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Resumen del proyecto de innovacion

Octubre 2021

El proyecto de innovacion las plataformas digitales y los emprendedores peruanos se
plantea en el contexto del area estratégica de desarrollo prioritario de competitividad y
diversificacion industrial y la actividad econdmica de otras actividades de servicios, que
busca fortalecer la confianza de emprendedores para poder emprender digitalmente,
teniendo como poblacion beneficiaria a los emprendedores por necesidad-oportunidad y

oportunidad.

Se aplico la metodologia de resolucion creativa de problemas con herramientas de Design
Thinking para tomar como centro al usuario y Lean Startup para impulsar la
implementacion de los resultados, estas herramientas contemplan la colaboracion y el
pensamiento visual, como la técnica persona para plantear arquetipos y validar usuarios,
mapa de actores para reconocer el contexto y mercado, mapa de trayectoria, para delinear
la mecanica de la propuesta, canvas de propuesta de valor, para consolidar el concepto
innovador, canvas de modelo de negocio que permita observar la sostenibilidad de la

propuesta, entre otras, que son presentadas en detalle en el documento a continuacion.

La solucion innovadora presentada en forma de propuesta de valor consiste en la
personificacion de la amiga del mundo del disefio grafico y publicitario, llamada Creanza.
Es generadora de confianza y acompaia en el crecimiento de cada emprendimiento de su
comunidad, se trata de una plataforma digital que ayuda a dar visibilidad a
emprendimientos, asesora en temas de branding y estrategias de contenido y ofrece
productos de papeleria a través de kits. Esta plataforma serd fortalecida con las redes

sociales de Creanza, medio por el cual se compartira contenido educativo, tutoriales y



herramientas para llevar al éxito en la digitalizaciéon de los emprendimientos de su

comunidad.

Se concluye que la solucion propuesta del presente proyecto de investigacion, cumple con
los objetivos trazados en el reto de innovacion, esto se plasma a las soluciones que tiene

Creanza para su comunidad.

#EmprendimientosPeruanos #Disefo #Publicidad #PlataformasDigitales #RedesSociales



1. Contextualizacion del Problema

En los ultimos afos, nuestro pais se ha visto afectado por el Covid-19, debido a
ello, el gobierno peruano establecid una cuarentena por el rapido crecimiento del virus a
nivel mundial. El 6 de marzo, se registr6 al paciente cero, lo cual generd el aislamiento
social obligatorio, iniciando el 15 de marzo del 2020. “La inmovilizacion tenia un tiempo
estimado de 15 dias, pero que se extendid. Esto generd el cierre temporal y permanente
de muchos negocios presenciales” (Huapaya y Espinoza, 2020, p.5).

A consecuencia del contexto sanitario actual, muchas personas perdieron sus
empleos, lo que ocasiond la busqueda de otras alternativas para generar ingresos. Por otro
lado, algunos peruanos vieron la cuarentena como una oportunidad para crear un
emprendimiento que cumpla con las necesidades de un publico objetivo. De esta forma,
se pudo observar dos tipos de emprendedores: el que nace por necesidad y el que nace
por oportunidad. Uno de ellos refleja el esfuerzo por aprovechar una oportunidad de
negocio, mientras que el otro por “no tener otra opcidn para trabajar” (Reynolds, 2001,
citado por Teran y Guerrero, 2019).

El emprendimiento por necesidad, en su mayoria, consiste en una sola persona
responsable de todo un negocio, su creacion es forzada ya que la finalidad es superar
barreras externas negativas. Aparecen de forma répida y es considerado poco innovador,
ademas de ser percibido con un resultado hacia el fracaso. Por el contrario, el de
oportunidad, es visto como escalable desde un inicio ya que cubre la necesidad de un
mercado, compuesta en su mayoria por un grupo de trabajadores. Son vistos con un mayor

indice para sobrevivir en un mercado lleno de emprendimientos (Teran y Guerrero, 2019).



Sin embargo, el punto comtin en ambos tipos es el deseo por perseguir esta oportunidad
por un interés personal, que en su mayoria es el ingreso econdmico.

