disena tu modelo

de negocio




Introduccion




ningun plan de negocio
sobrevive al primer
cliente




Ningun plan de negocios

(Steve Blank)




B S Srueh SRR
“Los emprendimientos operan

bajo condiciones de extrema
incertidumbre”

(Eric Ries).
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Pregunta...!



Principales causas del fracaso en emprendimientos*

-529% Modelo de Negocio

*299% Motivos Financieros

—-19% Otros

(*)Fuente: Inypsa, Iese y Octantis. Andlisis de Emprendimiento Fallido y Disefio de Mecanismos para la Reentrada de Emprendedores. Madrid, Febrero 2007



Haz continuos
experimentos para
validar tu hipotesis




acuerda tu tipo de

mercado
lo cambia todo




Tipos de Mercados

Existente Resegmentado

Clientes: Los conocemos Clientes: Los conocemos

Competencia: Muchos Competencia: Si Pocos = Ok!!

Riesgos: No tener marca, no valor Riesgos: La diferencia no tiene valor
Nuevos Clon

Clientes: No conocemos Clientes: Los conocemos

Competencia: : No existe Competencia: : No existe

Riesgos: : Evangelizar Riesgos: : Adaptacion local



Las tacticas diseitadas para un tipo de mercado no
pueden ser usadas en otros mercados.

Dentro de un mercado nuevo sera dificil captar los
primeros clientes, los llamados early adopters.

En un mercado ya existente debemos trabajar para
mejorar lo que ya hay, ¢écdmo nos diferenciamos?

En el mercado re-segmentado como buscamos y nos
dirigimos a nichos especificos de clientes

En el mercado clon debemos saber como adaptar el
producto que traemos al pais o industria destino.



Mercado nuevo




ejemplo de mercado resegmentado

RYANAIR

THE LOW FARES AIRLINE
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Las métricas de una
startup son diferentes a

las de una compania



utilizaremos meétricas

Como lo mido




Toma decisiones
rapidas en tiempo y
ritmo




Velocidad

Si bien dos de los recursos mas importantes
son el dinero y el tiempo, la metodologia
Lean se centra en la optimizacion del
recurso mas escaso dentro de una empresa:

el tiempo.

“Las startups que triunfan son aquellas que iteran las
suficientes veces antes de quedarse sin recursos”

Eric Ries



Tamano de mercado




Tipos de emprendedores

los que crean pequenas L
compaiiias, en las que su tamaiio [
de mercado es pequeno. (p.e. |
restaurante, su tamano de
mercado siempre estara limitado
por el aforo del local).

los visionarios, capaces de
crear grandes compaiiias
(negocios escalables). (p.e. se
puede hacer un restaurante
escalable franquiciandolo
McDonals).




tamanos de mercado a estudiar

TAM - Total Addresable Market (Mercado total o
direccionable): hace referencia al tamano total de
nuestro universo. Estimar este dato nos proporciona un
indicador del tamano de la oportunidad.

SAM - Serviceable Available Market (Mercado
disponible): total de mercado que somos capaces de
servir a través del canal elegido. Estimar el potencial
de crecimiento de la empresa.

SOM - Serviceable Obtainable Market (Mercado
objetivo): mercado que podemos conseguir en el corto
vy medio plazo. Son muy importantes: nuestros
primeros clientes.



Tu producto es tu
modelo de negocio
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pasos a dar

1. Formular la idea de negocio.
2. Analizar el entorno.

3. Disenar el modelo de negocio.

4. Disenar patrones de modelos de negocio,
que nos ayudaran a inspirarnos. Técnicas de
creatividad para ayudarte a explorar tu
modelo de negocio.

5. Analizar los modelos de negocio.



Formulas para ideas

de negocio

BSS Fim

% L3S



ODbjetivo

En esta sesion tienes que
redactar tu idea de

negocio, describiéndolo
de forma sencilla.




formulas para buscar oportunidades de negocio o mejorarlos

. Céntrate en resolver problemas importantes.
. Detecta oportunidades sociologicas,
tecnolégicas o legislativas.

