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objetivo

* En esta jornada trataremos de familiarizar a
los participantes con una metodologia agil y
sencilla para la reflexidon, generacion y
validacion de modelos de negocio, con un alto
componente estratégico.

contenidos

 El modelo de negocio: cuestion de
estrategia

e El pensamiento visual en los Negocios.

e Laimportancia de contar con un
método

 Tipologia de modelos de negocio
e Analisis de casos y recomendaciones
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planificacion
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Modelo de Negocio

“logica que sigue una
empresa para obtener
ganancias”

(Tim Clark, Alexander Osterwalder e Yves Pigneur)

Mucho + que un “LIENZO”

es una interesante herramienta que nos
ayuda a disenar e innovar sobre nuestro
modelo de negocio de forma visual...
para conceptualizar el modelo de
negocio de una empresa, punto de
partida para disefiar nuevos escenarios
y modelos




The Business Model Canvas
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Genera y/o sirvete de un
método/s, técnica/s o
herramienta/s para disenar tu
modelo de negocio, pero que
éstos no canibalicen el
componente estratégico de tu
proyecto empresarial




esquema

Modelo de
Negocio
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Plan de

S Negocio

GENERAL ¥ ESPECIFICO

Modelo vs Plan

* Modelo de * Plan de Negocio
Negocio

Documento dinamico, Documento estatico (que

sujeto a modificaciones, no suele modificarse) que

redisefio y adaptacion en iden.tifica, (?les.c.ribe Y
funcién de los continuos y anall-za la V|ab|I|dagI de
rapidos cambios que una idea de negocio

acontezcan




2 tragedias

*No lograr lo que quieres
e Lograr lo que no quieres

y otra +

* No SABER lo que quieres




Cuadrante del Flujo del DINERO:

(Robert Kiyosaki)

EMPLEADO DUENO DE NEGOCIO
CON SISTEMA

95% GENTE i‘% M

5% GENTE
5% DINERO 95% DINERO
EMOCIO P - EMOCION
PREDOMINANTE: PREDOMINANTE:
MIEDO AUTO EMPLEADO INVERSIONISTA RIESGO

Fines+Caminos+Medios =

Estrategia




Estrategia

Para ir delante de los demas,
se necesita ver mas que ellos.

José Marti

“Soélo es posible avanzar cuando
se mira |EjOS” Ortega y Gasset

!

Es mucho peor que ser ciego,
poder ver y no tener una vision.




Estrategia: 2 enfoques

 OCCIDENTAL: pensaos en términos de
medios y fines buscando el camino mas
rapido, directo y logico.

e ORIENTAL: esta mas comodo pensando
en condiciones y consecuencias.

Estrategia vs Tactica

“estrategia es saber qué hacer
cuando no hay nada que hacer,

y tactica es saber qué hay que
hacer cuando hay algo que
hacer.”

Tartakover (ajedrecista ruso)




NO estrategia

cuando todo el mundo
emplea la misma
estrategia, nadie esta
haciendo estrategia

NO estrategia

el que no hace estrategia
acaba formando parte
de la estrategia de otro




NO estrategia

Cuando una empresa se
define por su sector y no
por lo que le distingue:
Ejemplo: “Somos una empresa
de consultoria”

“Atencion -dijo el necio-, no
pongas todos los huevos en la
misma cesta. Pero el sabio
respondio: Pon tus huevos en
una cesta, y vigila esa cesta”.

Mark Twain




“En época de cambios radicales el
futuro pertenece a quienes siguen
aprendiendo... los que ya
aprendieron estan preparados para
vivir en un mundo que ya no existe”

ERIC HOPPER

Enfoque Estratégico

Qué
Donde opciones,

: Plan de
quiero recursos... o

accion
estar tengo.

Estrategias

28




* ORIGEN: MISION
e DESTINO: VISION
« RUMBO: ESTRATEGIA,

HOJA
PLAN

DE RUTA,

DE ACCION

Tipos de planificacion

e ESTRATEGICA:
e Largo plazo

~N

J

e En el ano

e GESTION / TACTICA:

e OPERATIVA:

e En el dia a dia




La estrategia del OCEANO AZUL:

1-Crear un nuevo mercado: crear demanda en
un espacio de mercado no reclamado

Estrategia de first-mover advantage: Nespresso...