Los emprendedores peruanos, impulsados por la digitalizacion, optaron por las
redes sociales como un medio de comunicacion, convirtiéndolas en un canal de venta para
ofrecer productos o servicios. Se puede observar a muchos emprendimientos con excesos
técnicos pero que se preocupan poco por el disefio y que este esté orientado al usuario,
esto se debe a que no hay una plataforma o espacio en donde disefiadores y otros
profesionales, hagan sinergia y crear asi un emprendimiento innovador (Lazarte, 2020).
Esto genera que haya desconfianza y poca lealtad de los consumidores. En conclusion, no
tomaron la debida importancia a la preparacion visual, o por el contrario, no cuentan con
los recursos para invertir en estas importantes herramientas.

Los estudios econdmicos de todo el mundo vinculan al emprendimiento con la
creacion rapida de empleo, el crecimiento del PIB, y el aumento de la productividad a
largo plazo (Isenberg, 2010). Ello es importante debido a que las micro y pequeias
empresas constituyen el grupo predominante de empresas y en algunos casos superan el
90% (Andriani y otros, 2004; citado por Morsing y Perrini, 2009).

Las lineas a resolver son: el poco desarrollo de la economia como consecuencia
del poco crecimiento que tienen los emprendimientos en redes sociales, la falta de
oportunidades debido a una mala imagen que no genera la confianza necesaria en el
publico, la mala reputacion que se genera al no contar con una imagen sélida para el
negocio y la salud mental de los mismos emprendedores que no lleguen a entender las

razones por las que sus emprendimientos no prosperan a pesar de sus esfuerzos.



2. Justificacion

La presente investigacion tiene como principal beneficiario a los pequefos
emprendedores peruanos, quienes han asumido un gran reto al tener que digitalizar su
servicio o nacer de manera digital, debido a la pandemia que afecto tanto a ellos como a
los propios consumidores. Se sabe también que estos emprendedores no trabajan solos,
sino también necesitan de proveedores que a su vez se vieron afectados.

Por otro lado, al digitalizar la venta de productos o servicios de los emprendedores
peruanos, algunos se vieron en la necesidad de aprender o pedir ayuda a especialistas en
disefio grafico, publicitario, web, marketing y ventas digitales, asumiendo el gran reto de
poder dar el giro que se necesita en estos tiempos.

Finalmente, todo este esfuerzo es para lograr crear valor a lo que los
emprendedores ofrecen, de esta manera llegar a los consumidores, que también se veran
beneficiados y asi obtener alternativas nuevas y poder hacer una compra segura.

3. Reto de innovacion

La presente investigacion tiene como principal objetivo fortalecer la confianza de
los pequenos emprendedores peruanos, aquellos que estén en el proceso de emprender o
quienes ya tienen un emprendimiento y desean una mejora en su negocio. A través de la
propuesta de valor, se buscaré crear una comunidad de emprendedores para una mayor
visualizacion y apoyo.

También, ayudar en el proceso de adaptacion a la digitalizacion, fomentar la
difusion de los negocios, la capacitacion y fortalecimiento del servicio brindado por estos
emprendimientos, desde la creaciéon de una identidad visual hasta la creacion del
contenido mas apropiado para cada tipo de negocio. Ademads, se espera compartir

informacion bésica sobre el uso adecuado de las plataformas digitales, especificamente



redes sociales para crear una estrategia de imagen y publicidad adecuada para los
emprendimientos peruanos.
Objetivo general:
> Apoyar e incentivar el crecimiento de los emprendimientos peruanos en el
mercado nacional.
Objetivos especificos:
> Ayudar a los emprendedores a obtener el conocimiento basico para llegar
a nuevos consumidores y fidelizar al ptblico.
> Ayudar a los emprendedores en el desarrollo de imagen de marca.
> Fomentar la confianza a los consumidores y futuros clientes, mediante una
buena experiencia general con la marca.

> Brindar el conocimiento adecuado para plantear una buena estrategia

publicitaria en la primera etapa o antes de iniciar el negocio.



4. Sustento Teorico

4.1 Estudios previos

Estudios nacionales
A través de su investigacion, Lazarte (2020) tiene como objetivo principal el
reflexionar sobre cémo el disefio es un factor diferenciador en los emprendimientos
peruanos innovadores. Para ello, analiza los diferentes procesos durante un
emprendimiento y como se puede implementar el disefio en sus diferentes campos de
accion, como el disefio del producto, disefio de una imagen corporativa, comunicacioén
del producto o servicio y el disefio estratégico, concluyendo asi que estos aspectos
generarian confianza, lealtad y satisfaccion del cliente. Para la presente investigacion es
relevante porque muchos de los emprendimientos ponen énfasis en la satisfaccion del
cliente a través de s6lo una funcionalidad técnica, olvidandose de la importancia del

diseno.

