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¿Quién soy yo?

Carolina San Miguel Mas

Superadora de fracasos

Autónoma hace 19 años

Formada en administración pública, 
comunicación empresarial y política, eventos, 
comunicación no verbal y marketing digital

Técnico de emprendimiento en CEEI

Autora del libro "Marca personal para políticos 
sobresalientes"



Entender 
Definir
Validar



Etapas del proceso Customer Development

Customer Discovery
En esta etapa, se verifica que el producto cumple con la satisfacción de cualquier 
demanda de los clientes, aquí el objetivo debe ser cumplir estas necesidades 
específicas con lo que tiene que ofrecer. En otras palabras, en esta etapa debe de 
responder a la siguiente pregunta: ¿la gente quiere lo que ofreces?
Customer Validation
En esta etapa, se verifica la aplicabilidad del método de ventas y distribución, a 
partir de esa etapa, comienza a desarrollar con eficacia la identidad del negocio. La 
pregunta que debe responderse en esta etapa es: ¿los compradores potenciales 
querrán pagar por tu producto o servicio?
Customer Creation
En esta etapa se trabaja en el Marketing Launch, en esta estrategia tendrás que 
trabajar en la configuración de la escala de tu equipo de marketing y ventas.
Company Building
Aquí se encuentra el paso de la teoría a la práctica, que es la etapa donde existe la 
posibilidad de que tu empresa progrese efectivamente, llegar al público en 
general.



hagamos un poco de memoria...

¿Por qué lean startup lo va a 
cambiar todo? Néstor Guerra

https://youtu.be/E62ecUVZa9Q

https://youtu.be/E62ecUVZa9Q


hagamos un poco de memoria...

Tipos de 
mercados.
Tipo de mercado para una 

Start Up. Startup clon 

existente nuevo 

(asepyme.com)

https://youtu.be/IDyYgY2zeek

https://asepyme.com/tipo-de-mercado-start-up/
https://youtu.be/IDyYgY2zeek


Una vez hemos…

Segmentado el 
mercado

Seleccionado un 
mercado inicial

Trazado el perfil del 
usuario final

Calculado el tamaño 
total disponible del 

mercado inicial 
(TAM)

Descrito el 
personaje inicial

Identificado los 
próximos 10 

clientes



Caso de usos 
de la vida útil 
de producto



Caso de uso de la vida útil de producto

¿Cómo usará 

tu producto?



Tendencia a sobreestimar
el entusiasmo del cliente
por el producto

Excesiva confianza en
los Bº del cliente y
facilidad de uso

Caso de vida útil ficticio



Caso de uso de la vida útil de producto
Describir con detalle cómo tu personaje:

Detección 
necesidad

Descubrimient
o

Análisis

Adquisición

Instalación

Ver tu producto con 
los ojos del cliente, 
no con los tuyos.



Caso de uso de la vida útil de producto
Describir con detalle cómo tu personaje:

Uso

Determinación 
del valor

Pago

Servicio post 
venta (ayuda)

Nueva compra y 
recomendación

Ver tu producto con 
los ojos del cliente, 
no con los tuyos.



Práctica 
Define cómo tu cliente/usuario descubre, adquiere y usa tu producto.

https://www.youtube.com/watch?v=gapqwKhKBE4

https://www.youtube.com/watch?v=gapqwKhKBE4


Caso de uso de la vida útil de producto
Describir con detalle cómo tu personaje:

Detección 
necesidad

Descubrimiento

Análisis

Adquisición

Instalación

-Familiar invidente
-Los mecanismos tradicionales no le 
permiten llevar una vida autónoma

-Ve las gafas en el Hormiguero

-Busca información en la página 
web
-Busca vídeos
-Pregunta a profesionales

-Adquiere las gafas en uno de los 
puntos de distribución

-Tiempo para aprender a utilizarlas



Caso de uso de la vida útil de producto
Describir con detalle cómo tu personaje:

Uso

Determinación 
del valor

Pago

Servicio post 
venta (ayuda)

Nueva compra y 
recomendación

-¿Se las recomienda a conocidos? 
-¿Pone comentarios positivos en RRSS?