2- Asumir el papel de fast-follower en un mercado
en el que otro ha abierto camino: Facebook,
Amazon...

3-Resegmentar un nicho de un mercado actual:
Circo del Sol...

Opciones estratégicas:

1 eanticiparse

p) eadaptarse

ereinventarse




5 formas fundamentales de
COMPETIR:

En PRECIO
En ESPECIALIDAD
En INNOVACION
En VINCULACION
En FLEXIBILIDAD

Al

5 formas fundamentales de
COMPETIR: Ej. Restaurante

En PRECIO: Restaurante Self-Service

En ESPECIALIDAD: KFC

En INNOVACION: Nouvelle Cuisine

En VINCULACION: Familiar de Confianza

En FLEXIBILIDAD: “a la carta” (con amplia
gama de posibilidades)




para reflexionar ...

DIOS perdona “SIEMPRE”,
Las PERSONAS “A VECES”,
El MERCADO “NUNCA”.

simplicidad

“Cuando el panorama de los negocios era
simple, las empresas podian permitirse
estrategias complicadas; ahora, que los

negocios son complejos, las empresas

necesitan simplificar sus estrategias”
Eisenhardt y Sull




simplicidad

complejidad

Sentido
comun




Emprendedor/a

Emprendedor/a

proyecto




Suerte Azar

(se busca) (te encuentra)




Modo
uERIEL

Modo
automatico

te accionas
?

reaccionas?




después?

prospectiva

retrospectiva




transformacion

Obedeces?




oportunidad

enrigueces
?




motivo

motivacion




Creatividad por un tubo




aprender

aprendizaje










acompanado/a

Lejos
(equipo)




Importante

urgente

imaginacion

conocimiento




«




objetivo

sudoracion

inspiracion




Menu
degustacion

A la carta




Modelo de Negocio
(MAPA)

Representacion
Modelo de Negocio

(TERRITORIO)




“Planificar no significa saber qué
decision voy a tomar manana,
sino qué decision debo tomar

hoy para conseguir lo que quiero
para manana”

(Peter Drucker)

Hay quien corre y corre, y
cada vez esta mas lejos de
su OBJETIVO.

Sanchez Tarazaga




Cuanto mas ENSAYO,
mejor IMPROVISO

“Todo necio confunde valor y precio”.
(A. Machado)




Alte rn ativa S (M. Porter)

Liderazgo en

Diferenciacion
costes

“El artista crea valor, el artesano no”

artesano




constatacion

intuicion
(palpito)

Diagnostico
CLINICO

Diagnostico
de BAR
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Investigar Innovar




INNOVAR: INVESTIGAR (I+D):

Crear VALOR Crear
Transformando CONOCIMIENTO
conocimiento Transformando €
en € en conocimiento

“Crear VALOR por medio de
la utilizacion de
conocimiento existente
aplicado a dar solucidén a una
necesidad”

Dr. Hartmut Raffler. VP Innovacion de Siemens




Imitar el modelo de
negocio de tu
competencia supone
competir con sus reglas
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Innovate or die.




VALIDACION del
Modelo de Negocio

en el mercado...

cuanto antes !!!

e Técnica

e Comercial

\f

efFinanciera




Pesimista

“Realista”

Optimista

3 PLANES

empresa

estratégico | viabilidad :
hegocio




al plan de
negocio

Paralisis por Analisis




FUTURO

se prevé se padece

mirada larga paso corto




planificacion

Proceso mediante el cual se
formulan OBJETIVOS vy se
desarrollan los PLANES

para alcanzarlos

Es mucho mejor una
mala planificacion...

YTy




...que su usencia

YTy

“un plan no es para que
se cumpla, sino para
actuar cuando no se

cumple”

(Peter Drucker)




Creacion de la Ventaja Competitiva:
Factores Internos

* ORIGEN: Recursos y Capacidades
e FACTORES:
—Eficiencia
—Calidad
—Innovacion
—Capacidad para satisfacer al Cliente

La combinacién de RECURSOS
(equipo, tecnologia,
patentes...) posibilitan el
surgimiento de CAPACIDADES,
y éstas generan VENTAJAS
COMPETITIVAS.