. Analiza tu competencia. Encontraras clientes
desconformes que te daran idea sobre nuevas
oportunidades.

. Explora las oportunidades que tienes a tu
alrededor.

. Innovacidn abierta. Busca ideas de otros.

. Hibridacion. Mezcla conceptos muy diferentes
para encontrar nuevas oportunidades.

. Ver tendencias de mercado.



Introduccion al
Lienzo de Modelo
de Negocio




éque es un MIN?

un modelo de negocios es la "forma de hacer negocios”,
mediante la cual una empresa genera ingresos

.de manera rentable, recurrente y escalable




éque es un MIN?

un modelo de negocio describe los
fundamentos de como una organizacion
crea, desarrolla y captura valor.




El lienzo no es un
método, es una
herramienta que se
utiliza a través de un
proceso denominado
desarrollo de clientes



El Modelo de Negocio mas viejo y basico es el del

tendero

T80t s S 2 B 12, SO = « N




el tendero

Negocios pequenos y locales
Total interaccion con los clientes

Relacion con
los clientes
uno a uno

Nuevos clientes
via “boca en boca”

o s umpcsie BEE B
B xnseaRECALORE - Y
DLICIOUQPORK i

V\AL‘ 4 :;15‘1 5
L W ourears (RIS
g L s




El primer supermercado de la historia

Saunders 1881
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La venta on-line

COMBINA DISTINTAS
MARCAS Y OUTLET
EN UN SOLO PEDIDO

CAMPANAS ACTUALES " TIENDAS PERMANENTES

1! T
——
iInvita a un amigo y gana 8€!

Estas en: Campaiias Actuales

CORTEFIEL

Ir a la tienda

CORTEFIEL

Ir a la tienda

RAY-BAN

Ir a la tienda

40770 socios conectados

INVITA A TUS AMIGOS A BUYVIP
Y LLEVATE 8€ POR CADA UNO

8¢

de regalo

Y

//\(_."(“- /1 1/)‘\_ u(

PRIMAVERA VERANO 2012

Gastos de envio gratis | Entrega en 72 h,



A principios siglo XX se introduce el modelo

del cebo y el anzuelo (productos atados):
Gilette.

- En los 50" : McDonald's y Toyota.

- En los 60" : Xerox, los hipermercados.

- En los 70" : Toys "A" Us;

- En los 80" : Blockbuster y Dell Computer;

- En los 90" : eBay, Amazon.com y Starbuscks.

- En el 00" : Nexpresso.



La rapida evolucion de Internet
ha permitido el surgimiento de
nuevos modelos de negocios

You

Broadcast Yourself

GROUPON

ATRAPALO.COM




La herramienta
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El método de lienzo de Alex
Osterwalder

