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Eatmwdiends el proceso

inside - adentro outside - afuera
A&\ HEN ¥ 4N c’ﬁ% e’ﬁ’.
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comprender definir validacion verificacion
problema solucion cualitativa cuantitativa

encaje problema - solucién encaje producto - mercado




Enfoque A
Construyendo la experiencia
de los clientes
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El concepto de “continuo”
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El Ciclo de "experiencia del consumidor”

compra entrega uso complementos  mantenimiento

Las etapas del Ciclo de Experiencia del Consumidor

yoemor&ndo

eliminacion
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R EUROPE

Las “preguntas” de cada etapa

éSe necesitan otros
productos o servicios
para que este producto

éSe generan desechos
con el uso del producto?

éCuanto tiempo tarda la ¢Exige el producto

¢Cuanto tiempo
tardamos en
encontrar el

¢Requiere
capacitacién o ayuda mantenimiento?

de un experto?

entrega del producto?

producto que
necesitamos?

¢Es atractivo y
accesible el lugar de
compra?

éEs seguro el
entorno donde se
realiza la
transaccion?

¢ Es dificil de
desempaquetar e
instalar?

é¢Deben ocuparse los
compradores de la
entrega?

¢Es facil guardar el
producto cuando no
se estd usando?

éSon eficaces las
caracteristicas y
funciones del
producto?

¢Esta sobrecargado de

funciones?

funcione?

De ser asi, éson
costosos?

¢Cuanto tiempo
ocupan?

¢Cuantas molestias
ocasionan?

¢Es facil obtenerlos?

¢Es facil de actualizary
mantener el producto?

¢Es costoso el
mantenimiento?

¢Es facil desechar el |16
produto?

¢Cuanto cuesta desechar
el producto?
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| os seis “resortes de utilidad”

productividad  simplicidad comodidad riesgo diversion

WY T s resortes de utiidad para el cliente

yoemor&ndo

sostenibilidad
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Las “preguntas” de cada resorte

yoemor&ndo

Productividad | Simplicidad Comodidad m Respecto MA

¢éEn qué etapa se
encuentran los
obstaculos mas
grandes para la
productividad del
cliente?

¢En qué etapa se
encuentran los
obstdculos mas
grandes para la
simplicidad?

¢éEn qué etapa se
encuentran los
obstaculos mas
grandes para la
comodidad?

¢En qué etapa se
encuentran los
obstaculos mas
grandes para reducir
el riesgo?

¢éEn qué etapa se
encuentran los
obstaculos mas
grandes para la
diversiony la
imagen?

¢En qué etapa se

encuentran los

obstdculos mas grandes

para el respecto al

medio ambiente? 18
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Hipotesis de construccion de la propuesta de valor

Compra Entrega Competencia Mantenimiento Eliminacion
Productividad
Simplicidad
Comodidad . ’ . .
. Hipotesis Modelo de Negocio 19
iesgo

Diversion / Imagen

Respecto MA
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Hipotesis de construccion de la propuesta de valor
QEscucha

C @(WOQ’\’@W

0 0.0% <Ol Resuelve!

e ﬁ h /
A
fa de Valor U
E Y, de quienes son
TUS CLIENTESH!

20

ﬁj “Esto NO va de tu Idea
o producto”
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Hipotesis de construccion de la propuesta de valor

inside - adentro
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comprender definir
problema solucion

outside - afuera

validacion verificacion

cualitativa cuantitativa

encaje problema - solucién

encaje producto - mercado
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Hipotesis de construccion de la propuesta de valor

inside - adentro

outside -afuera oo

comprender definir validacion \c/egﬂii?g‘lc?\)/g
problema solucién cualitativa u
EECE
v v

encaje problema - solucion encaje producto - mercado
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CENTROS EUROPEOS DE
EMPRESAS INNOVADORAS

Lienzos y Ciclo de Experiencia

1

¢

ASOCMCiOV\QL Actividades

clave

cloave

Ao —

)

Kecursos
clave

)

Propuesta(s)
dzt:/alor

N—

4 1
Relaciones
con clientes

3

Cownales

yoempr&ndo
Segmentos
de 23
Mercado

9, Estructura de costes

" Fuentes de ingresos
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CENTROS EUROPEOS DE
EMPRESAS INNOVADORAS

Lienzos y Ciclo de Experiencia

2.

