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1. INTRODUCCION

Comenzamos con el médulo “Simulaciéon Empresarial” que nos va a cambiar la forma de trabajar
en el aula. No solamente porque casi todos los objetivos del mismo los trabajaremos en equipo,
también porque tendréis que salir a la calle alguna que otra vez para conseguir informacion
importante (ya lo iréis viendo, no quiero adelantaros “sorpresas”), pero, sobre todo, porque
cambiaremos la metodologia de trabajo y las herramientas de aprendizaje. Empezando por esta
“serie de temas”. Como os habréis dado cuenta no se titula TEMA 1 sino FASE 1. No es el tipico
tema que hay que estudiar para luego ser preguntado en un examen y sobre el que se suele
preguntar “;Esto entra para el examen?”. Lo que tenéis delante de vosotros es una
herramienta mas de las que utilizaréis a lo largo del curso. La informacién que necesitéis la
obtendréis de articulos, videos, etc. que se os propongan y que encontraréis en la plataforma
“salvados puntocero — simulacion empresarial”, junto con una serie de dinamicas, actividades y
talleres que iremos haciendo a lo largo del curso y, completado, con toda la informaciéon que
tengais que buscar vosotros mismos. Porque durante este médulo aprenderemos haciendo.
Disefiando vuestro modelo de negocio vosotros os convertiréis en los especialistas de lo vuestro,
no el profesor. El profesor os ayudara a aplicar una serie de instrumentos que os seran utiles.

Los pasos que debéis de dar y sobre lo que se os va a evaluar lo encontrais en la “Guia de
Simulaciéon Empresarial” que ya se os ha entregado y a la que siempre hay que acudir para
saber qué es lo que tenéis que hacer. Por tanto, estos temas son de apoyo. Pretenden ser una
guia, un mapa, que sirva de soporte y de explicacion breve de los conceptos que iréis
utilizando. Se os indicara también aquellos videos que tendréis que ver en casa antes de
poner en practica en clase sus contenidos y que os completan la informacion de estos temas.
También se os explicaran algunas de las actividades que haréis en clase, pero no todas.
Habra actividades, dinamicas y talleres que iréis descubriendo en su momento oportuno. Asi que
tendréis que acostumbraros a utilizar estos temas de manera distinta a como lo habéis hecho
hasta ahora.
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Recordemos que el curso se divide en dos proyectos: “Generacion de un Modelo de Negocio” y
“Disenio y Simulacion de un Plan de Empresa”. El primer proyecto comprende las Fases 1 a3y el
segundo proyecto las Fases 4 a 9. Con esta Fase 1 comenzamos el primer proyecto en la que
disenaremos nuestro modelo de negocio y que hacen un todo junto con las Fases 2 y 3. Nos
centraremos en qué haremos y como lo haremos en nuestro modelo de negocio dejando la
valoracién econémica para el segundo proyecto.

En la Fase 1 elegiremos nuestro modelo de negocio jpor ahora! Para ello empezaremos a
utilizar las metodologias Lean Startup y Design Thinking que son las que se estan aplicando en
el mercado real para el disefio de nuevos modelos de negocio. Se basan en la metodologia
cientifica y suelen utilizar 5 pasos: empatizar, definir, idear, prototipar y testear. Lean Startup le
anade la caracteristica de agilidad en la busqueda de un modelo de negocio viable y escalable
utilizando los menos recursos posibles. Se puede resumir en la frase: “falla rapido y falla
barato”. Por lo que es seguro que iremos variando esa primera idea de negocio a lo largo del
curso.

A la hora de elegir un modelo de negocio nos tenemos que centrar en el problema que pretende
resolver nuestro cliente y. a partir de ese problema, le ofreceremos nuestra solucion. Debemos
enamorarnos del problema y no de la idea. Por lo que el primer paso que daremos sera
comprobar si existe el problema que queremos resolver y después si nuestra idea soluciona ese
problema. Comenzamos, pues, a elegir nuestro modelo de negocio.

La parte central de nuestro modelo de negocio debe de ser nuestros clientes. Por eso vamos a
empatizar con él elaborando el Mapa de Empatia. Con esta herramienta vamos a conocer las
necesidades, gustos y preferencias de nuestro cliente. Lo haremos respondiendo a las siguientes
preguntas: ;Qué ve? ;Qué oye? ;Qué piensa y siente? ;Qué dice y hace? Tanto el problema
que creemos que quiere resolver el cliente, como el perfil que creemos que tiene el cliente,
debemos validarlos para seguir disefiando nuestro modelo de negocio.

2. LAS CUALIDADES EMPRENDEDORAS

Posiblemente “emprendedor” sea la PALABRA con mayusculas del inicio del siglo XXI. Pero,
¢,qué entendemos por emprendedor? Si nos acercamos al diccionario de la Real Academia
Espafiola la primera acepciéon de emprender lo define asi: “Acometer y comenzar una obra,
negocio, un empefo, especialmente si encierran dificultad o peligro”. Como podéis ver en esta
definicion no hace una referencia exclusiva a poner en marcha una empresa, si no que también
se refiere a acometer cualquier empeno dificil.

