
En el capítulo anterior de 

I&E…
Creación de oportunidades.



Un rápido repaso de la clase 

anterior

 Product y customer development

 Formas complementarias de generar valor.

 Competir es el proceso de encontrar una ventaja 

competitiva.

 Los modelos competitivos pueden ser muy sofisticados o 

intuitivos

 Basados en la innovación

 Basados en el modelo de negocio

 Idealmente entrelazados.



¿Qué hicimos en las últimas 

dos semanas?

 Examen Parcial

 Primera entrega: 3 de Marzo

 Lo que tienen ahora mismo:

 Problema

 Solución

 Perfil de sus clientes

 Evidencia de fuentes secundarias



¿Qué viene ahora?

 Segunda Entrega: Mayo 5

 Un montón de trabajo de campo

 Desarrollar su prototipo

 Ponerse a hablar con la gente

 Refinar y actualizar su prototipo

 Profundizar en la industria/sector/mercado/segmento

 Market Research (estimar la demanda y plan de marketing)

 Investigación Primaria (recursos, financiamiento)

 En pocas palabras: pasar de una idea abstracta a una 
propuesta de valor que atraiga a los clientes, un plan para 
hacer realidad la idea, e indicadores concretos para los 
inversionistas.



Hablemos de la tarea

 Tienen que haber visto el material correspondiente a

 Flipped Classroom 5

 Flipped Classroom 6

 Entreguen las versiones actualizadas de sus briefs



INNOVACIÓN Y 

EMPRENDIMIENTO
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Personas
¿Para quién estamos trabajando?



¿Qué es una Persona?

 Una representación abstracta de

 Un tipo de usuario o cliente

 Grupos de personas con necesidades similares

 Segmentos de mercado

 Stakeholders (Grupos de interés)

 El perfil de para quién estamos diseñando/trabajando

 Incluyen características ricas y relevantes

 No solo datos demográficos

 Cambian y evolucionan con el tiempo



¿Qué es una Persona?





Creemos ahora sus Personas

 Recibirán un formato





Creemos ahora sus Personas

 Recibirán un formato

 En sus equipos preparen todas las Personas que 

necesiten para sus proyectos

 Tienen 10 minutos para completarlas

 ¡Sean serios, realistas y detallados!

 Presentarán sus Personas a la clase.



Hora de compartir con 

todos sus Personas
¿Voluntarios?



¿Qué aprendimos sobre 

Personas?

https://www.youtube.com/watch?v=a4XHOdQJsJA
https://www.youtube.com/watch?v=a4XHOdQJsJA






¿Por qué crear Personas?

 Una herramienta ficticia pero útil para entender las 

necesidades de los clientes

 Nos ayudan a comprender las necesidades y deseos de los 

usuarios, sus frustraciones y fuentes de valor (invisibles)

 Los diseñadores los pueden usar para probar hipótesis

 Deben crearse usando datos obtenidos del mundo real

 Re-enfocar, mejorar o redefinir elementos de nuestro 

negocio : ¡APRENDER!



Tarea I

 En sus equipos refinen y completen las Personas de sus 

proyectos

 Usen tantos datos reales como sea posible

 Todavía no hablen con sus clientes potenciales, pero 

ténganlos muy en mente

 Lo entregarán la próxima clase



Competitive Outlook
¿Dónde nos encontramos y con quiénes nos medimos?



¿Qué es un Competitive

Outlook?

 La primera aproximación al 

segmento/mercado/sector/industria en la que van a 

entrar

 Un identikit general de sus principales competidores, 

aliados, etc.

 Se crean usando datos secundarios



Mapeemos sus Competitive

Outlooks

 No hay una receta pero les daré un formato que puede 

serles útil





Mapeemos sus Competitive

Outlooks

 No hay una receta pero les daré un formato que puede 

serles útil

 Completen el formato en sus equipos

 Reflexionen sobre sus proyectos y usen datos de fuentes 

secundarias si es necesario

 Tienen 10 minutos para completar el formato

 Lo presentarán después a la clase



Hora de contarnos sobre 

sus competidores
¿Voluntarios?



¿Qué aprendimos sobre sus 

Competitive Outlooks?

https://www.youtube.com/watch?v=a4XHOdQJsJA
https://www.youtube.com/watch?v=a4XHOdQJsJA




¿Por qué es útil realizar este 

análisis?