““
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Blogues de
construccion




RED DE ACTIVIDADES OFERTA RELACIONES SEGMENTOS
PARTNERS CLAVES CON LOS CLIENTES DE CLIENTES

RECURSOS CANALES
CLAVES DE DISTRIBUCION
Y COMUNICACION
ESTRUCTURA DE COSTOS FLUJOS DE INGRESO

Vamos a seguir un orden de construccion logico que

tiene gque ver con el proceso de desarrollo de clientes
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\swmu g ACTIVONDES CLAYE ROPUESTAEVALOR ~ \ RELACGNCON ELCUENTE [ SEGHENTO D LIENTES |
fabricantes agua, ' adm:cse;‘:g‘m Y ¥uy | wpyr promociones
materiales telcos un sitio para por temporadas viajero por | | jovenes parejas
! dortair trabajo
materia marketing y mantenimiento tarjeta |
prima ventas limpieza servicios extras: defidelizacion -
alimentos ) restaurante, \ por puntos familias de
, RECURSOS CLAVES I “\ mini bar.. L —— vacaciones
i internet \
agencias I in :
Webs habitaciones st turistas
otros ‘ (hotel) personal extranjeros
proveedores I boca a boca agencias
* telef
FLLET [ i’ |
alquileres FLUJ DE INGRESOS
af materia prima
nominas R productos y tarifas de extras (pago
-\ marketing —\ servicios  \™=| habitacion \w.\ por servicios)
~ 4 pAgo por uso e
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http://www.google.es/imgres?imgurl=http://www.humorspain.com/wp-content/uploads/2011/01/Fotos-graciosas-de-beb%C3%A9s8.png&imgrefurl=http://www.humorspain.com/2011/01/26/bebes-graciosos-video/&usg=__9_r-6iESHTf4szpOYXQC6Wd4eNw=&h=319&w=350&sz=192&hl=es&start=1&zoom=1&um=1&itbs=1&tbnid=qpmoFV0FJuh4YM:&tbnh=109&tbnw=120&prev=/images?q=beb%C3%A9s&um=1&hl=es&sa=N&rlz=1R2ADBF_esES420&tbs=isch:1&ei=WjGHTcutB82EswaBqpCcAw

Segmentos de clientes




~Segmento
‘de clientes




Para quién creamos
valor?

Quiénes son nuestros
clientes mas
Importantes?



Segmentos de Clientes

¢A quiénes les estoy creando valor?
¢{Quiénes son nuestros clientes mas importantes?

Plataformas
de

Multiservicio KV& éé
MERCADOS (x

MASIVOS

NiCHos SEGMENT(



;gquién es nuestro cliente?

12. Define claramente cual es el arquetipo de tu cliente
*Edad.
*Donde se encuentra fisicamente.
*Poder adquisitivo.
eLugares que frecuenta (donde te podra encontrar).
*Ocio (como se entretiene).
e Métricas de valor (qué es valioso para él).

22. icual es el tamano del mercado TAM?

32, iqué problema plantea este cliente?




Definicion de perfil

. Nombre:
Margarita M.

. Edad:
35

. Otra informacion:
Madre de 1 hijo

Casada
Trabaja todo el dia

Preocupada por el
bienestar de su familia.



PROPUESTA DE VALOR




Propuestas de valor

Al cliente no le interesa nada tu producto sdlo le interesa
su problema o necesidad y como vas a resolverlo.



Propuestas
de valoh

determinar por qué nos van a comprar



Qué entregamos a
nuestros clientes? Queé

de nuestros clientes
ayudamos a resolver?

Queée

satisfacemos?




Propuesta de Valor

¢, Qué valor entregamos al cliente? Elemento diferencial

¢, Qué necesidades estamos satisfaciendo?
¢, Qué paquetes de producto/servicio estamos

ofreciendo a cada segmento de clientes?

jor Hecho a |
I : nto a
rendimi® medida

Mayor
accesibilidad | Usabilidad

MENOR
PRECIO | Conveniencia ——




1.

tarea

en el primer postit que utilices describe
en que consiste tu producto o servicio.
después describe que ventajas presenta
mi producto o servicio, por qué le gusta
a mi cliente. Utiliza un postit por
ventaja.

describe la razon por la cual te van a
comprar, el valor que aportamos a
nuestro cliente con nuestro producto o
servicio.






RELACION CON TUS CLIENTES

Broadcast Yourself




Relacion con el cliente
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sin clientes no tienes nada



Relacion con
los clientes

Que tipo de relacidon espera nuestro cliente
gue mantengamos con él?




puedo
ayudarle?

\/4tQI/LCL.O/I/L /oemmfm/



%fencio’n /oerdona/ cZec/icaa/a

No importa quien mas
fuerte, importa quien
mas listo
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Relacion con el Cliente

¢Qué tipo de relaciones construimos con nuestros clientes?

¢Cuales ya estan establecidas?