Piezas CLAVE:
LIDER EQUIPO

e Liderazgo: * Trabajo en

dirigir, cohesionar,  EQUipO:
implicar, dar SER equipo
participacion,

protagonismo...




{ Proceso de Co-creacion = Pensar y crear juntos

Genera valory
generaras necesidad !




¢éQué queremos generar?

Valor anadido:

producto/servicio

“crea productos y
experiencias capaces de
construir vinculos
emocionales profundos y

duraderos con tu cliente”.

Kevin Roberts




écual es tu
PROPUESTA
de VALOR?

+

icomo la vas a
tangibilizar?

Valor MERCADO
>

Proposicion de
EMPRESA







STARTUPeando !




StartUp

“empresa innovadora
con potencial de
crecimiento”

StartUp

“Organizacion disenada
para descubrir un
modelo de negocio
rentable y escalable”




¢ 9/10 Startups fracasan

*Y la que tiene EXITO,
PIVOTA 2,/ veces antes
de conseguirlo

Que quede muy claro !!!

PROBLEMA - SOLUCION 1

PRODUCTO-MERCADO

!

ES ESCALABLE ?




StartUp en 3 tiempos:

PROBLEMA- | PRODUCTO- | ESCALADO
SOLUCION MERCADO

itiene el éhe écomo
cliente un construido acelero el
problema algo que  crecimiento?
que vale la quiere la
pena gente? émi
resolver? solucion le
servira?

 Habla con el CLIENTE
para obtener feedback:

—¢éQuién es el cliente?
—¢iQué problema tiene?
—éLe servira mi solucion?




3 CLAVES

 PIVOTAR hasta encontrar nuestro
modelo de negocio

e jAprender rapido!

* Validamos el modelo de negocio
con ventas




EL PENSAMIENTO VISUAL
APLICADO A LOS NEGOCIOS




“Hay tres clases de
personas:
aquellas que ven,
aquellas que soélo
ven lo que se les muestra,
y las que no ven”.

Leonardo Da Vinci

Ser VISUAL

 Herramienta que nos ayuda a hacer visual
nuestro pensamiento

e Vincular el lado creativo y el l6gico de nuestro

cerebro

Orientar la creatividad a objetivos en un proyecto

B SR v, : ' e (S

L (]




Visual Thinking: para qué?

Tanto para el diseno de un modelo de
negocio como para comunicar ideas
y conceptos, o resolver problemas, el
pensamiento visual facilita en gran
medida estos procesos y la toma de
decisiones que conlleva.

Descripcion del Pensamiento Visual

(Dan Roam)

Mirar. Recopilar y seleccionar elementos
relevantes para lo que vamos a explorar

Ver. Identificar las relaciones entre los
elementos y pautas

Imaginar. Manipular los elementos para
descubrir nuevas pautas

Mostrar. Cuando se encuentre una pauta y se
comprenda, debe mostrarse a otras personas
para obtener feedback




"Si no puedes describir lo
que estas haciendo como
un proceso, no sabes lo

que estas haciendo”
W. Edwards Deming

TU MUNDO EN UNA

SERVILLETA

PENSAMIENTO
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MODELOS DE NEGOCIO

Existen muchas formas de
representar modelos de negocio,
asi como herramientas capaces
de ayudarnos a trabajar sobre la
innovacion o estrategia
empresarial




«Un Modelo de Negocio
describe la forma en que una
organizacion crea,

distribuye y captura VALOR»

Modelo vs Plan de Negocio

GENERAL
\ 4

Valorar + desarrollar

4
ESPECIFICO

“Segun el momento”




Si un negocio no se puede
duplicar,

no es negocio.

Telepizza

Diseno de un M.N.: Procesos

gestiona
implementa
disefia®

analiza

. .‘
moviliza




iCual es tu PROPOSICION DE VALOR?

g

Antes de disparar...
apunta bien !!




