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QUINTO GRADO —EDUCACION PARA EL TRABAJO / ANGEL MENDEZ YALLI.

SEMANA 27 - Ml PRIMER PROYECTO DE EMPRENDIMIENTO- XVII PARTE

ACTIVIDAD 1: Comprendemos el proceso de validacién de las hipétesis del bloque segmento de clientes
ACTIVIDAD 2: Validamos las hipétesis del bloque Segmento de clientes

COMPETENCIA CAPACIDADES ; PROPOSITO EVIDENCIAS
Gestiona e Crea propuesta | El propdsito de esta sesion: Verifica si las | Elabora un mapa conceptual de los
proyectos de de valor. hipdtesis o supuestos que formulaste para el

resultados que se pueda obtener en

emprendimiento i blogue segmentos de clientes son ciertas para lo . .,

ks 2 Al =R S la validacién de tu segmento de
econdmico o) habilidades vy | cual aplicaras algunas técnicas y .
social. técnicas. procedimientos. clientes y redacta el segmento

objetivo de clientes validados.

LEAMOS UN PEQUENO RELATO “EL COCODRILO QUE NO LE GUSTABA”

Habia una vez una familia de cocodrilos en donde todos los hermanos pequefios jugaban mucho en
el agua nadaban y buceaban muy contentos. Pero Uno de ellos no le gustaba el agua, tenia miedo.
Triste por no poder lugar con sus hermanos junto sus propinas y se comprod un flotador, estuvo
emocionado al inicio, pero el flotador no le permitia jugar con libertad o bucear. Un dia frustrado
decide lanzarse al agua sin su flotador, intenté con toda su fuerza nadar, pero sélo se hundia mas y

picar la nariz, la picazén se hacia mas fuerte hasta que no aguanté mas y dio un gran estornudo junto
al que salié fuego. El pequeio cocodrilo era en verdad un dragon. Y no lograba nadar, pero si estaba
hecho para volar, muy feliz llevo de paseo por los aires a todos sus hermanos.

Esta fabula nos demuestra que debemos saber reconocer nuestros talentos y capacidades para
saberlos aplicar en el lugar correcto. De esta forma podras llegar a tu maximo potencial y ser feliz.
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| mas, uno de sus hermanos lo sacé del agua, decepcionado se quedd en orilla hasta que comenzé a
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S ————.
SONOGEMDS Chicos, ustedes saben de donde proviene la palabra ESTRATEGIA, pues les invito a leer el
& siguiente texto para poder informarnos. Deriva del latin STRATEGIA, que viene de dos términos GRIEGOS
? > '3: STRATOS = EJERCITO Y AGEIN = CONDUCTOR O GUIA, que hace referencia al arte de dirigir ejércitos, es
"O.,. decir, esta palabra nos invita a elegir nuestras préximas acciones y decisiones de acuerdo a un plan mayor
e para crecer en la vida.
=

La estrategia es importante porque los recursos disponibles para lograr los objetivos
suelen ser limitados, la estrategia generalmente implica establecer metas y prioridades,
determinar acciones para lograr las metas y movilizar recursos para ejecutar las acciones.
Henry Mintzberg de la Universidad McGill definié la estrategia como un patrén en un flujo
de decisiones para contrastar con una visién de la estrategia como planificacion

“El poder de la accion esta en tus manos, tu decides como y
que cosas utilizar”
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ACTIVIDAD Comprendemos el proceso de validacién de las hipotesis del bloque Segmento de Clientes.

1
i Bueno chicos, hoy trabajaremos el bloque segmento de
1

19w i clientes pues en esta semana veremos si las hipotesis o
1 .

i supuestos que formulaste son ciertos.

______________________________________________________________________________

1 : .

i Para entender mejor este concepto imagina a todos los clientes : ! Cuando se trata de negocios es

! . . . ’ . ! !

i que pueden existir todos tienen caracteristicas 'y | | fundamental tener muy claro a

! - 0

i personalidades muy diferentes por lo que ofrecer un producto quien vas a venderle tus productos, !
1

! que satisfaga las necesidades de cada uno seria una tarea es decir quienes seran tus clientes, —_

i . . . s !

i complicada para resolver este inconveniente lo mads para ello en tu modelo de negocios !

1

i recomendable es segmentar el mercado, es decir formar debes definir tu segmento de

1

| pequefios grupos con caracteristicas similares, las mismas clientes.