Asistencid Co-creacion
persor\a\'\zada
Autoservicio |
Servicios
Automatizados

Comunidades



relacion con los clientes

1.captarlos
2.retenerlos
3.hacerlos crecer



tarea

¢ Cuales son las primeras
actividades para captar a
vuestros clientes?

Plantea tres o cuatro tipos
de relaciones



.
uerza..
de

@ Tiendas /=X Tiendas
~ Propias/ gy S0Ci0s /
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ventas

CANALES DE DISTRIBU('ZIC')N Y COMUNICACION



Canales de distribucidon y comunicacion

A través de que canales quieren nuestros clientes ser alcanzados-



Como integramos los canales con la rUt| N A del cliente?



Canales de Distribucion

¢A través de qué canales estamos llegando a nuestros
segmentos de clientes?
¢Son canales eficientes?

Fuerza de

Tiendas
ventas propias
. \entas

por P—
nternet
Mayoristas _
Tiendas de

aliados



tarea

1. no todos los negocios son
rentables en funcion de qué
canal utilices.

2. Se descriptivo, y no utilices
mas de uno o dos canales, ya
gue tienen un coste y éste es
muy grande.
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Flujos de ingreso

propuesta de valor estan
dispuestos a pagar mis clientes?




Fuentes de
Ingresos

prefieren pagar?



Modelo de Ingresos

¢Por qué valor generado estaran pagando mis clientes?
¢Con qué frecuencia y montos?

¢Como prefieren pagar?

Suscripcién

VENTAS

DIRECTAS —
LICENCIA LEASING Arriendo

Publicidad Comisisn



ACTIVIDADES CLAVE



http://www.sonkweb.com/desarrollo-web/guia-de-10-pasos-para-desarrollar-un-sitio-web

Actividades clave




Actividades clave




Qué clave requiere
—nuestra propuesta de valor?
—nuestros canales de distribucion?
—nuestra relacion con el cliente?

—nuestro modelo de ingresos



" Actividades internas que se deban

problemas realizar en la empresa?
A - *Técnicas (procesos de
Plataformas gregacion : -,
de Valor fabricacion, puesta a punto
= de equipos, mantenimientos,
conservacion/reparacion,...)
REDES mantenimiento  * Comercial/Marketing

e Gestion/Administracion




No olvides

Esto lo tienes que describir
con verbos, con acciones.

Pero no describas todas, solo
las claves, es decir, las que si
elimino el modelo de negocio
no funcionaria.



RECURSOS CLAVE




Recursos clave







Qué recursos clave requiere
nuestra propuesta de valor?

nuestros canales de
distribucion?

nuestra relacion con el
cliente?

Nuestro modelo de ingresos?



FisicoS

HUMANOS

Financieros

\ntelectuales

*Recursos internos gue se necesitan para
realizar las actividades de la empresa?

* Material (Instalaciones, maquinaria,
equipos procesos informacion,
mobiliario,...)

e Personal

*Inmaterial (marcas, patentes, licencias,
acuerdos know-how,..)



SOCIOS / COLABORADORES




Red de Partners (socios estrategicos)

En cada bloque de tu modelo de negocio, puedes requerir diferentes socios clave
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Quiénes son nuestros ?

Quiénes son nuestros proveedores clave?

Que recursos clave adquirimos de nuestros
S0CIOS?

Qué actividades clave desarrollan nuestros
SOCI0S?



COSTES
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Estructura de costes




Cuales son los costos mas
Importantes en nuestro modelo de
negocio?

Quée recursos clave son los mas
COSt0S0S?

Quée actividades clave son las mas
costosas?