“Actuar sin pensar es
como disparar sin

apuntar”
(BC Forbes)

;Donde
ponemos

el FOCO!




Agregar valor

a tu empresa

/ABLACKS.
DECKER




Métodos/Business Models

Existen muchas formas de representar modelos de
negocio, algunas fruto de la hibridacién entre ellas:

a) Método Gomez (J.M2 Gdmez Gras)

b) Business Model Canvas (A. Osterwalder)

c) Customer Development (Steven Gary Blank)
d) Lean Startup (Eric Ries)

e) Lean Canvas (Ash Maurya): hibridacion entre
B.M.Canvas y Lean Startup (b+d)

f) Prionomy (Pepe Crespo): modelo de clarificacidn
estratégica / modelo para generar modelos de
negocio

Son muchas las herramientas que
pueden ayudarnos a trabajar sobre la
innovacion (Design Thinking) o
estrategia empresarial, elementos
clave para la generacion de los
citados modelos




Técnicas y herramientas del mundo del disefio
aplicadas a la innovacion en modelos de negocio: 1

e Mapa de empatia (customer insight): para
conocer a nuestro cliente

* Proceso de generacion de ideas (ideation):
brainstorming

 Pensamiento visual (visual thinking): nos
ayuda a hacer visual nuestro pensamiento,
vinculando el lado creativo y el l6gico de
nuestro cerebro

Técnicas y herramientas del mundo del disefio
aplicadas a la innovacion en modelos de negocio: 2

* Prototipado (prototyping): hace tangible los
conceptos abstractos y facilita la exploracion de
nuevas ideas

e Storytelling: la narracion del modelo de negocio

e Escenarios: herramienta para reflexionar sobre
nuestro modelo de negocio a futuro, aplicando
las técnicas del Cool Hunting, basadas en |la
observacion de tendencias de consumo, de
mercado, comportamientos...




METODO GOMEZ

Método GOMEZ

Producto / MERCADO / Tecnologia




Producto — Mercado - Tecnologia

Funciones

Que el producto o servicio
cubre a los clientes

A quienes se dirigen los
productos o servicios

Grupos de
Clientes

Tecnologias
Alternativas

producto o servicio

Cémo se ofrece esej
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El gerente de Cuadernos Rublo, Enrigue Rubie, posa con una de sus colecciones de ropa infantil. / josé cuelian

> UNA MARCA CLASICA
[Sact Sl il S

Cuadernos Rubio, de la
caligrafia a la pasarela

La empresa valenciana, lider histérico en material para escritura y
cdlculo, entra en el negocio de la moda para nifos. Por Javier Carrasco

eria dificil encontrar un nino
de los anos 60 o 70 que no
hubiese mejorado su caligra-
fia o aprendido a sumar y a
restar con Cuadernos Rubio. Tal y
como se ha encargado de recordar la

tor idéneo para incrementar su volu-
men de facturacién. En asociacion
con la disefadora Hortensia Maeso
cred Rubio Kids, que comenzo el
ano pasado a comercializar ropa pa-
ra ninos de 3 a 14 afos. «Al introdu-

RS R i

ma ya exporta a ltalia y Portugal, y
su presencia exterior se amplia aho-
ra a Dubai, gque ha recibido ya sus
primeras colecciones.

Es una apuesta fuerte para una
empresa valenciana que llego a ser
maei Ia dinica dicteihiidnra de mate.

Frooatet

Sede social  Valencia

Fundacin  Por Ramon Rublo en
1856,

.

mensajes mas acordes con la época
actual, del tipo «Fui feliz al dejar de
fumars, «Javier come alimentos eco-
ldgicosw 0 «La energia edlica no con-
taminas,

Al mismo tiempo, la empresa,
asesorada por un equipo de profeso-
res con larga experiencia, ha au-

Rubio Kids, sumarca de
ropa infantil, ha entrado
en Dubai y se consolida
en Portugal e Italia

mentado su linea de productos edi-
toriales con unos ejercicios de mate-
méticas para las (ltimas etapas de
educacion primaria. El ano que vie-
ne lanzaran otro cuadernillo de len-
gua para nifos de 6 a 9 anos, que re-
fuerza los tradicionales de escritura,
operaciones y problemas, incluidas
los relacionados con el euro, y pre-
escolar.