Durante este curso vamos a simular la puesta en marcha de un modelo de negocio que vosotros
mismos vais a definir, pero ese no va a ser el Unico objetivo. También vais a desarrollar unas
habilidades y vais a conocer una herramienta que os serviran para otras situaciones de vuestras
vidas, aquellas en las que tengais que demostrar vuestro espiritu emprendedor, ya sea en vuestro
propio negocio como trabajando para otra persona y, por qué no, en vuestra vida cotidiana.

Por eso, lo primero que tendremos que descubrir es cuales son las cualidades que hacen a una
persona emprendedora. Si cogemos la recopilacién que ha hecho el profesor de Formacién
Profesional Pablo Pefalver podriamos resumirlo en:
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/ Edad: 35 afios de media
Sexo: 62% hombres — 38% mujeres
Caracteristicas:
Iniciativa
Constancia
Curiosidad
Empatia
Perseverancia

6. Resiliencia
Habilidades:

1. Creatividad

2. Comunicacion

3. Cooperacion

4. Confianza
Secretos:

1. Elige lo que quieres ser
Pasion
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Encuentra tu modelo de negocio e innova
Dar para recibir
Problema a solucionar
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Fuente: PENALVER ALONSO, Pablo, Lean Startup en Educacién, Edicién en PDF, 2017.

¢ Estas de acuerdo? ;Como puedes saber si eso es cierto? La Unica manera es preguntando y
que te confirmen o no las hipdtesis que estas planteando. A eso se le llama, validar. Y durante
esta fase y las siguientes nos vamos a dedicar a eso, a validar las hipotesis que nos planteemos.

Y solamente se puede validar de una manera: saliendo a la calle.

2’ ! SAL A LA CALLE

Actividad: Selfie Emprendedor: Emprendedores + FP
Esta va a ser vuestra primera salida a la calle. Selfie Emprendedor es un proyecto
cooperativo en el que participamos muchos centros de FP de toda Espafia. La idea
original es de las profesoras Paz Fernandez de la Vera (Asturias), Elena Rodriguez
(Salamanca) e Isabel Gonzalez (Madrid)

¢ Qué hay que hacer?: Tenéis que salir a la calle y hacer una entrevista a un emprendedor
de vuestro entorno.

¢ Doénde aparecera la entrevista? En el blog de Selfie Emprendedor.

http://selfieemprendedor.blogspot.com.es/

¢ Como se cuelga la entrevista? Mandando un email a la direccion que aparece en el blog

El profesor os dara mas indicaciones en el aula del proceso de este proyecto.
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2. LA IDEA DE NEGOCIO

Vamos a comenzar a buscar nuestra idea de negocio. ;Cémo podemos saber si nuestra idea
puede ser un buen negocio? La respuesta es clara: no lo sabemos. jPues bien empezamos!
Cierto. Tenemos que tener claro que cuando disefiamos un modelo de negocio nos movemos en
un grado muy alto de incertidumbre puesto que nos encontramos con que se producen
cambios muy rapidos en el entorno econémico y social y, ademas, la competencia es alta en
cualquier sector econdmico donde nos movamos.

Por eso hay que reducir esa incertidumbre lo mas rapido posible para que nuestro negocio sea
viable econémicamente y escalable a corto y largo plazo para lo que nos centraremos en el
desarrollo de los clientes. Utilizaremos para ello la metodologia Lean Startup.

3.1 LEAN STARTUP

La metodologia Lean Startup esta basada en el libro de ERIC RICE, E/ Método Lean Startup
(Deusto, 2012) que a la vez es discipulo de Steve Blank verdadero artifice de esta metodologia y
cuyos videos nos van a servir como guia a lo largo del curso.

Resumiendo, y sin pretender ser exhaustivos, podemos describir esta metodologia como /a
busqueda de un modelo de negocio viable y escalable utilizando los menos recursos posibles con
meétodos agiles.

Partiremos identificando un problema que el mercado no esta cubriendo o lo esta cubriendo de
forma ineficiente. Este problema lo describiremos con una serie de hipétesis que tendremos que
validar saliendo a la calle y preguntando a las personas que necesitan solventar ese problema
para ratificar o no las hipotesis.

El centro del modelo de negocio es el cliente. Por lo que tendremos que partir de sus verdaderas
necesidades empatizando con el cliente.

A partir de las conclusiones que sagquemos con los pasos anteriores comenzaremos a definir
nuestras hipotesis de solucion al problema e idearemos un producto minimo viable que nos
sirva para salir al mercado lo antes posible y de la forma mas barata para validar nuestras
hipétesis de solucion y confirmar o no si nuestra solucién tiene encaje en el mercado.

En el supuesto de que validemos nuestras hipotesis perseveraremos en nuestra solucion y, en el
caso de no validar todas o algunas de las hipétesis, tendremos que pivotar y cambiar nuestra
estrategia inicial. Para validar tendremos que definir cuales serdn nuestras métricas de
validacion.

Todos estos pasos los iremos desarrollando poco a poco en las Fases 1, 2y 3.