Alvarez et al. (2018) realizaron una investigacion con el objetivo de conocer la
opinion de los estudiantes de ciencias administrativas y recursos humanos respecto a su
orientacion e intencion emprendedora. La muestra estuvo conformada por 6,425
estudiantes de ciencias administrativas e ingenierias de 24 universidades de todo el Pert.
Se encontrd que el 63% de estudiantes tenian una intencién de emprendimiento social.
Esta investigacion tiene un vinculo con el proyecto debido al crecimiento de la intencion

de emprender y busca fomentar una base més so6lida para los universitarios.

Viasquez (2017) realiz6 su investigacion con el objetivo de identificar los factores
motivacionales y ambientales que inciden en la intencion de emprendimiento de

universitarios adultos con experiencia laboral. El analisis estadistico se realizé con 784



estudiantes que cursan el ultimo afio de estudios de 3 universidades peruanas. Los
resultados indican que el factor motivacional actitud hacia la conducta y el factor
ambiental valoracion cercana son los que tienen mayor impacto positivo sobre la
intencion de emprender. Esta investigacion tiene relacion con el trabajo debido al enfoque
en emprendedores jovenes, ademas de estudiar los factores que influyen en estos para

lograr crecer en el mercado.

Estudios Internacionales

El estudio realizado por Maurat (2020) tuvo como objetivo determinar qué tan
viable seria la creacion de una plataforma digital que ofrezca recursos graficos y
publicitarios a emprendedores. El estudio se enfocd en micro y pequefias empresas de la
ciudad de Guayaquil y los resultados mostraron que la propuesta fue aceptada por un 84%
de emprendimientos digitales. Es relevante para nuestro estudio porque demuestra una
gran disposicion de los pequefios emprendedores por adquirir herramientas de disefio que

aporten a su imagen de marca y que les ahorren tiempo.

Pardo (2018) realizé una investigacion la cual consiste en la elaboracion de una
plataforma digital de emprendimientos para jovenes, con el principal objetivo de
desarrollar contenido motivacional, profesional y vivencial de proyectos con éxito para
brindar herramientas que garanticen el crecimiento de nuevos negocios. Logré validar
que las herramientas fueron utiles y que permitieron la identificacion del usuario con los
emprendedores de éxito. La presente investigacion es relevante porque permitid
desarrollar un canal con el fin de revolucionar el estilo de vida de los emprendedores al
contar con herramientas y tips que necesitan para emprender, enfocados en aumentar la

probabilidad de progreso y éxito.



4.2 Marco teodrico

Emprendimiento

El concepto de emprendimiento ha sido muy importante con el paso del tiempo y
debido al contexto sanitario actual, ha tomado mayor relevancia en nuestra sociedad.
Definimos emprendimiento a aquel desarrollo de idea de negocio que “persigue un fin
econdémico, politico o social, y que posee ciertas caracteristicas, principalmente que tiene
una cuota de incertidumbre y de innovacion”. Un emprendimiento es elaborado por un
individuo a quien se le denomina emprendedor, este tiene la capacidad de asumir el riesgo
que conlleva generar una idea y convertirla en un negocio o empresa, en su mayoria es
creada por motivaciones y acciones que lo potencian y lo vuelven realidad (Formichella,
2004).

El espiritu del emprendedor varia debido a las diversas realidades o circunstancias
que tienen, lo cual nos lleva a observar dos tipos de emprendimientos: el de oportunidad
y el de necesidad. La principal diferenciacion es la motivacion, en el de oportunidad se
puede observar “la necesidad de logro, el deseo por ser independiente y las posibilidades
de desarrollo social”, por el contrario, en los de necesidad se puede ver “el desempleo, la
presion familiar, problemas financieros y/o la insatisfaccion con la situacion laboral

actual” (Verheul, 2016, citado por Teran y Guerrero, 2019).