Incluso, adelantandose a los vi-
deojuegos, Cuadernos Rubio puso
en marcha en su web unos ejercicios
interactivos para escolares y padres
con el objeto de reforzar las opera-
ciones matemiticas aprendidas en
el colegio.

Inmigrantes

Ademis, Cuadernos Rubio ha en-
contrado un nuevo pablico que no
tiene nada que ver con los ninos,
Son inmigrantes que desconocen el
latino, como drabes o chi-

educativos pan nifios
do 3 a12 aflos y ropa
infantil. Ilak
Plantiila 18 trabajadores.
et By U SRR
anuabes 4 miliones de unidades.
F
(2007) 1.35 millones de euros.
Facturackdn Un aumento previsto
(2008} de entre el 5y of 8%.
Iversion
(2008) 600.000 ouros.
PURMTE: fusses. o J

nos, que utilizan los cuadernillos pa-
ra familiarizarse, Pero también los
médicos empiezan a recurrir a ellos
en enfermos de alzheimer con el fin
de mejorar la motricidad y la memo-
ria. Su uso se ha extendido a centros
con unidades geridtricas. Los cua-
dernos se emplean también en aca-
demias y clases de refuerzo para ni-
nos procedentes de paises de habla
hispana. Otra funcién que estin
cumpliendo es la de mejorar la cali-
grafia de los adultos o menores que

BUSINESS MODEL CANVAS




B.M. Canvas

Es una estupenda herramienta que nos ayuda en
el proceso de disenar e innovar sobre nuestro
modelo de negocio

Es una abstraccion de los elementos clave de
nuestro modelo de negocio

ventajas

e Ayuda al pensamiento estratégico, ya que nos
ofrece una vision de alto nivel del modelo de
negocio

* Permite entender las interrelaciones entre los
distintos elementos del modelo, clave para

valorar diferentes escenarios, el impacto de cada
cambio...

e Se integra muy bien con otras herramientas del
nuevo management: estrategia de los océanos
azules, mapas de empatia, etc.




inconvenientes

e Excesivamente poco concreta, no es adecuada
para el pensamiento mas operativo

e No muestra a todos los actores clave, ni las
relaciones entre ellos (modelo de
operaciones)

e Podemos cometer el error de pensar que
el LIENZO es nuestro modelo de negocio, y no
una representacion de sus elementos clave

B.M. CANVAS:

Lienzo en el que PINTAR un
Modelo de Negocio




CANVAS

wisnahips )| Customer Segments

ﬂuﬂm

MétOdO CANVAS (Alexander Osterwalder)

 Es un método de analisis y
explicacion del modelo de negocio.

Consiste en dividir el proyecto en 9
modulos basicos, que tratan de
explicar el proceso de cOmo una
empresa genera ingresos.




Método CANVAS

Partimos de la idea de |la existencia de
una propuesta de valor, |la cual debe ser
comunicada a los potenciales clientes.

Esto conllevara la necesaria
disponibilidad de recursos, obligara a
establecer relaciones con agentes
externos e internos, etc.

Elementos necesarios

e 1. Plantillas

-------

Z

e 2. Post-its de colores

e 3. Lapices o boligrafos de colores HMM

!
i Y]
_HD




The Business Model Canvas

Socios Clave \{ 7> | Actividades Clave lﬁ Propuestas de Valor { '_""7.} Relaciones con Cl'iente(‘l) Segmentos de Clientes J,(;'
GB f}'_;}_a‘ ~F - AL.—
Recursos Clave ¢ _‘l;f Canales
Estructura de Costes Fuentes de Ingresos

Método CANVAS: 9 mdédulos
1. Propuesta de valor - = h
2. Socios clave I— :
3. Estructura de costes -
4. Actividades clave %

5. Recursos clave
6. Relaciones con los clientes
7. Segmentos de mercado

8. Canales
9. Fuentes de ingresos




Modelo de Propuesta de
Operacion Valor

Relacionamiento

. [ E
¢Que?
Red de Valor Clientes Target

¢Quien?