-Tienen una duda en su uso, ¿le atienden 
rápido? ¿la respuesta es adecuada? 

-¿Comprará otras gafas? 
-Si sacan una nueva versión, ¿obtendrá un 
descuento al entregar las antiguas?

-Métodos de pago



Vida útil

Duración estimada que un objeto pueda tener, 
cumpliendo correctamente con la función para la que ha 
sido creado.

Periodo en el que 
puede mantenerse en 
condiciones de 
almacenamiento 
específicas sin que 
pierda su seguridad y 
calidad óptimas.



¿Pensáis que los productos del presente 
tienen la misma vida útil que en el 

pasado?

Impresoras con impresiones limitadas

Lavadoras que se estropean a los 2.500 lavados exactos 

Baterías de móviles que duran menos de 1 año

…



Caso de uso de la vida útil de producto
¿Has oído hablar de la obsolescencia programada? ¿Y la obsolescencia psicológica?

https://www.youtube.com/watch?v=V2yCimJu7Ec

https://www.youtube.com/watch?v=V2yCimJu7Ec


Vida útil

Cartuchos 
Videojuegos
Softwares
Libros de texto
Coches
Baterías
Electrodomésticos
Bombillas



Actividad

Define 

tu caso de uso 
de vida útil



Actividad Detección 
necesidad

Descubrimient
o

Análisis

Adquisición

Instalación

Uso

Determinación 
del valor

Pago

Servicio post 
venta (ayuda)

Nueva compra y 
recomendación

Define 

tu caso de uso de vida 
útil



Especificación de alto nivel

Ver tu producto con 
los ojos del cliente, 
no con los tuyos.

Ahora que ya sabes quién va 
a ser tu cliente y en qué 
contexto va a usar el 
producto puedes empezar a 
definir tu producto.

Metodologías de Innovación - AEC - Design Thinking, Lean Startup y Agile - YouTube

https://www.youtube.com/watch?v=BoTOPaqOI8A


Especificación de alto nivel

Si se trata de:

- Un producto de software o página web: guión gráfico del orden lógico que 
sigue el usuario de una pantalla a otra.

- Si es hardware o servicio: diagrama.

¿Para qué te sirve?

1. Para poner de acuerdo a todo el equipo respecto a la dirección que hay que 
seguir.

2. Para que el cliente pueda entender tu producto/servicio. 

3. Para ver las fortalezas y debilidades según las opiniones de tus clientes 
potenciales.

*Haciendo esto ahorras en costes, no es necesario crear un prototipo.

Es la representación visual de lo que será el producto (un dibujo).



Especificación de alto nivel
EJEMPLOS:



Especificación de alto nivel
EJEMPLOS:



Especificación de alto nivel
EJEMPLOS:



Especificación de alto nivel
EJEMPLOS:  Asesoría online 



Especificación de alto nivel
EJEMPLOS:  Servicio de un restaurante



Especificación de alto nivel



Actividad

Dibuja tu 
producto o 

servicio



Especificación de alto nivel

Debe contener:

1.Definición del producto/servicio

2.Características del producto/servicio

3.Funciones del producto/servicio

4. Beneficios del producto/servicio

Recuerda contestar: ¿Por qué necesita tu cliente objetivo este producto?

Herramientas para hacer un folleto:

https://templates.office.com/es-es/Folleto-de-
productos-y-servicios-TM00002008

https://www.canva.com/

Haz un folleto del producto

https://templates.office.com/es-es/Folleto-de-productos-y-servicios-TM00002008
https://www.canva.com/


Un buen folleto tiene que tener los 
siguientes pasos:

1. Primer boceto del nombre de la 
empresa y el eslogan.

2. Nombre del producto y eslogan
3. Imagen del producto para que esté 

claro qué es.
4. Beneficios claros con la prioridad nº1 

del personaje
5. Dos beneficios adicionales (si 

procede), de acuerdo con la segunda 
y tercera prioridad del personaje que 
no modifique el impacto del primer 
beneficio.

