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OBJETIVOS DE LA SESION

I ~ e Identificar por lo menos un segmento de cliente.

\ e Definir la propuesta de valor de mi negocio

G [/

\ ' e Compartir nuestras experiencia como fuente de aprendizaje.
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Segmentacion




cQué es la segmentacion?

Separar el mercado en grupos de clientes que sean
similares entre ellos, pero diferentes de los otros

grupos.

Para esto buscamos caracteristicas y/0
comportamientos que sean parecidos entre los
miembros del grupo y que tengan necesidades
similares.
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La necesidad es la carencia o escasez de
algo que se considera imprescindible.

El problema es el asunto, situacion o
condicion que viven uno o mds personas que
genera preocupacion, insatisfaccion,
malestar o menoscabo




Segmento de clientes

Los clientes son la base principal del
negocio.

Debes saber perfectamente a quién
quieres vender tu propuesta de valor y
qué necesidades tiene.

v’ ¢Para quienes creamos valor?

v ;Quién valora lo que hacemos?

v ;A quiéen le estamos “resolviendo un
problema”?



Variables de segmentacion

Demograficas
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Estado civil

Género

Nivel Educacion

Edad

Profesion

Nacionalidad

Estatus socioeconomico

Geograficas

\/

Pais

Region

Comuna

Barrio

X km. a la redonda

Psicologica

Conocer la
personalidad del
cliente potencial
Su estilo de vida
Valores

Gustos e intereses
Hobbies

De comportamiento

:
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* Rutinas

* Niveles de uso (todos
los dias, de vez en
cuando)

Conocimiento

*  Hdbitos de compra



¢Cudales pueden ser sus
necesidades y/o
problematicas?




Herramientas para investigar a mi cliente

Entrevistas B
0 encuestas Focus Group Observacion

Personales Directa

.




Entrevistas o encuestas personales

Por medio de preguntas directas a mis clientes y a quienes no =
me compran podemos obtener informacion importante.

TIPS:

« ;Qué informacion te interesa obtener? g

 Encuestas cortas.
« Preguntas claras y alternativas utiles para ti.

« Conversemos con el cliente: “;Le gusto? ;Alguna
sugerencia? ;Para qué ocasion lo necesita?”




Focus Group

OFFICE

Las personas hablan y se expresan con mayor facilidad
al encontrarse en grupo.

;Como se hace?

* Se escoge un determinado "perfil* de consumidor.

« Entrevista grupal en la que todos los entrevistados
se encuentran juntos, dando sus opiniones y
conversando entre si sobre el producto en
cuestion.

« Se cuenta con una persona encargada de guiar la
conversacion y realizando preguntas o comentarios
que favorezcan la reflexion en torno al tema o
producto sobre el cual se investiga.



Observacion directa

La observacion directa a nuestros clientes (y no clientes) es muy util para
ver comportamientos que nos ayuden a conocer mejor sus gustos y
preferencias.

TIPS:

’ ’ ’ ‘
. Observemos que compra, donde lo compra, cuando lo compra, para

que y para quién, en su ambiente natural.

. ;Qué pasa si cambiamos el contenido de nuestros productos en redes
sociales? ;Como reaccionan los clientes?

. Me doy cuenta que las personas quieren probar los productos ;Qué
hago?

. Y si doy despacho gratis? ;jAumenta la venta?



\Necesidades de autorrealizacion

\desarrollo espiritual, moral y creativo

\ Necesidades de autoestima y reconocimiento

\reconocimiento ajeno y su propia valoracion

Necesidades de afiliacion

hacer amigos y formar parte de un grupo

\ Necesidades de proteccion

\seguridad fisica, amor y apoyo que brinda la familia

\ Necesidades fisiologicas

comer, respirar, descansar, mantener una
buena higiene y recibir atencion médica



éPara qué me sirve segmentar?

a
f i‘i
Saber quién es mi cliente y sus necesidades.
: : o
Mejorar mi propuesta de valor.
Ocupar mejor mis recursos.
Elegir el segmento mas rentable para mi negocio
(segmento objetivo). 4 ! F

iEste es mi segmento objetivo!




Total Addressable Market
Mercado total. Potencial de
crecimiento

Service Addressable Market

Mercado al que podemos llegar con
nuestro modelo de negocio. Mercado
objetivo

Service Obtainable Market

Cuota de mercado que podemos
alcanzar en el m/p, en funcién de
nuestra Propuesta de Valor,
recursos, marketing, ventaja
competitiva



MERCADO META

¢ Cuantas personas tienen el problema que quieres
resolver? Considera el nicho que has identificado

LEADS

Alcance de una sub-seccion del segmento
de mercado. Estos se convertiran en tus
Leads

OPORTUNIDADES/PROSPECTOS

Algunos prospectos mostraran
interés estos seran tus
oportunidades

CLIENTES

MERCADO META
ATRAER

LEADS

INTERACTUAR

OPORTUNIDADES/PROSPECTOS

CONVERTIR

CLIENTES

FIDELIZAR



Simplificacion de la Narrativa del Problema:
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PRESENTACION de Segmento X (Buyer persona)

QO —

N\

1)
2)

3)

4)
5)

6)

éQué nombre podria representarme?