Bt

¢

¢Cuanto?

| \ / \

Estructura de Estructura de
Costos Ingresos
Capacidades Canales

Método CANVAS: mdédulo 1

1. Propuesta de valor:

Aquello que te hace diferente de la
competencia, y por lo que tu cliente esta
dispuesto a pagarte.

= Fair o -
s = e B | Fwa i -

i

Y ‘ ame o

L




Precio '
Customizacion Novedad

Diseno

B\

Calidad
' Propuesta de
'_ valor
Reduccién Conveniencia
de costos |
|
Reduccion Marca /
de riesgo Status

Desempeiio
6

Propuesta Unica de Valor: PUV

comunicacion '

servicio

producto




Método CANVAS: médulo 2

2. Socios clave:

Alianzas que necesitamos para optimizar
recursos, redistribuir riesgos, adquirir bienes

O servicios

. S i
il gl

Método CANVAS: modulo 3

3. Estructura de costes:

éCuando cobraremos?

(antes de pagar a proveedores o después)

éCuales son los costes mas importantes
inherentes a nuestro negocio?




Método CANVAS: modulo 4

4. Actividades clave:

Qué somos y qué queremos ser. No todas
las actividades son clave, hay que
identificarlas

b o I U T P e i

Método CANVAS: modulo 5

5. Recursos clave:

Medios humanos, tecnoldgicos, fisicos, sin
los cuales no hay proyecto

| Ve | e T e | o i

B gl =
ZF e




Meétodo CANVAS: mdodulo 6

6. Relaciones con los clientes:

Como vamos a conectar la propuesta de
valor con el cliente (directamente, a través
de terceros, etc.)

it (G | a2

~

Método CANVAS: modulo 7

7. Segmentos de mercado:

Nicho al que enfocamos nuestra propuesta
de valor




Mapa de Empatia (Customer Insight)

~
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Método CANVAS: modulo 8

8. Canales:

De comunicacién de mensajes y de venta —

post venta

-------




Meétodo CANVAS: modulo 9

9. Fuentes de ingresos:

Es la consecuencia de todo lo demas. Antes
de empezar debemos saber como se va a
rentabilizar |a inversidn, qué vias de
ingresos tendremos, donde esta eI punto

de equilibrio o s el el b

Venta de
productos

<N

Publicidad

Fee de
|  Intermediacion suscripcion 3] f

(brokerage)

Cobro por
préstamo o y
arriendo P 4

B

Concesion
de licencias




Analicemos un Modelo de Negocio:
NES PRESSO._|UD

ReciBA B0 €

POR LA COMPRA Y EL REGISTRO
DE UNA MAQUINA NESPRESSO*

LA
1 » s




Modelo Negocio de Nespresso

Modelo “Cebo y Anzuelo”:

e Otros Ejemplos: Guillette, Impresoras,...

* Te venden a coste o a pérdidas

e Teregalan la “maquina”, pero la recuperan
con creces

The Business Model Canvas
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CUSTOMER DEVELOPMENT

Metodologia Customer Development:

e Para la creacion de startups creada por Steven Gary
Blank alo largo de su carrera como emprendedor y
asesor, y plasmada en el libro: The Four Steps to the
Epiphany:

Fases de Busqueda y de Ejecucion

Customer

,. Company
Discovery °

Building

Ny, Customer ¢ Customer @ gl

Validation




LEAN STARTUP

ORIGEN

Lean Manufactury (Toyota):

la maxima a evitar es
“crear productos que nadie quiere”




TTTTTTT

TTTTTTTT

ESTRATEGIA =

P ota p - = .
| o

VISION

Como crear empresa
de éxito utilizando la
innovacion continua.




Disena tu modelo de negocio:

Identifica hipotesis: IDEA

Disena experimentos: PROTOTIPADO
Mide: METRICA

Aprende y Pivota !!!