COSTOS
VARIABLES

ECONOMIAS /
DE
AMBITO

/ 7
O ———————————

ECONOMIAS DE

FOCO EN EL
ESCALA e
— | poco®NF
VALOR



ejemplos
modelos negocio

crowdeye [HEIEEEN 7 fiends onfire

\
Google wave "W\ andi'é
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8 T wcdseek  fyyeetmeme

TO PSY wit Google latitude




Propuesta de valor

o Trata de resolver
Actividades clave problemas de los Relacion con el cliente
mediante la clientes y satisfacer

, se establecen
realizacion de una las necesidades del y

. mantienen con cada

i ivi cliente con .
serie de actividades segmento de clientes
fundamentales propuestas de valorr,

Segmentos

Red de partners

Algunas
actividades se
externalizan y
algunos recursos
se adquieren
fuerade la
empresa

de clientes

Uno o varios
segmentos de
clientes

\ Canales de distribucién Flujos de ingreso
Estructurade costos Recursos clave y comunicaciones Los ingresos son el
Los elementos del son los medios Las propuestas de valor resultado de
modelo de negocio dan necesarios para se entregan a los propuestas de,ve_tlor
como resultado la ofrecer y entregar los clientes a través de la ofrecidas con exito a
estructura de costos. elementos descriptos comunicacion, la los clientes.
anteriormente distribucién y los

Business Model Generation Book. canales de venta



Business Mode/ A/eppreSSo

*Marketing
*Desarrollo de
la produccion
*Logistica
*Fabricantes de
magquinas de
café RECLIRSOS

*Canales e
distribucion
*Patentes del
sistema
*La marca
* Produccion en

La taza de
cafe de
cafeteria
en casa

/~  ReLaciONEs
CON LOS CLIENTES

*Club
Nespresso

*En el despacho

: *En el hogar
*Pagina web

*Tiendas
Nespresso
*Call centre
*Tiendas de

cafeteras

*Coste de fabricacion
*Marketing y Publicidad
*Canales de Distribucion

¢Cuanto quieren facturar?




amazon.com.

v

e

%ﬁ?s“c" PERFILES ONLINE
L TICA MERCADO
PARTNERS INTEGRAL CUSTOMEADOS ogrsuuo
LOGISTICOS DESARROLLO Y TIENDA ONLINE _— Eum‘m -
RECOMENDACIONES
"> GESTION
N\ LOGISTICA (i DESARROLLADORES
INTEGRAL L Y EMPRESAS
AMAZON.COM
AFILIADOS INFRAESTRUCTURA PERSONAS Y
TIC & SOFT SERVICIOS EMPRESAS
WEB AFILIADOS CON NECESIDADES
INFRAESTRUCTURA | (S3, VPC, OTROS) Dfoggs;g
GLOBAL DE GESTION API
LOGISTICA INTEGRAL
7 rr
MARKETING MARGENES POR VENTA
TECNOLOGIA Y CONTENIDOS FEE POR GESTION LOGISTICA
GESTION LOGISTICA INTEGRAL FEE POR SERVICIOS WEB




Ejemplo comparado

LA INDUSTRIA EDITORIAL: ANTIGUO MODELO | NUEVO MODELO
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EJEMPLO COMPARADO

Industria Editorial

Antiguo Modelo




EJEMPLO COMPARADO

Industria Editorial

MARKETING

Antiguo Modelo
5&5 Efﬂlzj:r* (V: 5) &
ADQUISICION
DE CONTENIDO
PUBLICACION
VENTAS
. CONTENIDO
G GENERAL —
EEE (Idealmente hits % Eﬁ”GDEEN”SF'{iL
— 0 best-seller)
NOWHOW
/ RED
DE EDICION
_ DE TIENDAS
Y PUBLICACION RETAIL
CONTENIDO
PUBLICACION
VENTA AL POR MAYOR




EJEMPLO COMPARADO

Industria Editorial

Nuevo Modelo




Indus

EJEMPLO CO

tria

Editorial

GESTION Y MANTENCION PLATAFORMA

Nuevo Modelo
{ £ Tiz"i’lvi*i (V: 2 @“
COMUNIDADES
DESARROLLO DE INTERES
DE PLATAFORMA
oaisTca | . AUTO | PERFLDE | wicwooE
- AUTORES
PUBLICACION g
L
"?; ’ P
T
IMPRENTA ”E&%‘:\DO NICHO DE
POR PLATAFORMA s B AUDENCIAS
DEMANDA OODENNI e LEEME.CL
INFRAESTRUCTURA
DE IMPRENTA
POR DEMANDA
7
DESARROLLO DE PLATAFORMA COMISION POR VENTA

