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1. Inspiration

( Deliverable } Problem to solve

a. The Method of No - Tool
Deliverable } b. Marketing Persona - Tool

2. Ideation

(Deliverable } NABC

a. SCAMPER - Tool
b. What if - Tool

3. Prototyping

( Deliverahle ) MVP, User Journey
a. LOFA's - Tool
b. Wireframes - Tool

( Deliverable } c. Business Canvas - Tool

4. Communication

( Deliverable ) a. Pitch Structure - Tool

EXPERIENCE-LAB

5. Experience Lab

Diseno De Investigacion
Guia De Entrevista
HablarY Observar
Estructura Guia De Campo
Recomendaciones
Ejemplos Preguntas
Analisis
Jobs-To-Be-Done
Identificar La Oportunidad
Accionar Insight
Matriz C-Box
Propuesta De Valor

. Check List De Estrategia
Mercados Y Segmentos
Matriz - Tamano
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1. Inspiratior

PROBLEM TO SOLVE

CHALLENGE TEAM NAME Wiite your text here

Write your text here

CONTEXT OF THE PROBLEM

Write your text here

PROBLEMS OPORTUNITIES
Write your text here Write your text here
REFRAME THE PROBLEM

Write your text here



1. Inspiration

A. METHOD OF NO

TARGET

Teenagers

Write your text here

Write your text here

Write your text here

IT'S NOT...

Fun

Write your text here

Write your text here

Write your text here

Toolkit

TO...

Go spend the morning in an office

Write your text here

Write your text here

Write your text here



1. Inspiration

B. MARKETING PERSONA ( Deliverable Zm¥ 7

You can paste a picture of the user Citation Personality
Write here Extrovert Introvert
L ]
Sensing Intuition
I 1
Thinking Feeling
I 1
Judging Perceiving

— — T 1]

Challenges Technology
Write here IT and internet
: |
Software
I
Mobile App

Profile ‘ ‘ ? |
Social Networks
Name: Write here 5 3 ! |

Age: # Years of experience: #
Frustrations Brands

Write here Write here
Motivators

Fear ! ! |

Achievements |

Social ! f |




2. |deation

NABC

Toolkit

Needs \hat is the mostimportant user and market need

Write here

Approach What is your unique approach

Write here

Benefits \What are the specific user advantages?

Write here

Competitors How these advantages differ from the competition? What is the competition?

Write here



2. |deation

A. SCAMPER

Toolkit

IDEA:
Which element can be ...
What you can ... to How canyou ... - .
, . What you can not ...? to eliminate complexity
improve your idea? aresource?
of the system?
s Substitute Write here Write here Write here Write here
c Combine Write here Write here Write here Write here
A Adapt Write here Write here Write here Write here
M Modlify Write here Write here Write here Write here
P Put other uses Write here Write here Write here Write here
E Eliminate Write here Write here Write here Write here
R Reverse Write here Write here Write here Write here

*
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2. ldeation

B. WHAT IF

Challenge:

Take the **“What if" cards. Pull out a card from the deck and ask yourselves

1 How would this company carry out your idea? Write here

How would they solve your problem? Write here

2 How would this company carry out your idea? Write here

How would they solve your problem? Write here

3 How would this company carry out your idea? Write here

How would they solve your problem? Write here

*
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3. Prototyping

MPV, USER JOURNEY

For who?

P

rite here

InformatiorManipulability

Write here

-

Pre-service Period

Service Challenge

Toolkit

What? The name of service solution Why? Service objetive

* Service Period + Post-service Period

Service Journey Challenge achieved

What is the main problem we want to solve with Wich problems did you manage to solve?

this service proposal?

Communication

How is the service proposition communicated
by the service provider?

Social Media
Which pre-service information can people
access throug social media?

Past Experiences
Which experiences do people have with
(similar) services and/or service providers?

A
EXPECTATIONS

What are (potential) expectations towards the

Write here
2

3 J)
3 i

S

<

R

l/grite here
A

S

S

Write here

service and/or service provider

Which touchpoints do customers experience during the service journey? ¥ What is the service improvement?

Are there any critical incidents, i.e. touchpoints
customers experience as especially good or bad?