Emprendimiento por necesidad

El emprendimiento por necesidad se puede definir como aquella idea de negocio
la cual no necesariamente nace teniendo una vision con potencial crecimiento y que en su
mayoria tiende a fracasar, esto se puede relacionar a la carencia de recursos financieros o

a la inexperiencia, ademas de la falta de vision empresarial (Diaz de Leon y Cancino,
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2014). Surge debido a que el emprendedor se encuentra en busqueda de mejorar su
situacion econdmica actual, la principal razon es por la necesidad de percibir ingresos de
forma inmediata, por ello, se puede decir que es significado como una “obligacion, un
recurso que debe ser activado para poder responder a los compromisos financieros”
(Pérez, 2019). Se caracteriza por: la creacion apresurada debido a la urgencia de un
ingreso, no tener una motivacion por el sector en donde se va a emprender, no contar con
un plan de negocio o un modelo canvas y por ser un proyecto de facil modificacion.

Emprendimiento por oportunidad

El emprendimiento por oportunidad se define como la idea de negocio que logra
resolver una necesidad de un nicho en el mercado, en su mayoria tiende a ser escalable
desde su creacion. Este tipo de emprendimiento refleja los esfuerzos por aprovechar una
oportunidad de negocio para el interés personal, en su mayoria las personas que
emprenden de esta forma suelen ser profesionales y que aun conservan un trabajo
asalariado. Estan orientados al crecimiento y a la innovacion, buscan e identifican
oportunidades reales, crean un modelo de negocio y realizan una investigacion a
profundidad, de esta forma garantizan un mayor indice de supervivencia y aspiraciones
de crecimiento, asi como también la creacion de puestos laborales (Teran y Guerrero,
2019).

Plataformas Digitales

Las plataformas digitales son herramientas virtuales que permiten la busqueda y
difusioén de contenido en internet, asi como otras funciones mas especializadas de ser

requeridas.
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Instagram

Plataforma de caracter social, que se enfoca en imagenes y fotografias. Activa
desde el 2010 y que ha tenido un gran crecimiento, con millones de usuarios activos.
Gracias al gran alcance con el que cuenta se ha convertido en una oportunidad para
marketing y publicidad.

Facebook

Plataforma digital que permite al usuario expresar su identidad con el resto del
mundo y sentirse conectado a otras personas. Ofrece también servicios mas orientados a
la imagen de marca y promocion de negocios virtuales.

Emprendimiento Digital

El emprendimiento digital, como asi lo indica la palabra, es uno de los tantos tipos
de emprendimiento que existen y el campo donde se desarrolla es el entorno digital. Es
aquel que realiza sus tareas generalmente en estos medios y canales relacionados con la
tecnologia, permite a los emprendedores conectarse con mas clientes de una forma rapida
y segura.

Asesoria

Para la siguiente investigacion se puede definir asesoria como:
“Servicio profesional de informacidn y consejo en materia especializada (juridica, fiscal,
técnica, cultural, laboral, contable, etc.).” (Real Academia Espafiola, 2021, p.1).
Es importante considerar que los recursos que se otorgan mediante una asesoria logra
aumentar y mejorar la productividad de la empresa; con esta informacion se podra tomar

decisiones adecuadas.
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5. Beneficiarios

Para la presente investigacion, de acuerdo a las 11 entrevistas realizadas, se ha
podido identificar a 4 arquetipos de clientes. El primer arquetipo es aquel emprendedor
de necesidad, que se ve obligado a ver una forma de generar ingresos, muchas veces es
poco innovador y tiene tendencia al fracaso. Por otro lado, se identificé al de necesidad
que, en el transcurso de su intento por emprender, comienza a ver caminos, contactos y
formas de generar ingresos de acuerdo a lo que vaya investigando y encontrando, sin
embargo, llega un momento en que se estancan y sienten que ya no crece su negocio.

También se identifico al emprendedor de oportunidad, aquella persona que es
dependiente de un trabajo, pero a raiz de la pandemia, vio una oportunidad de negocio
que otro no vio, suelen tener estudios previos y eso los ayuda o poder plantear su idea de
negocio y van con una meta fija durante su proceso. Finalmente estd aquel que no
emprende, es una persona profesional y trabaja de manera dependiente. Esta persona no
realiza un emprendimiento por falta de tiempo y por no tener un horizonte claro de por
donde empezar. Es importante mencionar que, al emprender, este arquetipo lo
consideraria como una fuente de ingreso extra, mas no la tinica.