1 . . . . ’ . =

i necesidades, misma capacidad e interés de compray una misma

i

1

1

1
ubicacion. i
1

Seguro que son mujeres, les gusta probarse ropa antes de comprar, sentirse a la moda y
generalmente son mayores de 18 anos, entonces nos damos cuenta que la tienda de ropa
i para damas tiene un publico especifico de personas que compran ahi, es decir no todo el
mundo compra ropa para damas,
1
1
1
1
1
1
1
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y ellos a comprar ahi, también exigen tiendas exclusivas para nifios y nifias de ropa juvenil,
para adolescentes, cada uno de sus grupos de personas constituyen un segmento de
clientes.

En el lienzo Lean Canvas el bloque de segmentos de clientes estd constituido por el:
SEGMENTO DE CLIENTE OBJETIVO, que es a donde quiere llegar, es un grupo inmenso es la
razon por la que implementara su negocio.

EARLY ADOPTERS, un grupo pequefio pero que te ayuda a validar las hipdtesis te brinda su
experiencia y son tus primeros compradores, el objetivo de tener este tipo de clientes al
inicio es aprender junto con ellos para mejorar la solucién.

Producto basico y sus segmentos

e sy S t dividi d'_fmm_: d“m d “t tIt ------- ‘ 4 <
5 egmentar e§ : |Y| ir y diferencias a ecuz?1 amen' ea us'c‘u?n esy DATOS DEMOGRAFICOS.
) e esto 'fe permitird conocer y entender mejor al cliente, dirigimos a GAD rcs 8% pren dedor ol
o un publico de similar comportamiento y consumo, construir un pablico en general que estén
e producto o servicio a la medida de un grupo de clientes optimizar iniciando un negocio o deseen
. recursos atendiendo a auienes realmente lo reauieren. crecer como empresas.
- DATOS PSICOGRAFICOS.
¢QUE ES LA HIPOTESIS DE LOS SEGMENTOS DE CLIENTES? P o perabrias qus

desean tener una imagen o

Es | 4 asi. si-ests 6 clert instintivo que los identifiquen
s lo que crees o supones que sera asi, si estas en lo cierto antes sus clientes para ver

lo determinaras la validacién, después de recordar las crecer sus Negocios. ‘
definiciones anteriores entramos a las actividades que EARL Y ADOPTERS
debes de realizar durante el proceso de validacién de tu - Las bodegas, farmacia, vecinos y
segmentacion de clientes. familiares que tengan la

1

1

i necesidad de darse a conocer
''''''''''''''''''''''''''''''''''''''''''''''''''''''''''''' un publico.
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[ 1. INVESTIGAR ]

[ 2. OBSERVAR ] §

[ 3l ENTREVISTAR]

4. EXPERIMENTAR

ista del tamaino del segmento de
almente hay clientes suficientes

Puedes hacer una estimacidn se
clientes objetivo a donde quiere
que justifiquen implementar tu p

sepa para que podamos observar
r a algunos padres que son parte

Mirar cémo se comporta el client
como realmente actua en este ¢
del seemento obietivo.

Conversar de manera informal
basada en las preguntas épara q ? éicuéntame?

Vender nuestro producto servir irmar que hay gente dispuesta a
pagar por tu producto o servicio.

Buenos chicos, una vez que realizamos la validacion empleando dichas
actividades como resultado podriamos obtener lo siguiente.

Nuestra

hemos supuesto es el correcto.

hipétesis

era correcta,

i
ii Nuestra hipétesis era medianamente
2 . i
Confirmamos que el cliente que ii correcta, el sector de personas se
i
0
II

Nuestra hipoétesis era incorrecta, no

1 1

1 1

1 1

1 i

. . 1
confirma, pero se reduce o también i existen los clientes conformes a lo i
i :
1 ]
]

! se puede ampliar. eRIEEAS R

p

©

oo -1 Hipotesis de mis clientes, en el se

ACTIVIDAD VALIDAMOS LAS HIPOTESIS DEL BLOQUE SEGMENTO DE CLIENTES.

L}

Buenos chicos, ahora que ya comprendemos de como validar el segmento 1 & @

de cliente.
B_ i .n

] )=l

Pasamos a validar la hipétesis de tu segmento de clientes, para
comprender este proceso de validacion de hipdtesis del segmento de LTI 1%
clientes, usaremos el siguiente ejemplo:

|

1

e 1
: naturales que fortalecen su

|

1

= ,mh———————------------

anemos el cliente objetivo: Mujeres l
amas de casa de 30 a 40 aios
tienen vivos a sus padres qu localidad consumen productos
ademas practica habitos de
alimentacion saludable, actual por qué se dedica a la agricultura

familiar.

i Bien estimados estudiantes, partiendo de la hipétesis
i que ya tenemos de nuestro proyecto ahora pasaremos
a trabajar con los siguientes pasos o actividades:

para que tu proyecto sea sostenible en el tiempo deberds tener un gran
grupo de clientes, si hiciste bien una estimacidn deberias tener algunos
datos mds precisos para lo cual recurres a fuentes confiable como la del
instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI) informacion que
tiene también los municipios y algunas otras instituciones.