(J
R‘ i SALA LA CALLE

Esta sera vuestra segunda salida a la calle. Se divide la clase en grupos. Cada grupo
aporta 5 €. La actividad consiste en rentabilizar los 5 € en los dias que os indique el
profesor (2, 3 0 4 dias). Para ello tenéis que seguir los siguientes pasos:

Actividad: Reto de los 5 €
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1. En el aula debéis disefiar una actividad para rentabilizar los 5 € con los que contais
cada grupo.

2. Para rentabilizarlo tenéis que vender y, por tanto, salir a la calle.

Presentad en el aula la manera en la que habéis rentabilizado los 5 €

4. Eldinero obtenido se donara a la ONG que decidais.

w

3.2 GENERACION DE IDEAS

Comenzamos con la parte mas dificil, encontrar aquella idea que podamos convertir en una
oportunidad de negocio. Podemos imitar lo que ya se esta haciendo lo que supondria meterse en
un mercado muy competitivo en el que costara hacerse hueco. Aunque también podemos buscar
una innovacién que nos permita diferenciarnos del mercado para encontrar nuestro nicho de
mercado. Es posible que empecemos el negocio a partir de una oportunidad y sea,
precisamente, desarrollandola como nos podemos encontrar con otra oportunidad distinta que
sea la que nos dé el verdadero éxito de nuestro negocio. Esto lo tenemos que tener claro, la vida
empresarial no es estatica sino dinamica. Probar y continuar con lo que funciona y cambiar lo que
no funcione. Falla rapido, pero falla barato.

¢Con qué nos podemos inspirar para encontrar la idea? Podemos empezar por lo que nos
gusta, nos apasiona, nuestros hobbies. También por lo que sabemos hacer, porque tenemos
conocimientos en el sector o conocemos a alguien que los tiene. O porque observamos carencias
en el mercado que creemos que podemos cubrir.

No nos olvidemos que también podemos iniciar un proyecto de emprendimiento social. El
emprendedor social resuelve principalmente un problema social pero también es empresario por
lo que tiene que generar beneficios para ser autosuficiente. No lo confundamos con una ONG
cuya finalidad unica es resolver un problema social y se financia solamente con subvenciones
publicas, donaciones y aportaciones de simpatizantes y socios. El emprendedor social tendra dos
cuentas de resultados: la tradicional de pérdidas y ganancias y la social siendo esta ultima su
principal finalidad. Piensa si en tu entorno existe algun problema social que se pueda solucionar a
través de una iniciativa empresarial.

El principal error que cometemos a la hora de buscar ideas es que pensamos en soluciones
cuando lo que tenemos que hacer es identificar los problemas y, a partir de ellos, solucionarlos
con nuestra idea. Un ejemplo, pensamos en montar una tienda fisica de ropa para chicas jovenes
donde vender algunas marcas juveniles y nuestra propia marca en La Roda. En realidad, estamos
cubriendo un problema que seria que las chicas jévenes de La Roda no encuentran ropa para su
edad en el pueblo y tienen que viajar a Albacete. Se puede solucionar como hemos previsto o con
una tienda online u organizando viajes a Albacete o, a lo mejor, resulta que ni siquiera hemos
definido bien el problema y éste no existe. En todo caso, no nos tenemos que enamorar de la
solucion sino del problema.

3.3 SELECCION DE IDEAS

Lo primero que tenemos que hacer es un filtrado de todas las ideas que generamos en el paso
anterior. Porque nos gusta, porque creamos que es mas viable, porque creamos que el mercado
no lo esta cubriendo de la manera adecuada, u otro criterio que determinemos. De tal manera que
reduzcamos el numero de ideas a unas 5, mas o menos.
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Con esas 5 ideas que nos quedemos haremos un analisis, no exhaustivo, para elegir una de
ellas. Podemos utilizar la matriz de toma de decisiones que nos propone Pablo Penalver
https://issuu.com/ppenalvera/docs/01 _matriz_para la _toma_de_ decisione tomando como filtros, a
titulo de ejemplo, los siguientes:

- Me gusta laidea

- Tengo informacién

- Tengo contactos

- Tengo tiempo

- Tengo puntos fuertes

- ¢Hay hueco en el mercado?

- ¢Esinnovadora?

- ¢ Satisface una necesidad del mercado?
- Tengo informacién de la competencia

- Tengo contacto con los canales de distribucién
- ¢Puede ser rentable?

- ¢ Tengo disponibilidad financiera?

- ¢Se puede llevar a la practica?

- Facilidad de acceso a la materia prima

- ¢ Es facil de ubicar?

- ¢ Es facil encontrar personal adecuado?

A continuacién, veremos como trabajaremos estos dos pasos.

% ENEL AULA

Comenzais con un torbellino de ideas individual de aficiones y gustos personales.

2. A continuacion, hacéis un torbellino de ideas toda la clase combinando las
aficiones, gustos personales y emprendimiento social, que puede dar lugar a la idea
de negocio.

3. Determinais qué problema se pretende solucionar con cada idea y constatais que no
esta ya solucionado o que no se hace de forma adecuada.

4. Seleccionais 5 ideas. Cada alumno del grupo tiene la posibilidad de votar 3 ideas
dando 3 puntos, 2 puntos y 1 punto. Las 5 ideas més votadas pasaréan al ultimo filtro.