VALOR

yoEmpr&ndo

24
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CENTROS EUROPEOS DE
EMPRESAS INNOVADORAS

Innovando en Valor

B - - .
r 1 4 \
Eliminar ' - Incrementar
25
- Costes ~+ Valor

Reducir
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CENTROS EUROPEOS DE
EMPRESAS INNOVADORAS

Innovando en Valor

yoEmpr&ndo

Creacion de
valor

| -
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CENTROS EUROPEOS DE
EMPRESAS INNOVADORAS

L as relaciones entre métodos

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

@cstrategia Hipotesis de
“Modelo de Negocio,

27

. . Innovacién en valor __ .
Lienzo modelo negocio + otz ERIC = Estrategia OAzul



chVAELEIVNCIA Yo Emopr&ndo

Ecualizando la entrega de valor

28
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Veamos un ejemplo
El caso Iphone 2007
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El posicionamiento: facilidad & smart

Smart
A

30

Hard to use » Easy tu use

Mo’rorolcv Palm
Q [ (=)o)

No so Smart
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CENTROS EUROPEOS DE
EMPRESAS

Curvas de valor

Smart '.' Teléfono méVII
A
10
7,5
Hard to <€ P Easy fu
use use
5
No so
Smart
0
o N X ; > > Q
5’66 sr\e’(d (\@ & «° & F &°
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Curvas de valor
® SmartPhone

7,5 =
Hard to P Easy tu
use use
5
4 2,5
No so
Smart
0
X
& 4\"'&‘ Q¥ o
o\ @) ® S \0@
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La matriz ERIC

Smart

A

Hard to
use

P Easy tu
use

No so
Smart

@ Telefono movil

® SmartPhone

20 A SR\ ] >
P g S .\\i\ /\zc\"’i f‘ Pe® @“
>
Eliminar Reducir
eTeclado eBarreras de uso
o Stylus e Dificultad
Incrementar Crear

eFacilidad de uso
eTamio pantalla
eExperiencia

e |nteligencia
®|ntegracion
®Precio

e |nterfaz humano
e Mercado apps
eDiversion
eNueva categoria

yoempr&ndo

(\ O
(%
?‘e'

33
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CENTROS EUROPEOS DE
EMPRESAS INNOVADORAS

Nueva curva de valor

Smart
A © Iphone
‘ 10
Hard to <€ P Easy fu 7.5
use use
5
34
\ 4
No so 2,5
Smart
“Apple reinventa 0
74 1) X° <\ > o> & & O
\Ib, tg"b' .'6 g A\ . o C
el telefono o o & <



CE—EVAELE'NQA yoeEmopr&ndo

Hoy, Apple esta reinventando el teléfono

35
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Inteligente y supertfacil de usar

© Iphone

Smartphone

36
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Nueva interaccidn con teléfono

“© Iphone

Revolutionary Ul

nerplay of hardware and software
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Asi lo vimos por primera vez en Espana

| &

38
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Asi lo vimos por primera vez en Espana

El concepto tiene que ser rapido. El consumidor tiene
que captarlo en un segundo, como teléfono, internet y
IPod, todo simultaneamente

39



Enfoque B
Construyendo los embudos
de conversion
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Objetivos de los embudos

®| a ruta que hacen nuestros clientes
®Qué pasos de la ruta son importantes
®Establecer los porcentajes de cada paso

41
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Estructura de los embudos

Get ‘Keep: Grow

42
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.............................................................

i EJECUCION i

En modo “hipotesis”

GET GROW

43
Relaciones con

CLIENTES s KEEP

(? Viral Ioop
\)omo consiques tu  Viral Ioop
GET, KEEP, GROW

de clientes
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CENTROS EUROPEOS DE
EMPRESAS INNOVADORAS

En modo "hipétesis”

«Captacion «Aumento de los ingresos

Medl:ls gratuitos de clientes» Actualizaciones de los clientes»

y de pago del producto

Programas
— .
—_— E de fidelizacion
i < <

ﬁ 'a’f -7 -_U‘ g E’.. 3

, Tl — «Retencionde s o s
— clientes» ce = W
— % — g2 T WK
— g o o 44
— —_ d

Encuestas Llamadas
de satisfaccién  de seguimiento

Fuente: El Manual del Emprendedor. Steve Blank y Bob Dorf
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CENTROS EUROPEOS DE
EMPRESAS INNOVADORAS

En modo "hipétesis”