Para el Customer Journey Map se ha considerado el proceso que realiza el
emprendedor al querer realizar su un negocio propio. Este proceso se divide en 3: Antes,
durante y después. Antes del emprendimiento, el emprendedor investiga, empezando con
una idea de negocio, el mercado y la competencia. Dentro de esta etapa también se
considera la busqueda de contactos y el aterrizaje del emprendimiento que incluye,
busqueda de informacion sobre los productos que se comprardn, la adquisicion de los

mismos y la elaboracion del plan de negocio.
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Durante el emprendimiento, estd la etapa de creacion, imagen y digitalizacion.
Ante la pandemia, muchos de los emprendimientos ya establecidos tuvieron que llevar su
negocio a las redes sociales, pagina web y ver una forma de poder vender sin tener
contacto directo con su cliente. Esta etapa es una de las principales para esta investigacion
debido a que es el campo de accion al cual se buscara mejorar y que los emprendedores
la consideren importante y que tiene un factor diferenciador para su préximo proceso de
venta e interaccion con los clientes.

Después del lanzamiento del emprendimiento es donde se empieza con las ventas
del producto o servicio, es la etapa en la cual el emprendedor deberd aprovechar en
realizar diversas estrategias para conseguir clientes. Es en esta etapa donde se conseguira
el feedback de cada cliente para poder mejorar en todos los procesos desde el contacto
hasta la entrega del producto o servicio. Estos procesos deben ser planteados por 3 de los
arquetipos identificados, sin embargo, se pudo observar que el emprendedor por
necesidad no cumple con todo el proceso debido a la premura por la cual quiere
emprender. Es importante mencionar que durante todos estos procesos hay una gran
incertidumbre y miedo a fracasar, esto se debe a las expectativas que tiene el emprendedor
respecto a su negocio.

Finalmente, gracias a las entrevistas y a los arquetipos identificados, se pudo
concluir que todos los emprendedores tienen diferentes necesidades; sin embargo, hay
algo que se necesita fortalecer: la confianza; es asi que la presente investigacion sera
dirigida a aquellos emprendedores de diferentes rubros, tanto como el de necesidad y de

oportunidad.
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6. Propuesta de Valor
Propuesta de valor
Esta tendra como nombre Creanza. Es una plataforma digital que apoya, escucha,
valora y acompafna al crecimiento de cada emprendimiento que forma parte de su
comunidad. También buscara ser generadora de confianza y éxito, al lado del
emprendedor. Tendra los siguientes objetivos:
e Ayudar a dar visibilidad, difundiendo los emprendimientos que forman parte de
la comunidad, apoyandose también en redes sociales, lo cual tendra una
orientacion al crecimiento, compra y venta de productos peruanos.
e Interaccion entre emprendimientos y consumidores en un mismo lugar.
¢ Brindard herramientas a través de asesorias a un precio accesible, con el fin de
mejorar la imagen y comunicacion de la marca de cada negocio.
e Ofrecera la venta de kit con plantilla base y personalizada, a un precio accesible,
asi los emprendedores ofreceran a sus consumidores una buena presentacion de
su producto, generando una buena impresion, confianza y se logre fidelizar al
mismo; también con el fin de mostrar eficiencia, ahorro de tiempo y dinero.
Segmento de clientes
Esta propuesta sera para emprendedores de 20 a 40 afios, a nivel nacional, ya sean
por necesidad o por oportunidad, marcas que recién inician o estan en el proceso de
digitalizacion de sus negocios.

Canales

Los canales que se utilizaran son redes sociales, como Instagram, Tik Tok, una
plataforma web, correo electronico, whatsapp, sin dejar de lado la recomendacion que

haya entre los mismos emprendedores.
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Relacion con los clientes

El tono de comunicacion serd amigable, brindando confianza y amabilidad. Se
buscard conectar con el emprendedor y que sienta pertenencia a una comunidad. La
atencion serd directa y colaborativa.

Actividades clave

Se realizaran las siguientes actividades:

e Desarrollo, creaciéon y mantenimiento de la pagina web y redes sociales.

e Desarrollo de contenido para redes, piezas graficas atractivas y dinamicas

e Campafia publicitaria

e Estrategias para comunicar el servicio (facil y amigable)

e Digitalizar y ordenar la informacion de los emprendimientos pertenecientes a

la comunidad de Creanza.

e FElaboracion de pautas para las asesorias.