Lean Startup




Circuito de FEEDBACK de informacion:
Crear-Medir-Aprender

(minimizar tiempo total Circuito)

qed
aprender
@
producto

Es mejor construir para
pensar, que pensar para
construir




LEAN CANVAS

-

PROBLEMA

Listadetus 1-3
principales problemas

ALTERNATIVAS
EXISTENTES

Listado de cémo se
resuelven hoy esos
problemas existentes

<

-

SOLUCION

~

Subraya una solucion
para cada problema

4

—

INDICADORES CLAVE

Lista de los
indicadores clave para
medir lo que tu
negocio va a hacer

8

2 E

PROPUESTADE
VALOR UNICA

Mensaje tnico, claro y
que transmita que
eres diferente y que
merece la pena
prestarte atencion

CONCEPTO DEALTO
MIVEL

Lista de productos
andlogos (por
ejemplo: de Youtube=
Flickr para videos)

3

Z

\

p

VENTAJA
DIFERENCIADORA

'\

Algo que no sea facil
de copiar o comprar

9

—

CANALES

Lista con los canales
de comunicacidn o
distribucion que
utilizaras para darlo a
conocer o ponerlo a
disposicion del
consumidor

5

A

P

SEGMENTOS DE
CLIENTES

Lista con tus clientes y
consumidores o
usuarios finales

\

ESTRUCTURA DE COSTES

Lista de costes fijos y variables

FLUJO DEINGRESOS

Lista con

las fuentes de ingresos

/&




Meétodo LEAN CANVAS: 9 moédulos

1. Segmentos Cltes.

2. Problema

3. Propuesta Valor Unica
4. Solucion

- N/ AV R B )

PROPUESTA DE VENTAIA

PROBLEMA SOLUCIGN VALOR UNICA EEHEE OO

Ustadetus1-3 Subraya unasolucdn | Mensaje dnico, claroy | Algo que no sea Fécil :mmumms 2k

principales para cada probl que ita que decoplar o comprar
e;::ii!s::::qu! Lista con tus chentes y
!

ALTERNATIVAS prestarte alencidn 9 ey o

5 usuarios finales

Listado de como e
hoy esos \

4

CONCEPTO DEALTO
/|

NIVEL

S

problemas existentes | ™ .
5' Ca nales :_:::::nesm :;‘Cf\l‘\qni\‘l?d[z:';llubt: Lista con los canales
2 |iieedmepmn | o) | Sesne 1
6. Flujo de Ingresos s [
8 consumidor
7. Estructura de Costes § . A JUE S /
8. Indicadores clave ::::Zum:sn;:'ﬁﬂﬂﬁ 7 :::T:I.::::::einyﬂns 6
9. Ventaja diferenciadora )
Proposicion Segmentos
de valor de clientes
unica
Canales

Estructura de costes

Flujos de ingresos

Lean Canvas is adapted from The Business Model Canvas (http.//www.businessmodelgeneration.com) and is licensed under the Creative Commons

Attribution-Share Alike 3.0 Un-ported License.




Problema Solucién Propuesta de Ventaja piferen. Segmento de
Valor Unica Clientes
Top 3 problemas Top 3 . Que no se puedan
caracterfisticas Un claro,convincente co;!iar 0 comprar Clientes meta
y persuasivo mensaje | facilmente
que explique por qué
eres diferente y por
- qué vale la pena
Métricas Claves  |prestarte atencién ~ [Canales
L}
Actividades clave . Camino hacia
que mides : los consumidores
L}
1
L}
L}
Estructura de Costes Fuentes de Ingresos
Costes de Adquisicién de Clientes Modelo de Ingresos
Costes de Distribucién Vaor de tiempo de vida
Servidores Ingresos
Empleados Margen Bruto
L}
PRODUCTO ' MERCADO

Lean Canvas es una adaptacién del Business Model Canvas (http://www.businessmodelgeneration.com) y estdbajo |a licencia de Creative Commons

Attribution-5hare Alike 3.0 Un-ported License (Creatividad Comidn con Reconocimiento-Compartir bajo la misma licencia 3.0)

Fue adaptado por http://runninglean.co/ y traducido al espafiol por http://leanstart.es

Problem Solution

@

UVP

Key Metrigs i

Unfair
Advantage

@

Channels

Customer
Segments

®

Key

Value
Proposition

Customer
Relationships

Customers

Existing (‘9 @ Early
Alternatives: Adoplers:
» o
| \
Cost Structure [Hevenue Streams \
hY
‘ @; Key Revenue
Resources Channels
@ Product Risk drawings by JAM

() Customer Risk
() Market Risk




Proposicion Segmentos
de valor de clientes
unica

ACTIVIDADES RELACION

CLAVE CLTES.