. . «Captacion «Aumento de los ingresos
Med':ls gratuitos de clientes» Actualizaciones de los clientes»
y de pago / del producto
— Programas
N de extensién
— o< g ~
— «Retencionde =3 3 o
— clientes» = g < =
=
— I 5
D — M

Concursos,
eventos

Blogs, RSS,
correos
electrénicos

Programas
de fidelizacién

Fuente: El Manual del Emprendedor. Steve Blank y Bob Dorf

yoeEmpr&ndo
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CENTROS EUROPEOS DE
EMPRESAS INNOVADORAS

En modo “validacion”

yoeEmpr&ndo

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

Materiales para vender

Pagina
de inici
Medios gratuitos € inicio .
y de pago l oneursos oo
l electrénico
=" B !
—_— <
— Ba —_—
_ /0
— WKy —
—_—
—_—) i — T
) ol
> Demos
1
Pruebas
: gratuitas

Fuente: El Manual del Emprendedor. Steve Blank y Bob Dorf

eSitio web

®Presentacion comercial

®Demos, prototipos y/o videos 46
®Hoja de caracteristicas

®| istas de precios, contratos, etc,..
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CENTROS EUROPEOS DE
EMPRESAS INNOVADORAS

En modo “validacion”

Un Plan para vender

Pagina

de inicio

l Concursos Caiee
l electrénico

Medios gratuitos
y de pago

— !
—
—
—
—_—
—
—
I 1
—
T Demos
Pruebas
B gratuitas

Fuente: El Manual del Emprendedor. Steve Blank y Bob Dorf

®Recursos necesarios
®| as tacticas

®E| presupuesto

®| os tiempos

®| 0s objetivos

yoeEmpr&ndo

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

47
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CENTROS EUROPEOS DE
EMPRESAS INNOVADORAS

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

En modo “validacion”

Una herramientas para vender

Pagina

de inicio

l Concursos Caies
l electrénico

!

Medios gratuitos
y de pago

RRPP
y comunicacion

Marketing viral
SEO
SEM/PPC

48

Blogs/Sitio web

T

Marketing de
afiliacion

Publicidad

WL

1

Pruebas
B gratuitas

Ferias

Fuente: El Manual del Emprendedor. Steve Blank y Bob Dorf
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Embudo => traccidn

GET GROW

[D.:J KeEP @

Viral loop

49

Viral loop £

E °00
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El coste de atraer y convertir

GeV GROW

=) Keep

Viral loop

Viral loop

& - 10x

E °00
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El coste de atraer y convertir

GeT GROW

=) Keee

Viral loop

Viral loop

CAT v

E °00
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El coste de atraer y convertir

GeT GROW

=) Keee

Viral loop

Viral loop

(:A | LT\; Margen operativo

- Retencion
Viralidad

°00
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Los tipos de traccion

GeT GROW/

[D.U Keee @

Viral loop

Pago
Red
Stickiness

E °00
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Coémo lo mido
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| as métricas
Caracteristicas

®POCAS, relevantes y faciles de medir

o ACCIONALES = Causa - Efecto

o ACCESIBLES = Entendibles

e AUDITABLES = NUmeros = Realidad 55

"Detras de las métricas hay personas”




="
Las métricas pirata

GET KEEP GROW
P

CA€
' Customer LiveTime Value € '

Adquirir

Activar

Retener

Rentas (ingresos)

Recomendar

yo&Emor&ndo

¢Como nos encuentran?
Les encanta la experiencia
Vuelven mas veces
¢Ganas dinero?;Pagan?

¢Se lo cuentan a otros?
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Las métricas pirata

GET KEEP GROW

P
Adquirir
Activar descubrir
Retener o
. = market fit
CA€ Rentas (ingresos)
Customer LiveTime Value € escalar
| ~4 Recomendar
Noo
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El coeficiente viral o factor k

“Representa la capacidad de crecimiento
viral de nuestra startup y mide el nimero
medio de usuarios nuevos que es capaz
de atraer un usuario actual”

Jeremy Liew
58

Si k >1 exponencial
Sik <1 lineal
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Un ejemplo:

GET

GROY/

Usuarios iniciales:
Usuarios virales :
Coeficiente K:
Recomendaciones:

Ratio Recomendacion:

Ratio aceptacion:

yo&Emor&ndo

100.000
85.000
0,850
275.000
2,750
0,309
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Lo realmente importante I
para tu proyecto emprendedor
esta ocurriendo ahora mismo ahi
afuera... :