Recursos clave

Estas seran: Inversion econdmica, herramientas tecnologicas, plataformas
digitales, disefiadores graficos y publicitarios, programador, animador audiovisual,
materiales, personal administrativo y el inmueble.

Aliados clave

Sera importante contar con las siguientes alianzas: Disefiadores (graficos,
publicitarios, animador), la comunidad de emprendedores peruanos, medios de
comunicacion (redes sociales), proveedores e imprenta.

Fuentes de ingresos

La plataforma tendra la venta de kits plantilla base y personalizada, asesorias en

branding y estrategia digital. También contard con contenido gratuito para la comunidad
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(freemium), considerando a futuro una tarifa por servicio de difusion en redes sociales o
suscripciones escalonadas.

Presupuesto

Los costos tendrén la siguiente estructura:

e Activos: Equipo de trabajo como laptop, computadora, muebles de oficina,
etc.

e Costos fijos: Desarrollo y contenido para las plataformas digitales,
impresion, programas de Adobe Creative Cloud, sueldos, servicios
basicos, alquiler, etc.

e Costos variables: Pauta para asesorias, disefio grafico, publicidad para
redes sociales, tiempo (mano de obra).

7. Resultados

Para crear valor y cumplir con los retos de innovacion, Creanza ofrecerd tanto
productos como servicios, con el fin de poder apoyar a los emprendedores a poder cumplir
con su promesa de marca, generar un valor diferencial ante la competencia y generar asi
confianza y fidelizacion.

Para iniciar sus operaciones, Creanza contard con una plataforma web en la cual
serd representada por un personaje femenino cuyos valores son: Empatia, Servicio,
Perseverancia, Verdad, Amistad y Gratitud. Como primer objetivo, Creanza mostrara en
su plataforma digital, aquellos emprendedores que confiaron en ella, dando visualizacion
y mayor alcance a sus futuros clientes.

Como servicio, Creanza ofrecerd dos tipos de asesorias para aquellos

emprendedores de oportunidad que buscardn una mejora en su negocio a través del disefio
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y publicidad. Estas asesorias se especializan en dos temas: Make over de disefio y
estrategia de contenido:

Make over de contenido: Esta asesoria se divide en 4 sesiones:

Sesion 1: Conociendo al emprendedor y su marca

Sesion 2: Diagnoéstico de redes

Sesion 3: Maquillamos a tu marca

Sesion 4: Plantillas y manual — Preguntas y respuestas
Estrategia de contenido: Esta asesoria se divide en 3 sesiones:
e Sesion 1: Conociendo al emprendedor y su marca
e Sesion 2: Conociendo la esencia, objetivos del emprendimiento.
Diagnéstico del perfil.
e Sesion 3: Creacion de estrategias y oportunidades de mejora.

Estas asesorias estaran acompafadas de un seguimiento por parte del equipo de
Creanza por un tiempo aproximado de 3 meses, es asi que se acompafia al emprendedor
en el proceso de mejora de su marca.

Observaciones: De acuerdo a la validacion realizada, se consider6 tomar estos

temas en las asesorias, centradas principalmente en el andlisis de sus plataformas
digitales, esto se debe a que estos emprendimientos tuvieron que “mudar” sus ventas de
manera virtual. Por otro lado, también se ha considerado las asesorias personalizadas,
para un mejor entendimiento y evaluacion de cada tipo de emprendimiento, caso que los
cursos virtuales o capacitaciones en plataformas de streaming como Youtube, no ofrecen.
Respecto a los productos creados por Creanza, estos son unos kits de papeleria

que estaran dirigidos para aquellos emprendedores de necesidad — oportunidad, cuyo
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negocio esta comenzando a crecer, pero necesitan un valor agregado para diferenciarse
con su competencia. Estos productos son los siguientes:
Kit “complemento”: Este kit esta compuesto por plantillas predeterminadas con

4 colores definidos por Creanza. Este kit contiene 50 unidades de las siguientes piezas:

Tarjeta de presentacion

Stickers para empaques

Tarjeta de agradecimiento

Etiquetas para los productos

Kit “personalizado”: A diferencia del kit “complemento” se realiza un brief
previo para poder generar estas piezas de papeleria que contengan una linea grafica que
represente mas los valores de marca. Este kit contiene 5° unidades de las siguientes piezas:

e Tarjeta de presentacion

e Stickers para empaques

e Tarjeta de agradecimiento

e Etiquetas para los productos

Ambos productos cumplen con mostrar un valor diferencial en los
emprendimientos a través del disefio, generando una primera buena impresion a los
clientes, de esta manera ellos podran recordarte con facilidad.

