

Encuesta de validacion: Consiste en la recopilacion sistematica de &

respuestas a preguntas estructuradas sobre un tema especifico. H i Mentimeter
Las encuestas pueden medir la percepcion, intencion de uso, e B Google Forms

preferencias y otras métricas relevantes para validar una hipotesis. Visitar sitio web Visitar sitio web Visitar sitio web



https://www.mural.co/templates/buy-a-feature
https://tldv.io/
https://forms.office.com/Pages/DesignPageV2.aspx
https://workspace.google.com/intl/es-419/lp/forms/?utm_source=google&utm_medium=cpc&utm_campaign=latam-CO-all-es-dr-bkws-all-all-trial-b-dr-1707806-LUAC0020522&utm_content=text-ad-none-any-DEV_c-CRE_687191271034-ADGP_Hybrid%20%7C%20BKWS%20-%20BRO%20%7C%20Txt%20~%20Business_Forms-KWID_43700079198338512-kwd-755936669400&utm_term=KW_google%20forms%20business-ST_google%20forms%20business&gad_source=1&gclid=Cj0KCQiAh8OtBhCQARIsAIkWb69v9ra_Re1X5aJEkUfhyVFJ44v8x-bX52e80CpJ_zJdOsyLksRB30MaAjNsEALw_wcB&gclsrc=aw.ds
https://www.mentimeter.com/es-ES/features/live-polling
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Experimentos

Interaccion

Experimentos Herramientas

Prototipo interactivo: Es una representacion visual y parcialmente
funcional de un proceso, producto o servicio que permite a los
usuarios interactuar con sus caracteristicas principales. Se utiliza
para evaluar la experiencia del usuario, la usabilidad vy la aceptacion

de las caracteristicas por parte participantes. ’ F i g mq prOto.Io

MVP (Producto Minimo Viable) de una sola caracteristica: Es

una version simplificada del producto gque incluye Unicamente una Visitar sitio web Visitar sitio web
funcionalidad clave. Se lanza para probar la respuesta de los

usuarios y validar la viabilidad y utilidad de esa caracteristica

especifica.

Tienda itinerante: Se trata de una ubicacion fisica en donde se
pone a prueba un producto o servicio a diferentes audiencias. Se
puede medir la interaccion, la retroalimentacion y la intencion de
compra de los asistentes. Pop-Up Stores

Visitar sitio web



https://www.figma.com/
https://proto.io/
https://kaizenproyectos.com/stores-tiendas-itinerantes-y-temporales/
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Experimentos

Interaccion

Experimentos Herramientas

Test A/B: Consiste en comparan dos versiones diferentes de un

mismo proceso, producto o servicio para determinar cual es mas o ,

favorable para el usuario. Se divide a los participantes en dos F Flgmq WlX eCommerce
grupos y se les presenta una version diferente, luego se analizan las

respuestas de los participantes para determinar la variante mas
efectiva. Este experimento también se puede recrear de manera
digital.

Mock-up: Es una representacion de un producto gue muestra su Fi mq

estructura vy disefo. Se utiliza para recopilar retroalimentacion g

sobre la apariencia visual, el disefo vy la disposicion de elementos
antes de la implementacion.

Visitar sitio web Visitar sitio web

Visitar sitio web

Visitar sitio web



https://www.figma.com/
https://es.wix.com/ecommerce/tienda-online
https://www.figma.com/
https://www.canva.com/es_419/
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Diario de experimentacion
Experimentos

Llamado a la accidon

Herramientas

WiX

Visitar sitio web

Experimentos

Landing page: Es una pagina web disefada especificamente para
captar la atencion de los visitantes y llevar a cabo una accion

determinada, como suscribirse a un boletin, descargar un recurso, o HUbSpwt
comprar un producto. Con este experimento se busca medir la tasa

de conversion de los visitantes para evaluar el interés y la Visitar sitio web
viabilidad.

Crowdfunding: Es un proceso en el cual se busca recaudar fondos
a través de pequefas contribuciones financieras de un gran
nimero de personas, generalmente en linea. El crowdfunding
permite medir la disposicion de las personas para respaldar
financieramente la idea, lo que proporciona una validacion
temprana del interés y la demanda del mercado. (escalar)-
potenciar-para...

v,

go*und me RICRSTARTER INDIEGOGO o cntrepreneus

Visitar sitio web Visitar sitio web Visitar sitio web

Pre-venta: Consiste en ofrecer un producto o servicio a los
consumidores antes de que esté disponible en el mercado. Permite
validar la disposicion de los clientes a comprometerse con la

compra antes de gue el producto esté completamente desarrollado
o lanzado.

Visitar sitio web

Otra guia de pre-venta



https://www.hubspot.es/products/marketing/landing-pages?
https://www.wix.com/
http://www.brevo.com/
https://www.kickstarter.com/
https://entrepreneur.indiegogo.com/how-it-works/
https://blog.hubspot.es/marketing/lanzamiento-de-producto
https://es.godaddy.com/blog/como-lanzar-un-producto-en-preventa/
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Experimentos

Llamado a la accidon

Experimentos Herramientas

Encuesta de validacion: Recopilacion sistematica de respuestas a a
preguntas estructuradas sobre un proceso, producto o servicio. Las = i Ment|meter
encuestas pueden medir la percepcidn, intencidn de uUso, Microsoft Forms Google Forms

Visitar sitio web Visitar sitio web Visitar sitio web

preferencias y otras métricas relevantes para validar la hipotesis.

Carta de intencion: Es un documento en el que una persona o
entidad expresa formalmente su intencion de participar en una
transaccion o acuerdo futuro. Se puede utilizar como un
experimento para medir el compromiso potencial de los clientes,
socios o inversores con la idea o producto, proporcionando una
indicacion temprana de interés y apoyo.



https://forms.office.com/Pages/DesignPageV2.aspx
https://workspace.google.com/intl/es-419/lp/forms/?utm_source=google&utm_medium=cpc&utm_campaign=latam-CO-all-es-dr-bkws-all-all-trial-b-dr-1707806-LUAC0020522&utm_content=text-ad-none-any-DEV_c-CRE_687191271034-ADGP_Hybrid%20%7C%20BKWS%20-%20BRO%20%7C%20Txt%20~%20Business_Forms-KWID_43700079198338512-kwd-755936669400&utm_term=KW_google%20forms%20business-ST_google%20forms%20business&gad_source=1&gclid=Cj0KCQiAh8OtBhCQARIsAIkWb69v9ra_Re1X5aJEkUfhyVFJ44v8x-bX52e80CpJ_zJdOsyLksRB30MaAjNsEALw_wcB&gclsrc=aw.ds
https://www.mentimeter.com/es-ES/features/live-polling
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