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Inspiracion - Fase 1-Reto

DREAV Y.

cCual es tu reto?

Salud Educacion Deporte Trabajo Sostenibilidad

Problemas / Oportunidades

Reformulacion del problema

<Como podriamos...?



Inspiracion - Fase 1 - Persona

DREAV Y.

Usuario

Nombre Uso de la tecnologia

Basico Avanzado

Personalidad

Introvertida Extrovertida

Profesion Cita

Ciudad









Ideacion - Fase 2 - Divergencia

DREAV Y.

Dados de divergencia

PASO 1 PASO 2
Imprime Corta

PASO 3 PASO 4 PASO
Pega Tira el dado Genera ideas



Ideacion - Fase 2 - Divergencia - SCAMPER

DREAV Y.
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Ideacion - Fase 2 ' Divergencia - Tecnhologias

DREAV Y.

ROBOTICS
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Ideacion - Fase 2 - Divergencia y Convergencia

DREAM
°

(2

Imagine
by Pau Gasol

Recomendamos imprimir esta ficha en un tamarno DIN-A3 o dos DIN-A4 para que puedas poner, quitar y mover notas adhesivas

Convergencia - 3 mejores ideas
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Prototipado : Fase 3.1 Factible

DREAM
.by au Gasol




Prototipado : Fase 3.2 Deseable

DREAV Y.

Usuarios contactados Numero de validaciones
Puntos fuertes a destacar
Puntos débiles a destacar

m Puntos fuertes Puntos débiles cValida la idea?

Viable

34 3.2

Factible Deseable

Si No
Si No
Si No
Si No
Si No
Si No
Si No
Si No

Si No



DREAM 3.3 Prototipado : Fase 3.3 Viable
o o

3.2
by Pau Gasol

Deseable

Actividades clave Propuestas de valor Relaciones con clientes Segmentos de clientes

9 ¢Quiénes son sus socios ' ¢JQué actividades clave D cQué valor le entregamos al ¢cQué tipo de relacion esperan ¢Para quién estamos

c clave? ;Qué recursos clave requiere nuestra propuesta W B cliente? ;Qué beneficios estamos cada uno de nuestros creando valor?
estamos adquiriendo de los de valor? dando para satisfacer la segmentos de clientes que ¢cQuiénes son nuestros
socios?

necesidades del cliente? establezcamos y

clientes mas importantes?
mantengamos con ellos?

-

ﬂ ¢Queé recursos clave requiere a ¢A través de qué canales
nuestra propuesta de valor? quieren que nuestros
clientes lleguemos a ellos?

Estructura de costes ) i
— cCudles son los costes mds importantes inherentes a nuestro modelo de negocio? Flwo de ingresos o . . )
¢Que valor estan realmente dispuestos a pagar nuestros clientes?

¢Por qué pagan actualmente? é






Comunicacion' Fase 4
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DREAM
°

Comunicacion en redes con un post:

by Pau Gasol

Mi startup (nombre), esta trabajando en (oferta) para ayudar a (clientes/usuarios) a resolver sus (dolores) con (tu salsa secreta).
#DREAMBIGCHALLENGE

¢Cudl es el problema que quieres resolver? ;Por qué estas haciendo esto?

e Problema

¢Cudl es tu sueno? ;Cudl es tu propuesta de valor?

Q Enfoque

Descripcion clara y concisa de la propuesta. ;Cual es el nombre?
]

-®- Solucion

¢Puedes demostrar que funciona? Si es relevante, ;cual es su modelo de negocio?

& vatidacion

¢Quiénes componen el equipo? ;Qué roles tienen?

'i] Team

Final: Un buen final que nos ponga la piel de gallina y una buena razon para darles lo que buscan Call to action.
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