" Write here
Waite here Waite here Wiite here
User relationship management
How does the service provider follow-up
> with users?
Wekite here Waite here Wiite here Write here
il Communication
. i \What do customers communicate about the service
White here Wiite here and/or service provider through social media?
1 2. Nrite here
v v
EXPERIENCES SATISFACTION/DISSATISFACTION
> What are the individual experiences customers have with the service and/or > Customers individually assess the service by comparing
service provider during the service period? service expectations with their personal service experiences
Write here Write here

4
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3. Prototyping

LOFA’'S

DESIRABILITY

Write here

Write here Write here

FEASIBILITY VIABILITY

*
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3. Prototyping

LOFA’'S

Write here

Write here

Write here

Write here

Write here

LOFA

PROTOTYPE

Write here

Write here

Write here

Write here

Write here

*
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Write here

Write here

Write here

Write here

Write here

RESULT
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3. Prototyping

A. WIREFRAMES MOBILE



Key partners Key activities Value propositions Customer relationships Customer segments

Who are your key partners? What key activities do our What value do we deliver to What type of relationship For whom are we creating
Which key resources are we value proposition requires? the customer? I L ] do each of our customer value?
acquiring from partners? Revenue streams? Which customer needs are segments expect us to Who are our most important
we satisfying? establish and maintain with customers?
Write here Write here Write here them? Write here
Write here

What key resources do our ﬂ Through which channels do a
value proposition require? our customer segments want
to be reached?
Write here Write here
What are the most important costs inherent in our For what value are our customers really willing to pay?
Cost structure business model? ’ For what do they currently pay? Revenue streams

Write here Write here

4
o GGG =



A. PITCH STRUCTURE

My startup (name), is working on (offering) to help (target customers) to solve their (pain-point) by (your secret sauce).

What is the problem you want to solve? Why are you doing this?

Toolkit

Write here

6 Problem Write here

What's your Dream? What is your key value proposal?

. Write here
Q Approach Write here

Clear and concise description of the proposal. Naming.

) Write here
Write here

Can you demonstrate that it works? If relevant, what is your business model?

P . Write here
0 Validation Write here

Who are you? What roles do you have?

(Y Write here
"‘ Team Write here

Ending: A good Endling that will give us goosebumps and a good reason to give you what you want. Call to action.

Write here

L4
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DISENO DE INVESTIGACION

f
OBJETIVOS. Lo que quieren

entender y aprender de forma
empatica de sus usuarios.

Write here

\_

~

_J

\

TECNICAS A UTILIZAR.
Técnica o mix de técnicas que
van usar para conseguir los
objetivos de la investigacion.

Write here
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_J

-

observacion.

Write here

MUESTRA DE PARTICIPANTES. Perfiles extremos, quiénes son los sujetos de

~

TEMAS A EXPLORAR

Listar los principales temas que
desean explorar durante la
investigacion.

Write here

_/

SIeice)



GUIA DE ENTREVISTA

r

BIENVENIDA (2 min). Sienta las bases
de las entrevistas, explica la dindmica de
la sesion.

(. )
RECORRE SU CONTEXTO, HABITOS

Y RUTINAS (5 min) Entiende el
contexto habitual de la persona. ZOOM
OUT.

Write here

\ _J
~

COMPRENDE EL
COMPORTAMIENTO EN

MOMENTOS CONCRETOS (5 min)
ZOMM IN. Cémo es el comportamiento
en ese momento.

Write here
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(" )
EMPATIZA CON LOS PROBLEMAS Y

LAS EMOCIONES (5 min) Evoca

historias para detectar problemas y
emociones en esos momentos concretos
en los ZOOM IN.

Write here

Write here

\_ J
RECOPILA INFORMACION DEL
PERFIL Y CREA CONFINAZA (3 min)
Informacidn basica del perfil del cliente y
su contexto.
Write here

\_ J

\- _/
~

CIERRE (2 min) Trata de que siga
colaborando y te presente a otro potencial

usuario a entrevistar.

Write here

\ _/

SIeice)



DEFINIR CON QUIEN HABLAR Y

Toolkit
OBSERVAR
INTENSIDAD DEL COMPORTAMIENTO
Write here Write here Write here
Write here Write here Write here _
Write here Write here Write here
4 » ) e — D
Caracteristicas del Caracteristicas del
comportamiento comportamiento
Write here Write here
N J g J
4 N2 de participantes ) N2 de participantes \
Write here Write here
Entre 12y 16 Entre 6y 10
\_ J J
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ESTRUCTURA GUIA DE
CAMPO

CREAR
AMBIENTE

-

Write here

CAPTURAR HISTORIAS Y
EMOCIONES

Zoom Out: Conocer la rutina, el recorrido
general del usuario.

Write here

Zoom In: Entrar en una historia y profundizar en el
comportamiento. Detectar necesidades funcionales,
emocionales, y sociales. Explorar barreras/
frustraciones.

Write here

4 )

CLARIFICARY

CERRAR

Toolkit

~

Write here

J
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RECOMENDACIONES Lombghds>

Recomendaciones generales para las entrevistas con usuarios

Haz preguntas abiertas y no del tipo ;Qué te gusta de Amazon?, si no por ejemplo:
¢Por qué compras libros online?