éComo soy fisicamente?

¢ Qué caractisticas tengo en general segun las 4
variables de segmentacion?

¢Qué pienso?

¢Qué hago?

¢Con qué me emociono?



Propuesta de Valor
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Propuesta de Valor

Una propuesta de valor es la promesa de
valor o de algo importante que un cliente
espera recibir por parte de una empresa.



Propuesta de Valor

Es aquello que esperas entregar a tu cliente,
generando cierto valor o algo importante a
ellos.

Son los productos y servicios complementados
con caracteristicas que te diferencian
respecto a la competencia o lo que se ofrece
actualmente en el mercado.

Algunas preguntas que te pueden ayudar a
indagar:

v" ;Qué problema solucionas a tus clientes?
v' ;Qué valor estamos entregando a
nuestros clientes?



PROPUESTA DE VALOR CLIENTE

CREADORES
DE ALEGRIAS | BENEFICIOS

(ALEGRIAS)

Canvas de

@ o Propuesta de Valor

PRODUCTOS
Y SERVICIOS

TRABAJOS
DEL CLIENTE
(PREOCUPACIONES)

FRUSTACIONES

ALIVIADORES DE
FRUSTACIONES
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PROPUESTA DE VALOR

CREADORES
DE ALEGRIAS

an,

N\

( \
. (‘,
— — ﬁ"'

al>

PRODUCTOS
Y SERVICIOS

ALIVIADORES DE
FRUSTACIONES

INNOVACION

INNOVACION
VIABLE
(Qué puede ser
financieramente viable?
DESEABLE

:Qué desea la gente?

FACTIBLE

. Qué es técnica y organizacionalmente factible?

N

Con estos tres criterios
elegimos finalmente una
idea por cada item

// de la seccién cuadrada
de nuestro canvas, para
disenar propuesta de
valor de nuestro negocio.




Atributos de productos o servicios.

No se trata solo de la funcion basica del producto o servicio
en si mismo, sino en lo que aporta valor a tus clientes



Atributos de productos o servicios.

Los atributos son una serie de caracteristicas que definen un
producto o servicio

/ TANGI/BLES INTANGIBLES \
*Disefno *Garantia
*Sabor Instrucciones de cocinar
*Tamaro *Facilidad de pago
*Ingredientes *Delivery
*Empaque *Precio
*Presentacion
*Color

\ -Olor /




Innovacion de broductos y servicios

;Crear algo nuevo o mejorar lo que
tenemos?




Innovar en la experiencia del cliente

1. Averigua lo que quiere el cliente, sus motivaciones
2. Escucha a tus clientes

3. Conoce a fondo el proceso de produccion y venta
4. Busca nuevas ideas de innovacion

5. Considera positivas las quejas

6. Evalua los procesos, productos y servicios



Atributo diferenciador

Es aquella caracteristica, cualidad o funcion por la cual tus
clientes preferiran comprarte a ti y no a tu competencia



¢Como determino los atributos de mis productos?

y/0

Entrevistas a clientes Analisis de la Competencia



Comunicando mi Propuesta de Valor

En [escribe el nombre de tu emprendimiento o marca] queremos que mas [escribe el nombre del
segmento] puedan [escribe uno o mas beneficios]

Para [escribe el nombre del segmento] que [escribe la necesidad o problema del segmento]
nuestro [fescribe el nombre del producto] les permitira [escribe uno o mds beneficios].

Para [escribe el nombre del segmento] que [escribe la necesidad o problema del segmento],
nuestro [escribe el nombre del producto] es que [escribe uno o mds atributos] para que [escribe
uno o mas beneficios].



Ejemplos

“Para las mujeres extra lindas que viven en Santiago en nwuestra Tienda Amalia pueden
disponer de prendas de ropa exclusivas desde la talla XL, confeccionadas en telas de
calidad y con variados diserfios y colores para que disfruten de la tranquilidad de encontrar

algo que les guste y les quede bien.

“En Tortas Amalia queremos que mas familias puedan comer la torta que desean
para que /a celebracion del cumplearios sea un momento inolvidable”

“Para todas las personas que son intolerantes al gluten, nuestros fideos de
poroto “Spaggeto” son 100% libre de gluten, colorantes y preservantes
artificiales para “que comer no sea un sufrimiento. ”



»

MODELO DE NEGOCIOS

Viraliza CORFO
Mujer Emprendedora