5. Seleccionais una unica idea. Podéis utilizar la propuesta de matriz de toma de

decisiones de Pablo Pefalver

https://issuu.com/ppenalvera/docs/01_matriz_para_la_toma_de_decisione

Decidid los filtros que creais convenientes para hacer la seleccién y valorar cada

idea segun esos filtros. Estos filtros también podéis ponderarlos segun la importancia

que estiméis.

La idea con mayor puntuacion sera la escogida. Es posible que escojais otra idea que

no sea la mas valorada pero, en cualquier caso, tenéis que justificar

convenientemente vuestra eleccion.

Actividad: Seleccion de ideas

—_

3.4 DELIMITACION DE LA ACTIVIDAD ELEGIDA
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Vamos a utilizar la metodologia Design Thinking para delimitar la actividad empresarial que
hemos decidido desarrollar. Para entender lo que es Design Thinking vamos a acudir a la
informacion de la web “Design Thinking en espariol” http://www.designthinking.es de la que saco
el siguiente extracto.

Es una metodologia para generar ideas innovadoras que centra su eficacia en entender y dar
solucion a las necesidades reales de los usuarios. Proviene de la forma en la que trabajan los
disenadores de producto. De ahi su nombre, que en espafnol se traduce de forma literal como
"Pensamiento de Disefio", aunque nosotros preferimos hacerlo como “La forma en la que piensan
los disefiadores”.

Se empez6 a desarrollar de forma tedrica en la Universidad de Stanford en California (EEUU) a
partir de los afos 70, y su primera aplicabilidad con fines lucrativos como "Design Thinking" la
llevd a cabo la consultoria de disefio IDEO, siendo hoy en dia su principal precursora.

Segun Tim Brown, actual CEO de IDEO, el Design Thinking “Es una disciplina que usa la
sensibilidad y métodos de los disefiadores para hacer coincidir las necesidades de las personas
con lo que es tecnolégicamente factible y con lo que una estrategia viable de negocios puede
convertir en valor para el cliente, asi como en una gran oportunidad para el mercado”.

Empresas como Apple, Google o Zara lo utilizan. Al ser un gran generador de innovacion, se
puede aplicar a cualquier campo. Desde el desarrollo de productos o servicios hasta la mejora de
procesos o la definicion de modelos de negocio. Su aplicabilidad tiene como limites nuestra
propia imaginacion.

El Design Thinking se desarrolla siguiendo un proceso en el que se ponen en valor los que
nosotros consideramos sus 5 caracteristicas diferenciales:

¢ La generacion de empatia: hay que entender los problemas, necesidades y deseos de
los usuarios implicados en la solucion que estamos buscando. Independientemente de qué
estemos desarrollando, siempre conllevara la interacciéon con personas. Satisfacerlas es la
clave de un resultado exitoso.

o EIl trabajo en equipo, ya que pone en valor la capacidad de los individuos de aportar
singularidad.

o La generacion de prototipos, ya que defiende que toda idea debe ser validada antes de
asumirse como correcta. El Design Thinking propicia la identificacién de fallos, para que
cuando demos con la solucién deseada, éstos ya se hayan solventado.

o Todo ello bajo una atmésfera en la que se promueve lo ladico. Se trata de disfrutar
durante el proceso, y gracias a ello, llegar a un estado mental en el que demos rienda
suelta a nuestro potencial.

o Durante el proceso se desarrollan técnicas con un gran contenido visual y plastico. Esto
hace que pongamos a trabajar tanto nuestra mente creativa como la analitica, dando como
resultado soluciones innovadores y a la vez factibles

Para comenzar a utilizar la metodologia es muy importante preparar estos cuatro puntos:

e Los materiales: Los usados en las técnicas de Design Thinking estan al alcance de
cualquiera. Hazte con rotuladores, hojas de papel, notas adhesivas, lapices de colores,
pegamento y una camara de fotos. Seran nuestras herramientas para promover la
comunicacion visual, que es fundamental en la metodologia. Una imagen vale mas que mil
palabras. Y lo que es mas importante: una imagen puede evocar un sinfin de ideas, ya que
da pie a la interpretacion.

e EIl equipo: En el Design Thinking es imprescindible trabajar en equipo. Cuanto mas
diverso sea, mejor. Asi podréis sumar puntos de vista, conocimientos y experiencia. Es
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imprescindible que haya al menos una persona con conocimientos sobre la metodologia
que sepa guiar el proceso. Y aunque debe tener un nucleo estable de personas que
participen hasta el final, se podran sumar otras dependiendo de la fase en la que nos
encontremos. Por ejemplo, en la generacion de ideas o en la prueba de prototipos.

o EIl espacio: Durante el proceso necesitaréis un espacio de trabajo, aunque también
desarrollaréis técnicas fuera de él. Buscad un sitio lo suficientemente amplio para trabajar
en torno a una mesa, con paredes libres donde pegar la informacién que vayais
generando. Pensad en un lugar luminoso e inspirador, que propicie el trabajo distendido y
os haga sentir comodos y con un buen estado animico. ¢Habéis oido hablar de las
famosas oficinas de Google? Un espacio inspirador motiva la innovacion.

e La actitud: En el Design Thinking es imprescindible la actitud. Debemos adoptar la que se
denomina "Actitud del Disefiador". Ser curiosos, y observadores. En cualquier detalle
podemos encontrar informacion trascendente. Debemos ser empaticos, tanto con las
personas como con sus circunstancias. Ser capaces de ponernos en la piel del otro.
Cuestionarnos el Status Quo, y no cargar con prejuicios o0 asunciones. Ser optimistas y
positivos. Perder el miedo a equivocarnos, y ver los errores como oportunidades.