6. Ten una llamada clara a la acción.
7. Todo tiene que estar en línea con las 

prioridades del cliente.



Especificación de alto nivel
Design Thinking - AEC - Claves del Pensamiento de Diseño - YouTube

Proototipado

https://youtu.be/iNq3EkZ3fWM

Ejemplo. Dispositivo de grafeno:

https://www.youtube.com/watch?v=_Wb0qCnMObw

https://www.youtube.com/watch?v=gfrkYC8j2_o
http://Phttps:/youtu.be/iNq3EkZ3fWM
http://Phttps:/youtu.be/iNq3EkZ3fWM
https://www.youtube.com/watch?v=_Wb0qCnMObw


Especificación de alto nivel
El Storyboard permite la
definición de una historia
mediante pequeños dibujos que
facilitan concretar detalles que
normalmente se pierden al
contar una idea oralmente.
¡Inspirémonos en los cómics!
Cada cuadrado tiene una escena
y puede estar acompañado de un
texto descriptivo. El hilo
conductor de la historia facilitará
hacer comprensible nuestra idea
de producto o servicio a un
público que, de otra manera, no
sería capaz de visualizar lo que
nosotros tenemos en la mente.

Enlace video explicativo:

https://www.youtube.com/watch?v=kO-2wkb9Gac&t=2s

https://www.youtube.com/watch?v=kO-2wkb9Gac&t=2s


https://www.youtube.com/watch?v=kO-
2wkb9Gac&t=2s



Actividad

Realiza tu 
STORYBOARD



Cuantifica la 
propuesta de valor



Actividad

Piensa en una 
marca



Actividad

¿Por qué la has 
escogido?

-Opinión

-Palabras clave

-Emoción



Definir 

el espíritu 

de la marca



Cuantifica la propuesta de valor

Comparativa estado actual sin el producto y con él.

Compara el estado actual que tiene el cliente sin tu producto 
y, después, compáralo con el posible estado que estás seguro 

tendrá cuando use tu producto.



Cuantifica la propuesta de valor

Mejor
Más 

rápido

Más 
baratoVENTAJAS

PROPUESTA DE VALOR 
CUANTIFICABLE

¿Qué valor obtengo de este producto? Justificación.



La propuesta de valor

PROMETE POCO DA MUCHO
Alinea tu propuesta con las prioridades del personaje.



Cómo mejorar el valor percibido

Conecta con tu 
público

Comunicación 
cercana y directa

Gánate la 
confianza

Supera las 
expectativas del 

cliente



Credibilidad: ¿Puedes demostrarlo?

“El mejor restaurante
de la ciudad”



Credibilidad: ¿Puedes demostrarlo?



Ejemplos de propuesta de valor



Ejemplos de propuesta de valor 
cuantificada

MEATER

TECNOLOGÍA DE BIOSENSORES.

Biosensor coloca en la oreja de las vacas para prevenir enfermedades. Se podía separar a las 
vacas enfermas del resto, lo que reduciría las tasas de infección y permitiría un tratamiento más
efectivo de las enfermedades gracias a una detección más temprana que con los métodos
existentes hasta la fecha



Ejemplos de propuesta de valor 
cuantificada



Actividad

PROPUESTA DE 
VALOR 

CUANTIFICADA



Define tu esencia



¿Qué tiene tu producto que los 
competidores no pueden imitar o 

replicar con facilidad? 