Canales

RECURSOS

CLAVE

Estructura de costes Flujos de ingresos

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

Problema Solucién Propuesta de Ventaja piferen. |Segmento de
Valor Unica Clientes
Top 3 problemas Top 3 . Que no se puedan
caracterfisticas Un claro,convincente co;!iar 0 comprar Clientes meta
y persuasivo mensaje | facilmente
que explique por qué
eres diferente y por
- qué vale la pena
Métricas Claves  |prestarte atencién ~ [Canales
L}
Actividades clave . Camino hacia
que mides ' los consumidores
L}
n
L}
L}
Estructura de Costes Fuentes de Ingresos
Costes de Adquisicién de Clientes Modelo de Ingresos
Costes de Distribucién Vaor de tiempo de vida
Servidores Ingresos
Empleados Margen Bruto
L}
PRODUCTO ' MERCADO
Lean Canvas es una adap EMPRESA (http://www.businessmodelgeneration.com) y estédbajo la licencia de Creative Commons
Attribution-Share Alike omin con Reconocimiento-Compartir bajo la misma licencia 3.0)

Fue adaptado por http://runninglean.co/ y traducido al espafiol por http://leanstart.es




PRIONOMY

Modelo para la Clarificacion
Estratégica: www.prionomy.com

filosofia

politicas estrategia

indicadores [ gestion

accién 4
creativa operativa

cultura empresarial




prionomy mixer empresa

Niveles Prionomy Mixer 2

Colorea los segmentos 7

- Do S o QR s [ e [ e | e |
og| o ogg oooa
oaaa Toogg ooaa
A/ = By <
Comparte tu Prionomy Mixer
DhRSEa0

€ Instituto de Prionomis, S.LL Todos los derechos ressrvados

mixer.prionomy.com

¢ES ESCALABLE TU MODELO DE
NEGOCIO?




Escalabilidad

Capacidad de crecimiento y potencial
para generar altos beneficios

Capacidad de recursos disponible =
capacidad de generacion de ingresos

Capacidad de generar ingresos mucho
mas rapido de lo que crece su estructura
de costes

Mayor en negocios online que offline

La mayoria de los no escalables se encuadran
en el sector servicios: cuando basan su
capacidad de crecimiento en la capacidad de
trabajo de su equipo

No escalable: Cuando ganar + supone gastar
+, + tiempo...

Complementar modelos “offline” con
modelos “online”: ej.) Banca, con los cajeros
automaticos, banca online




Modelo de Negocio:

e NO escalable e Escalable

Ingresos  ====Cgster  ====fontabilidad Ingresos  ™===(gstes ====Rantahilidad

Claves de un Modelo de Negocio
Escalable

e Autoservicio

e Anticipacion

* Dimensionamiento

e Economias de escala
 Estrategia de ingresos




Disenar un modelo de negocio con la
escalabilidad como principal
caracteristica es muy interesante,
pero si no somos capaces de generar
demanda y de crear flujos de
ingresos importantes y recurrentes,
de poco nos habra servido.




Recomendaciones...

e Fracasa PRONTO, RAPIDO y BARATO
* Acepta el fallo como parte del todo
* Aprende para descubrir

* Experimenta para validar hipotesis

Formula del EXITO

Creatividad

PASION RAZON

Exito

Excelencia Estabilidad

TRABAJO




FOrmula del EXITO (. sotelia)

0:0

“No es cuestion de olvidar que
la mas larga caminata
comienza siempre por un
paso”

Proverbio hindu




en fin ...

Prometo seguir
detonando ideas
y activando el
emprendimiento

Conectamos?

@ Sergio Galiana Escandell
t @sergio_galiana
f Isergio.galiana
w galiana.sergio@gmail.com
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