FEE POR SERVICIO DE PUBLICACION




‘La vida es muy corta para
hacer algo que nadie quiere”
(Ash Maurya)

lean canvas




Problema Solucion Proposicion Ventaja Segmentos
de valor especial de clientes
unica
(Alternativas) Metricas Canales (Early adopters)
clave
Estructura de costes Flujos de ingresos

Lean Canvas is adapted from The Business Model Canvas (hitp://www.businessmodelgeneration.com) and is licensed under the Creative Commons
Attribution-Share Alike 3.0 Un-ported License.






patrones de modelos

Hay varios patrones de modelos de negocio, pero
hablaremos de 4 tipos:

* Free, se basa en como hacer dinero de lo gratis.

* Long tail, basado en vender menos pero de mas
productos.

* Multiplataforma, requiere de un segmento de
clientes para que exista otro segmento de clientes.

* Mobile, basado en diferentes mecanicas de negocio
del mundo movil.



tu modelo es free?

"Gratis, el futuro de un precio radical" http://goo.gl/CL3Uhb



Los modelos de negocios “Gratis”
estan basados en que un segmento
importante de clientes pueden
beneficiarse del producto o
servicio de manera gratuita
continuamente.

lo gratis lo utilizamos como
estrategia para monetizar el
modelo

Diferentes modelos hacen posible
la oferta gratuita, y los clientes que
no pagan son financiados por un
menor segmento de clientes.

...ya no quiero

pagar por esto



publicidad y sponsors
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Cebo y anzuelo

...0 pruébelo por 30 dias gratis!!!!



i %+ Dropbox
flickr

Spotify- /



...bajando los costos de distribucion



LEGO designer

«so DIGITALDESIGNER

DOWNLOAD GALLERY SUPPORT

LEGO DIGITAL DESIGNER

PUBLIC GALLERY

SEARCH GALLERY
Creation Name

Username

Category
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Sort by
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Modelos de plataformas multiples

(Nintendo)
Wii. -
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. hay que dejarlos contentos a todos



http://www.google.es/imgres?imgurl=http://sonrisasymiradas.blogia.com/upload/20070117192249-puzzle.jpg&imgrefurl=http://sonrisasymiradas.blogia.com/2007/011701-pensamientos-paralelos.php&usg=__DKAjZcfk5UoK5pbUEBUNmxYtcHg=&h=233&w=350&sz=9&hl=es&start=1&zoom=1&um=1&itbs=1&tbnid=T1Xr7ZF-n0SrgM:&tbnh=80&tbnw=120&prev=/search?q=2+piezas+puzzle&um=1&hl=es&sa=N&rlz=1R2ADBF_esES420&ndsp=20&biw=1004&bih=512&tbm=isch&ei=eILBTYj0DMiu8QPh3bzYBQ
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definicion del modelo

consisten en modelos de negocio
donde, para que uno de los segmentos
de clientes reciba valor debe existir
otro segmento de clientes que le aporte
valor,

operan sobre segmentos
interdependientes que se benefician
mutuamente del efecto red



caracteristicas del modelo

efecto de red

el tamano importa '

cuanto mas segmento de clientes mejor



modelo moviles




definicion del modelo

® No es un verdadero patrén pero hace
referencia a los negocios que existen
alrededor del mundo del movil y del

tablet.

® Es un mercado en pleno crecimiento,
gue abre grandes oportunidades a
diferentes tipos de modelos de negocio.
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8 mecanicas de modelo

. Publicidad

. Servicios adicionales

. M-commerce

. Afiliacion o por comision

. Compradentro de la app

. Modelos para hacer marcas
. Pago por descarga

. Captura de usuarios



