Conoce mejor a tu
cliente
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cPor que necesitamos



cQue aprenderemos

e Como conocer a mis clientes.

e Como crear valor para nuestros clientes.

e Como accionar para comunicar el valor a
los clientes



.......................................................................................................









Herramientas de negocios

Para entender al cliente y a nuestros negocios,

Para tener un lenguaje comun con socios y/o areas.
Mas de una herramienta.

Herramientas actuales.
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Ponerse en los "zapatos del
cliente’
Analizar el conjunto de

caracteristicas del cliente que
asumimos,  observamos vy

verificamos en el mercado.




5 : Trabajos del cliente.

O =
e o Irustraciones del

7~ Cliente.

e ¢ Alegrias del cliente.
./




1. Trabajos del cliente



Como clientes compramos (o
contratamos) productos (o
serviclios) para que hagan cosas
pOr NOSOLros.

Clay Christensen
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cQue trabajos estan tratando de
hacer nuestros clientes
potenciales?




+

Importante

I « Trabajos emocionales.

« Trabajos funcionales.

Trabajos sociales.

Insignificante
an
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¢Cuales son las
frustraciones de los
clientes potenciales?

(obstaculos, problemas,
riesgos, dificultades, etc)

Quedar bien
Y con colegas,
PSP Jjefe, clientes

/
Mojorar Hacclr cos:s
/habilidades + T4¢ ‘79‘“‘ e
avanzarenla  quiera
carrera “Buscar,
Convencera  Meioraro  @Prender
® los demds de 1 C?W un ] gpliw
los métodos 1 pegocio métodos
! preferidos 5
- g — Colaborar

Tomar con los demds
Comunicar+  gocisiones o ayudarlos
erideas conconfianza .
Gestionar
bien «mi
Mantenerse
Al a0 J trabajo»
Evaluar

+ reducir

‘ .
riesgo



Quedar bien

con colegas,
ov'e q jefe, clientes k
\ 4 /
Mejorar Hacer cosas
e la gente

/habilidades +

¢Cuales son las habildedes. |54 0%
frustraciones de los e e |
clientes potenciales de - ok mitodos | asedy | mélodos

A Preteriol Colaborar

Tomar con los demas,
COMW"“:;" * decisiones  oayudarlos ’
ender ideas con confianza  «
\ Gestionar
bien «mi
Mantenerse
trabajon
actualizado y

?

Evaluar
+ reducir

riesgo
-av

22



¢Cuales son las alegrias
de los clientes
potenciales?

(expectativas, logros,
ganancias, deseos, etc))
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Intensidad de la frustracién Relevancia de la alegria
Clasifica las frustraciones en

funcién de lo extremas que son

Clasifica las alegrias segun
lo esenciales que sean a

Clasifica los trabajos segun
la importancia que tienen

'.e Importancia de la tarea
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Hacer el perfil del cliente
de tu empresa.
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1. Elige el 2. Identifica los
segmento de trabajos del
cliente. cliente.

i1

3. ldentifica las
frustraciones del
cliente.
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4. ldentifica las
alegrias del
cliente.

+
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4. Prioriza.
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La propuesta de valor busca
responder

cCOMO creamos para este
segmento de clientes?

JD




||||||||‘ Productos y servicios.
Aliviadores de
Q) frustracion.

EM Creadores de alegria




cCuales son los productos y
servicios que tenemos para
este segmento de clientes?
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<Como tu producto o servicio alivia las
frustraciones de los clientes o
reducen sus molestias?

2
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Preguntas que nos ayudan a identificarlos

e .genera un ahorro?

e arreglaalgo?

e /hace las cosas mas faciles en algun punto
para el cliente?

e eliminariesgos que lo asustan?
e /le ayuda a dormir tranquilo?

e /le ayuda a cometer menor errores?
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cComo tu producto o servicio
cumple con lo que tu cliente
espera o desea?




Preguntas que nos ayudan a identificarlos

e /le ahorra tiempo, dinero y esfuerzo al
cliente?

e /produce un resultado esperado?

e /supera las expectativas del cliente?

e .ofrece un rendimiento superior a otras
ofertas?

e /tiene consecuencias sociales positivas para
el?

e ;cumple un deseo?
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Buenas practicas

Hazlo explicito.
Se consciente.
Se realista.
Clasifica.
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Ejercicio

-
] “
I
1. Hacer una lista de
productos y servicios

Listar los productos y
servicios que ofreces para
el segmento de clientes
que estamos trabajando.

/
o B
W
/

2. Resume los aliviadores
de frustracion

Indica de manera explicita
al menos una manera en la
que tu producto alivia
alguna de las frustraciones
identificadas.

-
By ¢

1
r b

3. Resume los creadores
de alegria

Explica como tu producto
O servicio crea
actualmente resultados
esperados o positivos
para el cliente,






¢Estas

abordando
las alegrias
esenclales
del cliente?

¢Estas
abordando las
frustraciones
extremas del
cliente?




(1178 Eﬁ

Hay cuando la propuesta de valor:
Aborda trabajos importantes para el cliente.
Alivia frustraciones extremas.

Crea alegrias esenciales.
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Enunciado de la

Modo 1. Ayudamos a X a lograr Y haciendo
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Enunciado de la Propuesta de valor:

v/ Modo 2: Que haces + A quien + Como + Para que

.......................................................................................................



Redactar la Propuesta de valor:
v/ Modo 1. Ayudamos a X a lograr Y haciendo Z

v/ Modo 2: Qué haces + A quien + Como + Para que



- ¢Como logramos mas
~ ventas?
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Nuestras propuestas de valor
son que debemos



Estrategias de marketing




;Quién se ocupa del ?

¢ de generaciéon de demanda
utilizo?
cComo mi propuesta de valor?

cQue tengo?



cQue hago?
;Quién se ocupa de las ?
cQue tiene?



Salir a
accionar



Hagamos un repaso

Canvas Propuesta de
Valor

Es un lienzo que nos permite
resumir el perfil del cliente y
explicitar los aspectos de
nuestra propuesta de valor.

Encaje

Llega cuando el cliente se
entusiasma con una propuesta
de valor.

Perfil del cliente

Observar al cliente y

determinar los trabajos que
debe hacer, sus principales
frustraciones y sus alegrias..

Validar y accionar

Es necesario validar nuestro
lienzo con la realidad,
revisarlo periddicamente y
accionar

Mapa de valor

Ejercicio de diseno. Listar los
productos y servicios que
ofrecemos a ese segmento y
explicitar como estos alivian
frustraciones o crean alegrias.
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