 Solo se trata de un retrato instantáneo pero la realidad 

no estática

 El siguiente paso consiste en elegir algunos y enfocarse 

en ellos

 Averiguar todo lo que se pueda sobre ellos

 Usar fuentes primarias es razonable en este punto

 Pueden aplicar algunas técnicas que ya conocen.

 No basta con saber el nombre de nuestros “rivales”

 Lo importante es qué hacen al respecto!

 Acabo de mostrarles un atajo.



El modelo TES

 TES : Tokens, Edge, Shields

 Tokens: Aquello que pueden ofrecerle a 

competidores cercanos para convertirlos en aliados.

 Edge: Los atributos clave generadores de valor de su 

servicio o producto.

 Shields: Las barreras inherentes y cómo pueden 

preservarlas.

 Los atributos generadores de valor serán la semilla de sus 

Propuestas de Valor

 Estos atributos deben ser definidos por los clientes.



Flipped Classroom 7

 Algunos vídeos sobre cómo realizar una investigación 

competitiva

 Herramientas y técnicas que ya conocen (incluso varias 

otras)



Tarea II

 Completen en sus equipos el Modelo TES

 Vean los vídeos del Flipped Classroom 7 videos

 Presentarán los resultados de su análisis competitivo la 

próxima clase

 No solamente los nombres de sus rivales: ¡Qué van a 

hacer!



Customer Journey Maps
¿Por qué son útiles?



¿Qué es un Customer Journey

Map?

 Una herramienta visual que conecta distintos aspectos 

de la experiencia del cliente

 Sus metas,

 Interacciones y comunicaciones con nostros,

 Canales,

 Reacciones emocionales,

 Etc.



 A visual tool which connects several aspects of the

customer experience

 Their goals,

 Interactions and communications with us,

 Channels,

 Emotional reactions,

 Etc.



¿Qué es un Customer Journey

Map?

 Una herramienta visual que conecta distintos aspectos 
de la experiencia del cliente

 Sus metas,

 Interacciones y comunicaciones con nostros,

 Canales,

 Reacciones emocionales,

 Etc.

 Es un esbozo, un mapa, un modelo

 Son sencillos pero pueden tener varios niveles o etapas

 Deben respaldarse con datos

 La idea es que sean útiles, no perfectos!



Construyamos sus Customer

Journey Maps

 Recibirán un pliego de papel y marcadores

 En sus equipos preparen el journey map para una de sus 
personas

 Elijan una sola persona y etapa del journey (si tienen 
varias)

 Incluyan:

 Pasos, Canales, Mapa emocional, Resultados de aprendizaje 
clave

 Tienen 15 minutos para completar el ejercicio

 Lo compartirán con la clase una vez esté terminado





Construyamos sus Customer

Journey Maps

 Recibirán un pliego de papel y marcadores

 En sus equipos preparen el journey map para una de sus 
personas

 Elijan una sola persona y etapa del journey (si tienen 
varias)

 Incluyan:

 Pasos, Canales, Mapa emocional, Resultados de aprendizaje 
clave

 Tienen 15 minutos para completar el ejercicio

 Lo compartirán con la clase una vez esté terminado



Hora de mostrarnos sus 

journey maps
¿Voluntarios?



¿Qué aprendimos sobre 

Customer Journey Maps?

https://www.youtube.com/watch?v=a4XHOdQJsJA
https://www.youtube.com/watch?v=a4XHOdQJsJA


¿Qué aprendimos sobre 

Customer Journey Maps?

 Son representaciones visuales de la experiencia integral del 
consumidor

 Una secuencia de etapas y pasos, puntos de interacción y 
comunicación

 Pueden tener distintos niveles dentro de la experiencia 
end-to-end del cliente

 Útiles para realizar comparaciones “antes y después”

 Esto remarca los verdaderos generadores de valor del producto 
y servicio

 Se deben hacer con el cliente en mente.









Tarea III

 Completar los customer journey maps relevantes para 

sus proyectos

 Todos los niveles

 Todas las Personas

 Los rivales si les parece necesario resaltar alguna 

diferencia con respecto a los productos y servicios que 

ellos ofrecen.



Tareas

 Tienen 3 tareas:

 Completar y refinar las Personas, modelo TES, y Journey

maps que comenzaron hoy

 Ver el material del Flipped Classroom 7

 Preparar el análisis competitivo de sus proyectos para 

presentarlo en la próxima clase.



¡Gracias por su atención!
No olviden las tareas y nos vemos la próxima clase.