Evita las respuestas de SI/NO, del tipo ¢Tu experiencia fue negativa?, si no por ejemplo:
¢Como fue tu experiencia la ultima vez que compraste un libro online?

Evita validar hipotesis,
estamos en modo de exploracion.

Evita preguntar por el futuro, o por su opinién.
Pregunta por acciones presentes o del pasado.

N Y )
N N N N
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RECOMENDACIONES Lombghds>

Recomendaciones generales para las entrevistas con usuarios

No hables mas de la cuenta,
no tengas miedo a los silencios.

Preguntas por emociones, por ejemplo:
Y como te sentiste cuando eso pasé?

Pregunta sin miedo
cPor qué?

W ch



EJEMPLO PREGUNTAS

Ejemplo de preguntas bien y mal formuladas

©

BIEN FORMULADAS

Buena pregunta

¢Podrias mostrarme como
usas la aplicaciéon para
hacer el pedido?

cCual es tu parte menos
favorita cuando compras en
esta tienda? ;Podrias
mostrarme porque no te
gusta?

¢Puedes recordar la ultima
vez que tu vehiculo se
estroped? ;Podrias
mostrarme que parte fue?

Es buena por

Provoca acciony
conversacion directa de
una situacion real,
descartando situaciones
hipotéticas

Las personas pueden
describir sentimientos
negativos y pueden
recrear el problema

Las personas pueden
recordar, situaciones
especificas
desagradables. EL

participante puede recrear

la historia

Toolkit

@

MAL FORMULADAS

Mala pregunta

cJe gusta este
producto?

cCual de estas tres
funcionalidades usas
mas? ;Cuanto tiempo
la usas?

Si hosotros disenamos
XYZ, que solucionaria
tus problemas ;Lo
comprarias?

Es mala por

ES facil responder si 0 no, y no
obtener detalles importantes. No
es relevante para entender el
comportamiento

Las personas tiene problemas en
monitorizar su propio uso, y les es
dificil estimar la frecuencia. Esta
pregunta ayuda a evitar hablar del
uso actual

Una compra hipotética, no es un
comportamiento simple, depende
de varios factores interconectados (
precio, estetica, tiempo..) Con esta
pregunta no se observa el
comportamiento, solo obtenemos
conjeturas.

SIeice)



ANALISIS Lombghds®
Ejemplo de preguntas bien y mal formuladas
Cuando y Donde MOMENTO / LUGAR
Que, QOmo Y Write here Write here Write here Write here
Porqué !
PRINCIPALES Write here Write here Write here Write here
COMPORTAMIENTOS
(Lo que hace)
NECESIDADES Write here Write here Write here Write here

(Porqué lo hace)

Funcionales

Emocionales

Sociales

Barreras

Frustraciones

SIeice)



JOBS-TO-BE-DONE

Segmento
Grupo de personas con los
Mmismos comportamientos.

3 4

Emocional

Funcional Social
Comportamiento Lo que en verdad Necesita:
Expresada con un verbo. funcionales, emocionales y sociales.

L
www./mw.cc
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Frustraciones
Barreras o limitaciones
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IDENTIFICAR LA
OPORTUNIDAD

Toolkit

Alta

Write here : Write here

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

Write here Write here

SATISFACCION

Baja Alta

IMPORTANCIA



ACCIONAR INSIGHT Lombahds®

Toolkit

FUNCIONAL EMOCIONAL SOCIAL

. Write here Write here
Write here

DIRECCION

Incrementart
Minimizar |

) Write here Write here
Write here

UNIDAD DE
MEDIDA

Desde la
perspectiva
del usuario




Matriz C-BOX
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Innovadora
A
Write here Write here
Imposibles « » Posibles
Write here Write here
v
Conservadora

W, /W.cc



PROPUESTA DE VALOR

Toolkit

(" N\ N\ N\ [
INSIGHT ¢Que pueden hacer las ¢Como aporta ese valor Describe en una frase tu
personas después de usar funcionalmente? propuesta de valor
tu producto, que no podian , completa
Write here hacer antes de usarlo? Write here
Write here
Write here
\ /L /L W,
(" ) :Como se sentiran las (" h
¢ - :Co ta ese val
IDEAS SELECCIONADAS personas después de usar :amo :;lf:)zg?;:ni ee/va or
Write here tu producto, que no socialmente?
sentian antes de usarlo? ,
Write here Write here
- Y, J L J \C J

~
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CHECKLIST DE ESTRATEGIA

(" )
OPORTUNIDAD Cuales
necesidad detectada, cual es el
problema no resuelto. Las
necesidades son una combinacion
de lo funcional, emocional y social.