El proceso de Design Thinking se compone de cinco etapas. No es lineal. En cualquier
momento podras ir hacia atras o hacia delante si lo ves oportuno, saltando incluso a etapas no
consecutivas. Comenzaras recolectando mucha informacién, generando una gran cantidad de
contenido, que crecera o disminuira dependiendo de la fase en la que te encuentres.

A lo largo del proceso iras afinando ese contenido hasta desembocar en una soluciéon que cumpla
con los objetivos del equipo. Y seguramente, incluso los supere.

EMPATIZA: El proceso de Design Thinking comienza con una profunda comprension de las
necesidades de los usuarios implicados en la solucién que estemos desarrollando, y también de
su entorno. Debemos ser capaces de ponernos en la piel de dichas personas para ser capaces
de generar soluciones consecuentes con sus realidades.

DEFINE: Durante la etapa de Definicién, debemos cribar la informacion recopilada durante la fase
de Empatia y quedarnos con lo que realmente aporta valor y nos lleva al alcance de nuevas
perspectivas interesantes. ldentificaremos problemas cuyas soluciones seran clave para la
obtencion de un resultado innovador.

IDEA: La etapa de Ideacion tiene como objetivo la generacién de un sinfin de opciones. No
debemos quedarnos con la primera idea que se nos ocurra. En esta fase, las actividades
favorecen el pensamiento expansivo y debemos eliminar los juicios de valor. A veces, las ideas
mas estrambdticas son las que generan soluciones visionarias.
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PROTOTIPA: En la etapa de Prototipado volvemos las ideas realidad. Construir prototipos hace
las ideas palpables y nos ayuda a visualizar las posibles soluciones, poniendo de manifiesto
elementos que debemos mejorar o refinar antes de llegar al resultado final.

TESTEA: Durante la fase de Testeo, probaremos nuestros prototipos con los usuarios implicados
en la solucion que estemos desarrollando. Esta fase es crucial, y nos ayudara a identificar
mejoras significativas, fallos a resolver, posibles carencias. Durante esta fase evolucionaremos
nuestra idea hasta convertirla en la solucidén que estdbamos buscando.

En la web http://www.designthinking.es podéis encontrar distintas técnicas para aplicar Design
Thinking y experiencias reales de aplicacion.

Nosotros vamos a utilizar en clase una dinamica, inspirada en otra de la empresa chilena
Emprende Claro junto con WhatchPeople Do y del curso de Design Thinking de Pablo
Penalver, que nos ayudara a delimitar las primeras hipétesis de nuestro modelo de negocio,
qgue describo a continuacion.

ﬁ% ENEL AULA

Actividad: Design Thinking Express

Tenéis que rellenar las fichas que se 0s han propuesto en clase en el tiempo maximo que
se os dé. La intencion es que empecéis a pensar en las hipdtesis que vuestro modelo de
negocio os plantea, que sea un punto de partida para después ir desarrollandolo y
validandolo en las siguientes fases. Que tengais una idea global y esquematica de
vuestro modelo de negocio. Es posible que, incluso, una vez hecho este ejercicio os
deis cuenta de que queréis cambiar de idea. En este caso os recomiendo que volvais a
hacer este ejercicio por vuestra cuenta con la nueva idea.

PASO 1: LISTADO DE PROBLEMAS DE LAS SITUACIONES
Tiempo maximo: 5 minutos

Disponéis de 2 minutos para que de forma individual elaboréis un listado de los problemas
derivados de las distintas situaciones a las que se tienen que enfrentar los distintos
actores que participan en el problema que habéis seleccionado como posible modelo de
negocio.

A continuacion, durante 3 minutos, ponéis en comun ese listado de problemas y elaborais
una sola lista. Podéis hacer aportaciones nuevas.

PASO 2: ORDENA LOS PROBLEMAS EN AMBITOS DISTINTOS
Tiempo maximo: 3 minutos

Identifica un maximo de 4 ambitos distintos en los que se pueden ordenar el listado de
problemas del paso anterior: p.ej. salud, solidario, comunicacidn, sentimientos,
organizacion, desplazamientos...

PASO 3: CLASIFICA LOS PROBLEMAS POR ACTORES
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Tiempo maximo: 3 minutos

Elabora una segunda clasificacion de los problemas por los actores que tienen ese
problema.

PASO 4: SELECCIONA UN PROBLEMA POR AMBITO Y POR ACTOR
Tiempo maximo: 5 minutos

Selecciona un problema por el &mbito y actor que te puede interesar.