Observaciones: Las unidades ofrecidas en estos kits fueron validados por los
emprendedores entrevistados que comentaron que, en imprentas, si bien su precio es mas
accesible, estos venden las piezas de papeleria por millares, medida que para los
emprendedores les parece demasiado al estar iniciando su negocio.

Para lograr un mayor alcance a este apoyo a los emprendedores, Creanza estara

en redes sociales, como Instagram. A través de su cuenta, buscara fortalecer el vinculo
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que tiene con los emprendedores, a través de tips y tutoriales que les serviran para poder
ofrecer un mejor servicio y satisfaccion de los clientes de su negocio. También serd un
canal para poder concretar los servicios de asesoria y venta de productos.

Observaciones: De acuerdo a las 12 entrevistas realizadas, los temas mas
importantes para los emprendedores respecto a los campos de acciéon del disefio y
publicidad son: creacion de contenido, disefio de posts, como crear publicidad en redes
sociales y tutoriales en manejo de Canva y programas de disefio como Photoshop e
[lustrator.

Finalmente, Creanza ofrecera todas las herramientas que tanto el emprendedor de
necesidad — oportunidad y oportunidad necesitan para poder crecer en el mercado
nacional, a través del disefio: desarrollando una imagen de marca y la estrategia de
contenido mas eficiente para mostrar una buena experiencia al cliente y de esa manera

poder fidelizarlo.
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8. Conclusiones
El presente proyecto de investigacion, cumple con los objetivos trazados en el reto
de innovacion. Es importante mencionar que la pandemia no fue impedimento para los
emprendedores para comenzar con su negocio, al contrario, ante las adversidades, esto
fue impulso para poder emprender, ya sea por necesidad o por las oportunidades que
pudieron observar durante este proceso. Como demostracion del cumplimiento del reto
de innovacion, se debe considerar los siguientes puntos:

- Digitalizaciéon: Como se menciond anteriormente, los negocios que ya existian
previamente a la pandemia, tuvieron que pasar por un proceso de digitalizacion
de sus negocios, lo cual daba un mayor alcance, evitando el contacto fisico que,
en tiempos tempranos de la pandemia, esto no se podia. Es asi que Creanza,
iniciard sus operaciones a través de una plataforma virtual y redes sociales,
mercado en el cual se encuentran los emprendedores y sus clientes, sin considerar
que este proceso es mas accesible, genera menos costos, pero un gran reto al tener
un valor diferencial ante tanta competencia.

- Importancia del disefio: En la investigacion se menciona la importancia que tiene
el disefio en sus diferentes campos de accion, es asi que Creanza plantea apoyar a
los emprendedores mediante asesorias y productos que van de acuerdo a lo que el
disefio y la publicidad plantea para crear un valor agregado a todos los
emprendimientos. Es importante mencionar que estas asesorias y productos
fueron adaptados de acuerdo a las necesidades y dolencias que tenia para
emprendedor al cual va a estar dirigido, sin dejar de mencionar, la personalizacion

que tendra cada producto o servicio que ofrezca Creanza con el solo fin de
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apoyarlos y fortalecer tanto la confianza de los emprendedores hacia su negocio y
hacia ellos mismos.

- Redes sociales: Es importante la generacion de contenido que pueda fortalecer que
se tiene con los emprendedores, es asi que Creanza, mediante sus redes sociales,
buscard conectar y ofrecerles tips y tutoriales de los contenidos que le parecen
mas relevantes a los emprendedores. También se plantea que una vez Creanza
tenga una comunidad so6lida, pueda incentivar y dar una mejor visualizacion a los
emprendimientos que confiaron en ella, a través de estas plataformas.
Finalmente, Creanza sabe del gran reto que cada emprendedor debe asumir al

iniciar su negocio, debido a que se considera una emprendedora, amiga experta en disefio
y publicidad, que ayuda y siente empatia porque como ella, todos los emprendedores estan

pasando por el mismo reto de sobrevivir a este proceso.
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