Write here

. _J

( )
SEGMENTO DE CLIENTES

perfil actitudinal del segmento o
segmentos de clientes principales.

Write here

r
TAMANO DEL MERCADO.
Estimacion del tamano del
segmento de clientes. Que tan
grande es la oportunidad.

Write here

\

_J

(
PROPUESTA DE VALOR. Qué

valor emocional, funcionaly social
van entregar al segmento de
clientes.

Write here

~
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( , )
SOLUCION: PRODUCTO-
SERVICIO
Breve de las funciones clave del
producto-servicio que que satisface
o soluciona las necesidades y/o
problemas del segmento de
mercado.

Write here

\- _/

a )
MODELO DE NEGOCIO. Forma
de capturar valor del segmento de
clientes, de donde provienen los
iNngresos.

Write here

\ _/

SIeice)



MERCADOS Y SEGMENTOS

IDENTIFICAR MERCADOS Y SEGMENTOS DE USUARIOS

SECTOR

- ~

Write here

~S_—_———

MERCADO

P

/ \
N

4
’ N\

______

——_————

______

- -o

______

Toolkit

SEGMENTO

- -~

~
S~

SEGMENTO

\

\ 1
\ /
\ /

N d
~ 7’

\\ —’/
SEGMENTO
_-- ~~.

s ~
d
’ AN
\

_____

SIeice)



MERCADOS Y SEGMENTOS

IDENTIFICAR MERCADOS Y SEGMENTOS DE USUARIOS

SECTOR

- ~

Inmobiliario

~S_—_———

MERCADO

P

/ \
N

4
’ N\

______

——_————

______

- -o

______
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SEGMENTO

- -~

~
S~

SEGMENTO

\

\ 1
\ /
\ 7
N d
~ 7’

\\ —’/
SEGMENTO
_-- ~~.

s ~
d
’ AN
\

_____

SIeice)



MERCADOS Y SEGMENTOS
IDENTIFICAR MERCADOS Y SEGMENTOS DE USUARIOS

Toolkit

MERCADO

P

7 N SEGMENTO

- -~

:' Venta de ‘: /" Write here |
1 1

SECToR 7
~. /7 T SEGMENTO

e \\ Re N -
Vs // N\ /z’— N‘\

/ \\ )/ N d N
1 \ ;
] I \ 1 \ / Write here \
! Inmobiliario | ! Alquiler ! ; \

1 1 1

\ | 1 de ' | !
\ I} \ oo 1 \ 1
\ , \ vivienda / \ !

\ 7 \ 4 \ 7

\ / \ V4 \ /7

N 7’ \ 4
\ ’ N ’ S 4
\\ ’ o -, ~ _’
” ~
~ e S .- ~e__ -
~ P -
\\ -~

"""" MERCADO SEGMENTO

- -o

~ - ~
//’ \\ ,,’ \\
/ \
)/ \ / Write here
! ‘\ ! \
- ] \
! Alquiler de p ! !
\ habitacione ! \ ]
\ 1
\ S \ 7
\ ) . !
\ / N 4
A} 7 ~ 7
S , S~o _--
\\ ,/ -

______

SIeice)



MERCADOS Y SEGMENTOS
IDENTIFICAR MERCADOS Y SEGMENTOS DE USUARIOS

Toolkit

MERCADO
// \\ SEGMENTO
V4 \ -——
4 \ //’ RS
I/ \\ s \\
! Venta de ! / K
s o \
\ vivienda h / \
. 1
X i Estudiantes ;
\\ ‘\ 1
AN \ !
S ) /
SECTOR
JtEs - MERCADO
- . JPEEEEN SEGMENTO
/,/ R /,’ - = ~q
, , ke ~
I/ \\‘ K I,/ AN
1 ong g \ ! ! i
: Inmobiliario ! | Alquiler / \
1
1 ' ' . l
“ ! \\ de ' Trabajadores |
\ / \ vivienda : !
\ * ' ’
\ / \ \
/ AN
AN 7 \
\ / S
. - / Seel - - TTeeenT
T MERCADO SEGMENTO
//, ,/ \\\

! Alquiler de
\ habitacione

_____

______

SIeice)



MATRIZ - TAMANO
MATRIZ: TAMANO - ACCESIBILIDAD DEL MERCADO
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.|.
Write here Write here
®)
Z
e S T
5 Write here Write here
|_ :
- i +
ACCESIBILIDAD
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MATRIZ - TAMANO
MATRIZ: TAMANO - ACCESIBILIDAD DEL MERCADO

+

Write here

Write here

TAMANO

Trabajadores

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

Estudiantes

ACCESIBILIDAD

L4
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