Cada miembro del grupo de forma individual, y sin que vea ningun otro miembro del grupo
su eleccidn, votara 3, 2'y 1 a tres problemas debiendo justificar su puntuacion.

A continuacion, cada miembro expondra su puntuacion y su justificacion ante el grupo y el
problema que obtenga la mayor puntuacion sera el elegido.

PASO 5: EMPATIZAR
Tiempo maximo: 5 minutos

Vais a empatizar con el usuario. Vais a responder a las siguientes preguntas:

QUE ¢ Qué esta haciendo?
COMO ¢ Cbmo lo esta haciendo?
POR QUE ¢ Por qué lo esta haciendo?

Respondéis a las preguntas ;Cuéles son sus necesidades? ;Qué es lo que hace para
cubrir esas necesidades?

Hay que poner el foco en los “Por qué”. El usuario hace lo que hace, para que de esa
manera saber qué es lo que tenéis que salir a observar.

PASO 6: ESTEREOTIPO
Tiempo maximo: 10 minutos

Creais un estereotipo del usuario. El estereotipo segun la RAE es una imagen o idea
aceptada comUnmente por un grupo o sociedad con caracter inmutable. Se trata de una
representacion que es aceptado y compartido a nivel social para la mayoria de los
integrantes de un grupo. Por ejemplo: pijo, perroflauta, tacafio, maruja... Definis al usuario
con uno o varios estereotipos que lo describa. Acompafiadlo con una foto o dibujo que lo
represente.

Antecedentes: Le ponéis un nombre, una edad, nivel de estudios, nivel social que creais
que lo representa, asi como los problemas que tiene y que quiere resolver.

Dolores: Cuales son las necesidades que hemos encontrado que quiere solucionar el
usuario.

Intereses: Cudles son los gustos, actividades que realiza, habilidades que tiene, etc.

Metas: Qué quiere lograr el usuario.
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Todo lo que hemos descrito en esta ficha son hipétesis que no sabemos si son ciertas 0
no por lo que tendremos posteriormente que salir a la calle a validarlo

PASO 7: ELABORA EL MAPA DE ACTORES
Tiempo maximo: 5 minutos

Una vez elegido el actor que tiene el problema elaboras el mapa de actores de la siguiente

manera:

1. En el centro se situa tu actor.

2. Alrededor del actor en circulos concéntricos identificas los agentes externos a él con
los que se relaciona al resolver el problema (p. ej. Familiares, compafieros de trabajo,
amigos, proveedores...).

3. En el circulo mas cercano aquellos agentes que mas influyen en su toma de
decisiones y conforme se alejan los circulos aquellos agentes cuya influencia es
menor. Cuanto mas alejado sea el circulo donde esté el agente menos influencia
sobre el actor tendra.

PASO 8: DEFINIR: TRANSFORMA EL PROBLEMA EN RETOS
Tiempo maximo: 5 minutos

Vas a transformar el problema en retos planteando preguntas, no respondiendo. Las
preguntas empezaran por

“¢ Como podriamos..."ayudarle”?”
“‘Ayudarle” lo cambiamos por el reto que nos planteamos.

Durante 2 minutos cada miembro del grupo de forma individual elabora su lista de
preguntas.

A continuacién, durante 3 minutos se pone en comun elaborando una sola lista. Cuantas
mas preguntas mejor. Entre 10 — 12 es lo ideal.

PASO 9: SELECCION DE LOS RETOS
Tiempo maximo: 5 minutos

Selecciona el reto sobre el que se va a trabajar.

Cada miembro del grupo de forma individual, y sin que vea ningun otro miembro del grupo
su eleccion, votara 3, 2y 1 a tres retos debiendo justificar su puntuacion.

A continuacion, cada miembro expondra su puntuacion y su justificacion ante el grupo y el
reto que obtenga la mayor puntuacién sera el elegido.

Estos son algunos criterios que podrias seguir para la eleccion:
o A cuantas mas personas afecte mejor.
o Gancho: Cuanto mas sencillo sea mejor.
o Acceso: Cuanto mas cercano sea mejor.
o Potencial: Que sea prototipable.
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o Viabilidad.
PASO 10: IDEAR: BUSCA SOLUCIONES

Parte 1°
Tiempo maximo: 5 minutos

Durante 2 minutos cada miembro del grupo de forma individual busca varias respuestas a
la pregunta planteada en el reto.

A continuacién, durante 3 minutos se pone en comun elaborando una sola lista. Cuantas
mas preguntas mejor.

Parte 2°
Tiempo méximo: 15 minutos

Realizaremos un taller de cocreacion. Se formaran nuevos grupos con un miembro de
cada uno de los grupos ya formados. Cada miembro del grupo planteara al resto el reto
sobre el que estan buscando soluciones y el resto de los miembros le plantearan
soluciones nuevas.

PASO 11: SELECCION DE UNA SOLUCION
Tiempo maximo: 5 minutos

Selecciona la solucidn sobre el que se va a trabajar.

Cada miembro del grupo de forma individual, y sin que vea ningun otro miembro del grupo
su eleccidn, votara 3, 2y 1 a tres retos debiendo justificar su puntuacioén.