Por ejemplo: Segtin la hipétesis planteado serfa lo siguiente.
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cuenta los siguientes consejos.
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¢Qué quieres saber? | Por ejemplo: Quiero saber si las personas usan miel en su comida diaria. «

¢En qué contexto vas a llevar a cabo la
observacion encubierta?

¢En qué material documentaras o
procesaras?

1
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La observaciéon que vamos a i .
aplicar es LA OBSERVACION : ST
ENCUBIERTA.

Por ejemplo: Observaré en las tiendas
y mercados.

Por ejemplo: Utilizaré un cuaderno de apuntes
donde podré registrar todo lo observado.

Por ejemplo: Segun la hipdtesis planteado seria lo siguiente.

Vimos que las mujeres al comprar en las tiendas y mercados, no asisten solas, asisten acompanadas por al menos una
persona, de veinte mujeres quince siempre compran la miel y otros cinco solo preguntan. Se observaron varones que eran

también que intentaron pagar con tarjeta, pero no pudieron, el medio de cambio fue el dinero en efectivo, colas y

] ]
1 ]
1 ]
1 ]
1 ]
1 ]
1 ]
1 ]
1 ]
: parte de los grupos que compraban la miel a diferencia de las mujeres eran mas exigentes con la calidad y disefio, se observé |
1 ]
1 ]
1 ]
1 ]
1 ]
1 ]
1 ]
1 1

aglomeraciones para adquirir el tamafio mdas econémico de la miel.

Para desarrollar la entrevista, utilizaremos preguntas que permitan explorar y
conocer mas al segmento de clientes, te brindamos algunas preguntas sugerentes
gue puedes usar:

ﬁ I‘l Cuéntame ¢Cuando fue la ultima vez compro miel? ¢{Como fue su experiencia?

¢Con quienes fue a la tienda? Ao {T- RN [TI-J =Wy [\ MERLI ] IEF é¢Con que

frecuencia compra miel? ¢{Compra algin disefio o presentacion en especifico?

rhvia A i3 | ¢Qué le ha resultado dificil al momento de buscar una presentacion?

Evita las preguntas cerradas que no ayudan a la validacién y exploracién, siempre que tienes que ensayar y planear tu
entrevista para comprobar tus hipotesis y lograr obtener muchas opiniones de tus entrevistados, ademas recuerda que lo mas
importante es generar conexidn con tu cliente para evocar emociones reales.

Por ejemplo: Antes de empezar las entrevistas con tu segmento de cliente, responde las siguientes preguntas:

¢Cuantas entrevistas haras?

Minimo 2 entrevistas por dia (si son mas mucho mejor)

éA

donde debes ir? Identifica donde hay mayor concentracién de tu publico objetivo (ejemplo en nuestro caso;
vecinos que gustan de la miel, grupos de Facebook relacionados a productos miel, eventos
relacionados a sistemas inmunolégico, etc). Ten presente que puedes preguntar utilizando
tus redes sociales o conversando desde tu balcén o la puerta de tu casa, siempre
manteniendo la distancia social y mascarilla.

éCuanto Tiempo?

Alrededor de 15 minutos. Es necesario obtener informacion relevante

Por ejemplo: Segun la hipotesis planteado seria lo siguiente

Para la recoleccidn de datos: utilizaremos cuaderno y lapices, deberds recolectar de forma ordenada las respuestas de
tus entrevistados o también puede ser en una hoja de cdlculo donde colocamos nuestras respuestas.

B Datos de contacto de los entrevistados (nombres, correo, nimero de celular), estos datos son importantes pues los
podras usar para las siguientes reuniones o incluso para ofrecerles tu futuro producto.
Entrevistamos a quienes compraron en el mercado y a otro grupo que compraron en la tienda:
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Maria Ramirez | Siempre que paso por la | Me regalaron Es bastante bueno | Si, me gusta mar@gmail.com
(F) -35 tienda para el sistema disfrutar en
Inmunoldégico familia
Juan Quispe Cuando se me termina Tuve que Apoyo a los Si, acompanado | juan@gmail.com
(M) - 20 el anterior comprar una apicultores y me con mis primos
aqui gustaron que sean
naturales

AHORA: pasamos al andlisis de los datos recopilados

TOTAL, DE e Muijeres de 30 a 40 afios: 50 entrevistados.
ENTREVISTAS e Varones de 20 a 40 afios: 40 entrevistados (decidimos entrevistarlas porque observamos este nuevo