Ventaja 
injusta



Define tu esencia

Efecto Red

Servicio al cliente

El coste más bajo

Experiencia de usuario

Facilitar la búsqueda de 
productos

Seguimiento después de 
la compra

Sistema de recompensas



http://www.youtube.com/watch?v=9XxF7TYs1nI


Definiendo el enfoque…

Fuente: 
marcadigital.co



Lovemarks

El posicionamiento ya no está en la mente, está en su corazón.



Definiendo el enfoque…

107 millones 



Qué factores afectan al valor percibido

¿Por qué 
merece la 

pena?

¿Qué gana el 
cliente?

¿En qué somos 
buenos?

¿Qué queremos conseguir?

¿De dónde surge la idea?

¿Qué hacemos?

Ocultos en la 
comunicación 

corporativa



Define tu ventaja injusta
(en una frase)

Actividad

Lo que tus 
competidores no 
pueden copiar ni 
comprar 
fácilmente.



Escríbelo en un papel y 
mételo en la bolsa



¿De qué proyecto se trata?



Fija tu posición competitiva

¿QUÉ ES LA POSICIÓN COMPETITIVA?

- Es el vínculo entre tu FOCO y las PRIORIDADES DEL PERSONAJE.

- Muestra si ambos tienen un sentido lógico para el mercado objetivo que has elegido.

¿PARA QUÉ SIRVE LA POSICIÓN COMPETITIVA?

- Te ayuda a analizar en  qué medida eres mejor que tus competidores, comparándote 
con ellos.

- Saca a la luz tus debilidades

- Si comparas tu producto con lo que ya existe te aseguras de que tienes un mercado 
válido, real y no uno teórico, ficticio.



Fija tu posición competitiva
CUÁL ES COMPETIDOR MÁS DURO QUE TENEMOS: EL CLIENTE

El obstáculo con el que te encontrarás será convencer al cliente.

Ejemplo: Walkman

- Cuando tengas tu foco y posición competitiva dedícate a trabajar con los clientes.



Fija tu posición competitiva

CUÁL ES COMPETIDOR MÁS DURO QUE TENEMOS: EL 
CLIENTE

• 1. Divide tanto el eje de la X como el eje de la Y en dos 
mitades.

• 2. En el eje de la X escribe la prioridad nº1 de tu personaje.

• 3. En la mitad de eje de la X más cercana a al origen pon el
"estado malo" de esta prioridad, por ejemplo: si la prioridad es 
fiabilidad, pon baja en esta parte.

• 4. En la otra mitad de le eje X por el "estado bueno" de esta
prioridad, por ejemplo, alta para fiabilidad

• 5. En el eje de la Y coloca la prioridad nº2 de tu personaje. 
Pon el "estado malo" en la parte más cercana al eje y el
"estado bueno" en la otra del eje de la Y.

• 6. Marca tu empresa en el gráfico, junto con algunos de tus
competidores (actuales y futuros). Incluye también, la opción
de que el cliente "no haga nada" o lo que es lo mismo, su
situación actual.



FIJA TU POSICIÓN COMPETITIVA
CÓMO MARCAR LA POSICIÓN COMPETITIVA

- 1ª Identifica las prioridades máximas de tu personaje.

- 2º Haz una matriz/gráfico:

Empresa XYZ



FIJA TU POSICIÓN COMPETITIVA

Ejemplo SunSpring. Tecnología que utilizaba la energía solar para 
filtrar agua.







Qué factores afectan al valor percibido

¿Por qué 
merece la 

pena?

¿Qué gana el 
cliente?

¿En qué somos 
buenos?

¿Qué queremos conseguir?

¿De dónde surge la idea?

¿Qué hacemos?

Ocultos en la 
comunicación 

corporativa





Actividad

Define 

tu propuesta 
de

valor



Actividad

¿Quién tenía 
claro lo que 
quería decir? 

¿Quién ha 
captado más la 
atención? 

¿Quién ha 
enamorado con 
su discurso? 



¡Gracias!

carolinasanmiguel@ceei-castellon.com

mailto:carolinasanmiguel@ceei-castellon.com