A continuacion, cada miembro expondra su puntuacion y su justificacion ante el grupo y la
solucion que obtenga la mayor puntuacion sera la elegida.

4. MAPA DE EMPATIA

Hemos repetido muchas veces que cuando estamos disefiando un modelo de negocio el foco lo
tenemos que poner en dos lugares: el problema que quiere resolver el cliente y el mismo cliente.
Ponernos en el lugar del cliente quiere decir empatizar con él. Saber que piensa, que hace, por
qué actua de una manera determina, que sufrimientos quiere solucionar, qué metas quiere
alcanzar. En definitiva, ponerse en sus zapatos.

Para ello vamos a utilizar una herramienta creada por XPLANE, una empresa especializada en
“visual thinking” (pensamiento visual) en el que nos propone lo siguiente.
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ned for Des)

Lienzo de Mapa de Empatia "’

iCon quién vamos a empatizar? META £Qué necesitan hacer?
£Quién es la persona que queremos comprender? £Qué necesitan hacer de una manera diferente?
£Cual es la situacion en la que se encuentran? £Qué trabajos quieren o necesitan hacer?
£Cual es su papel/rol/funcion en la situacion? £Queé dicisiones necesitan tomar?

£Como sabremos que tuvieron éxito?

£Qué PIENSAN y SIENTEN?

PAINS GAINS
(ESFUERZOS) [RESULTADOS) éQué VEN?
iCuales son sus miedos, = ;Qué es lo que quieren, ¢Qu§ es lo que ellos ven en el mercado?
frustraciones, obstaculos = desean, necesitan, ,',ng es lo que ellos ven en su entorpo cercano?
= 2 dolores y ansiedades? esperan y suefan? £Qué es lo que ellos ven que otros dicen y hacen?
,_Que OYEN? £Qué estan mirando y leyendo?
£Qué oyen que otros dicen?
{Qué oyen de sus amigos?
iQué oyen de sus colegas?
£Qué oyen de quién les influye? i
i{Qué DICEN?
£Qué les escuchamos decir?
£Qué otros pensamientos y sentimientos pueden ¢Qué podemos imaginar que dicen?

motivar e influir en sus comportamientos?

£Qué HACEN?

£Qué hacen a dia de hoy?
£Qué comportamiento observamos?
£Qué podemos imaginar que hacen?

Lest updated on 16 July 2017. Downluad a copy of this canvas at httpr,/gamestorming com/empathy-map, © 2017 Dave Gray, xplane.com

Lienzo traducido por Diego Pal es de Imaginieriaz Mentoring Empresarial - www.diegopalomares.es

Una vez hecho lo anterior vamos a contestar a las siguientes preguntas:

1. META: ¢Con quién vamos a empatizar?: Describe el estereotipo del cliente (ya lo
trabajaste en la Fase 1)
- ¢Quién es la persona que queremos comprender?
- ¢ Cual es la situacion en la que se encuentra?
- ¢,Cuadl es su papel/rol/funcion en la situacion?

2. META: ;Qué necesitan hacer?: Describe el problema del cliente (ya lo trabajaste en la
Fase 1)
- ¢, Qué necesitan hacer de manera diferente?
- ¢Qué trabajos quieren o necesitan hacer?
- ¢, Qué decisiones necesitan tomar?
- ¢,Como sabremos que tuvieron éxito?

3. ¢Qué ve?: Describe qué ve el cliente en su entorno
- ¢ Qué es lo que ellos ven en el mercado?
- ¢Qué es lo que ellos ven en el entorno mas cercano?
- ¢Qué estan mirando y leyendo?
- ¢, Quiénes son sus amigos?
- ¢A qué tipo de ofertas esta expuesto diariamente (en contraposicion con todas las
ofertas del mercado)?
- ¢A qué problemas se enfrenta?

4. ¢Qué dice?: Imagina qué diria el cliente en publico.
- ¢Cual es su actitud?
- ¢Qué podria estar contando a los demas?
- Presta especial atencion a las incongruencias entre lo que dice un cliente y lo que
piensa o asiente en realidad.
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5. ¢Qué hace?: Imagina cémo se comportaria el cliente en publico
- ¢ Qué hacen a dia de hoy?
- ¢Qué comportamiento observamos?
- ¢, Qué podemos imaginar que hacen?
- Presta especial atencién a las incongruencias entre lo que dice un cliente y lo que
piensa o asiente en realidad.

6. ¢Qué oye?: Describe como afecta el entorno al cliente
- ¢Qué dicen sus amigos, su cényuge...?
- ¢Quién es la persona que mas le influye?
- ¢Como le influye?
- ¢Qué canales multimedia le influye?

7. ¢Qué piensa y siente en realidad?: Intenta averiguar qué pasa en la mente del cliente
- ¢Qué es lo mas importante para el cliente (aunque no lo diga explicitamente)?
- Imagina sus emociones 4qué le conmueve?
- ¢Qué le quita el suefo? Intenta describir sus suefos y aspiraciones.