RESPUESTA Y e Los Mujeres que val al mercado o la tienda, indicaron que realiza aproximadamente 70 % de compras,

APRECIACIONES pero la miel que compro no se le acaba todavia.

e Se entrevisto a varones de 20 a 40 que eran parte de los grupos quienes compraban en el mercado, la
miel mantequilla.

e Los varones entrevistados indicaron que las presentaciones y la naturalidad de los productos son
buenos, los comprarian para regalarlos o incluso para recomendar a un familiar.

e Aprendimos que los hombres quienes van al mercado y compraron buscan un valor mas alld del
producto.

(R T
e e L

Vender las primeras presentaciones de miel de mantequilla. Darse cuenta de la aceptacion
o rechazo, mejorar los disefios, formas, presentaciones, etc. de acuerdo a las sugerencias de
tus clientes del tipo “Early Adopter” (en espafiol “los primeros en adaptar)

N L L e L LN L W T L L]
e B R e, e e

Por ejemplo: Segun la hipotesis planteado seria lo siguiente

Para validar, iremos, poco a poco, vendiendo 100, 500, 1000 presentaciones de miel mantequilla, asi sucesivamente.
Comenzaremos con los clientes que no son mas cercanos, aquellos de confianza que nos pueden dar consejos sobre el sabor,
disefo y presentacién. Luego, cuando ya tengamos definido nuestro producto, gracias a los consejos de nuestros “early
adopters”. empezaremos. ahora si. a vender en mavor escala.

Ahora después de emplear los procesos o actividades nos preguntamos ¢Cual fue el resultado de nuestra validacion?

HIPOTESIS INICIAL Mujeres amas de casa de 30 a 40 afios || HIPOTESIS VALIDADA. Varones jévenes de 20 a 40 afios,
de edad con un promedio de 3 hijos de 10 a 15 afios, que que suelen hacer la compras en el mercado y en la tienda,
tiene vivos a sus padres que son habitantes de la localidad preocupados a fortalecer su sistema inmunoldgico invierten
consumen productos naturales que fortalezcan su sistema en la compra de productos naturales con responsabilidad
inmunoldgico, ademas practican habitos de alimentacion social, que buscan para regalar a los amigos o familiares,
saludable, actualmente tiene ingresos, porque se dedica a usan medios digitales, redes sociales, paginas web y otros y
la agricultura familiar. tienen ingresos mayores de 1500 soles.

Fijate que en la validacion se encontrd que las mujeres amas de casa de 30 y 40 aflos no compran miel y que el segmento
estaria por varones jovenes de 20 a 40 afios. Con este resultado escribe. LA HIPOTESIS VALIDADA Y REEMPLAZA A LO
ANTERIOR.

g NUEVO HIPOTESIS:
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m DEMOSTRAMOS LO APRENDIDO

Buenos chicos, ha llegado el momento de conocer cudles son los retos para cada uno de ustedes. Empecemos.

Elaborar un mapa mental relacionado con los procesos de validacion de las hipotesis del segmento de clientes.

& h

2 > | Las preguntas para la entrevista segtin tu provecto de emprendimiento

2.

3.

4.

3 Una vez que ya tienes las preguntas para la entrevista, aplica una prueba de la entrevista a todos los integrantes de
3 tu familia cercana (por cuestion de la pandemia no aplicar al segmento objetivo). En los casilleros blancos agrega
tus preguntas para la entrevista. (1,2,3,4)
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adjuntamos a nuestro lienzo).

Finalmente, después de obtener los resultados, redacte el segmento objetivo validado, y remplaza a la anterior
hipdtesis en el lienzo Lean Canvas. (ojo solo copiamos la nueva hipoétesis desarrollado en la parte superior y lo
-

LIENZO LEAN CANVAS
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INDICADORES DE EVALUACION:

mental.

Elabora correctamente los procesos de validacion de las hipétesis del segmento de clientes en un mapa

Formula acertadamente las preguntas para la entrevista segun su proyecto de emprendimiento.

Realiza correctamente la entrevista a los integrantes de su familia segln su proyecto de emprendimiento.
Mantiene correctamente la ortografia y la caligrafia.

Personaliza su trabajo, usando los colores y/u otra caracteristica para diferenciar la importancia de lo
secundario de lo primario, utiliza los formatos pedidos.

RECUERDA

EN TODO MOMENTO

MANTENGO LA

Do

DISTANCIA

2

VICTORIANO jADELANTE

—_—)

MARCHEMOS!
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