Identifica los esfuerzos que hace el cliente
- ¢Qué esfuerzos hace el cliente?
- ¢, Cudles son sus mayores frustraciones?
- ¢, Qué obstaculos se interponen entre el cliente y sus deseos o0 necesidades?
- ¢Qué riesgos teme asumir?

Identifica los resultados que obtiene el cliente
- ¢Qué resultados obtiene el cliente?
- ¢Qué desea o necesita conseguir en realidad?
- ¢, Qué baremos utiliza para medir su éxito?
- Piensa en algunas estrategias que podria utilizar para alcanzar sus objetivos.

No olvidemos que todo lo que contestemos en estos momentos son meras hipétesis. No
sabremos si son ciertas 0 no hasta que no salgamos a la calle a validarlas preguntando a
nuestros clientes potenciales. Eso lo haremos a continuacién, validandolo a la vez que el
problema que queremos resolver a los clientes que supusimos en la Fase 1 y que aun no hemos
validado.

EN TU CASA

Antes de trabajar en clase el mapa de empatia debéis realizar las siguientes actividades en casa.

Actividad: Steve Blank — Segmento de clientes

Visionais en casa los videos explicativos de Steve Blank recopilados por Pablo Pefalver donde
nos explica y analiza los distintos segmentos de clientes.

Este es el enlace aunque lo podéis encontrar también en la web de Simulacion Empresarial en la
Fase 2

https://es.padlet.com/ppenalvera/segmentocliente

Una vez visionados los videos tenéis que contestar el siguiente test
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https://qoo.gl/forms/aR3i3rzfu0ZKwWRu1

Actividad: Natividad Sanchez Avila - Cémo hacer un empathy map

Como complemento a lo explicado anteriormente sobre el mapa de empatia tenéis que ver este
tutorial realizado por la profesora de FOL Natividad Sanchez Avila @NMSnchezvila.

https://www.youtube.com/watch?v=8ZRKuBruDAs&feature=youtu.be

ﬁ% ENEL AULA

Siguiendo los pasos indicados en este apartado debéis disefiar el Mapa de Empatia de vuestro
cliente.

Actividad: Diseio del Mapa de Empatia

5. VALIDACION DEL PROBLEMA Y DEL CLIENTE

Comentamos en la Fase 1 que el centro no debe ser la solucién que proponemos sino el
problema al que se enfrenta el cliente y que es lo que queremos solucionar con la propuesta que
le presentemos. Por tanto, si no hay un problema que resolver no tendremos un modelo de
negocio que poner en marcha. Asi que lo primero que tenemos que hacer es comprobar si existe
0 no ese problema. También hemos analizado el perfil del cliente potencial que se supone
que tiene dicho problema a través de mapa de empatia, son hipdtesis que debemos validar
junto con el mismo problema

Por eso tenemos que validar las hipétesis del problema y de cliente que nos hemos planteado
en los apartados anteriores con la siguiente actividad que os proponemos.

— .
Rli SAL A LA CALLE

Esta va a ser vuestra tercera salida a la calle.

Actividad: Validacion del Problema

Antes de salir a la calle tenéis que concretar lo siguiente:

1. Delimitais las hipétesis referidas al problema y al cliente que habéis descrito en las
actividades anteriores que creais que son esenciales para determinar si existe el problema
para ese tipo de cliente o no.

2. Redactais cada uno de los apartados de la entrevista:

a. Bienvenida. Presentacion de la entrevista y el objetivo de la misma. El cliente tiene que
tener claro que no es una entrevista de venta.

b. Datos demogréficos. Hay que pedirle aquellos datos (edad, sexo, costumbres, etc) que
os ayude a comprobar si habéis definido bien a nuestro cliente o aparecen nuevas
caracteristicas que no habiais contemplado.
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c. No utilicéis preguntas que se contesten con un si 0 un no, sino que sean abiertas.
d. Vosotros debéis de ser los que menos hablen en la entrevista.
e. Intentad prever algunas repreguntas.
3. No os centréis en la solucién (actividad a elegir) sino en el problema y las caracteristicas del
cliente y como lo resuelve. Podéis esbozar la solucién como una hipotesis mas.

Ahora ya podéis salir a la calle a preguntar teniendo en cuenta lo siguiente:
1. Probais las preguntas con tres o cuatro personas de confianza (familiares, amigos...) antes
de salir a por clientes. Es posible que tengais que reformular, afiadir o quitar alguna pregunta.
2. Hay que contactar con aquellas personas que seran vuestros clientes potenciales. No os
valen quienes jamas compraran vuestro producto o servicio.
3. Intentais hacer las entrevistas por parejas. De tal forma que uno haga las preguntas y el otro
tome las notas. Asi |a entrevista sera mas &gil. También podéis grabar la entrevista.
4. Se trata mas de una conversacion que de una entrevista. Dejad hablar al entrevistado.
Cuanta mas informacion os dé mejor.
Identificais el problema.
6. Elaboréis un ranking de problemas con el que podais distinguir los problemas principales de
los secundarios.
7. Establecéis un compromiso. Les pedis permiso para obtener sus datos con la intencién de
poder llamarlos en un futuro, sobre todo, para presentarles vuestra solucién.

o
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