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introduccion




Se me ocurrié una idea para un
producto innovador




Quiero prestar un servicio que
nadie presta actualmente

|




Quiero satisfacer una necesidad que
nadie esta cubriendo
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Pero...

...ccomo lo hago?







* No desperdiciar tiempo de la gente

e No escribir documentacion que nadie va a leer

STOP
WASTING

PEOPLE'S
TIME
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lean business design

diseio del modelo de negocio
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hingun plan de negocio
sobrevive al primer
cliente




Ningun plan de negocios

(Steve Blank)




ST CUSUE Y LR
“Los emprendimientos operan

bajo condiciones de extrema
incertidumbre”

(Eric Ries).
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Pregunta...!



. -
Quién quiere ser el piloto de esta

nave (empresa)...?
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Principales causas del fracaso en emprendimientos*

-529% Modelo de Negocio

«299% Motivos Financieros

—-199% Otros

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



gjecuta un modelo
de negocio conocido

busca un modelo de
negocio escalable

VS




learnbydoing

Learn Make

v'v'Probar hipétesis
VIABILIDAD, v'v'"Minimo gasto

NO RENTABILIDAD v vpecisiones basadas en el

cliente



learnbydoing

En un cilo iterativo de
DESCUBRIMIENTO



Haz continuos
experimentos para
validar tu hipotesis




enfoque cientifico

EXPERIMENTO HPOTESS
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Definicion de hipotesis:

* Las hipodtesis son asunciones o creencias que
todavia no estan probadas.

* Una hipdtesis es una afirmacion sobre como
esperamos que se comporte el futuro, pero
que en la practica no tenemos elementos
suficientes para juzgar su adecuacidon a la
realidad.

* Por tanto, una hipdtesis es una asuncion, una
creencia no probada.



éSon todas las hipotesis iguales?
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No. Existen hipotesis de
cliente, problema, solucion,
propuesta de valor y
producto.

2N

/

Una hipétesis por cada bloque del

lienzo de modelo de negocio
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acuerda tu tipo de
mercado
lo cambia todo




Tipos de mercados

*Nuevos: no existentes, por explorar.
*Existentes: se conocen, existe competencia.

*Re-segmentados: grupos especificos con
problemas que podemos resolver.

*Clon: traemos una idea de otro pais o
industria.



Las tacticas disenadas 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 adopter.

En un mercado ya existente debemos trabajar para
mejorar lo que ya hay, écoOmo 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.



Las metricas de una
startup son diferentes a
las de una compania
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utilizaremos meétricas

Como lo mido




La métricas

Lo que mides es lo que gestionas.

eLas métricas nos ayudan a aprender,
entender y validar las hipodtesis de nuestro
modelo de negocio.

*Hay que encontrar la métrica correcta para
cada momento concreto.

*Las métricas de una startup no tienen que
ver con las de una empresa existente.



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



Las decisiones lentas aumentan
la incertidumbre.

*El objetivo del proceso es descubrir rapido.
*PATRON 48 HORAS:
si en 48 horas no has desarrollado un
experimento para validar una idea o
una hipotesis, deséchala. Es mejor
desechar una idea a convertirlo en un
problema que te haga perder el tiempo.



Tamano de mercado




Tipos de emprendedores

los que crean pequeﬁas
compaiias, en las que su tamaiio §
de mercado es pequeiio. (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).




Es imprescindible
estimar el
tamano de
mercado para
poder conocer la

viabilidad de
nuestro negocio




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
y medio plazo. Son muy importantes: nuestros
primeros clientes.



ejemplo de TAM

apps para gestionar la agenda en el moévil, TAM = n?
total de moéviles que hay en el mundo

Imaginad que vamos a montar una plataforma para
vender coches “ligeros” por Internet. Nuestro TAM
= mercado mundial de vehiculos deportivos,
aproximadamente 79 millones de unidades al ano.



para calcular la TAM

* En mercados nuevos: Si no existe esta informacion a
menudo lo mejor que podemos utilizar
son guesstimations (o estimaciones construidas de
abajo a arriba).

* En mercados existentes se puede estimar la
oportunidad buscando todas las companias que
operan en ese mercado y sumando su facturacion.

e www.einforma.com
* WWW.aXesor.es




ejemplo de SAM

Siguiendo con el ejemplo anterior, el SAM de este
negocio seria el numero de unidades anuales de
coches deportivos que se venden a través de Internet
(es decir, lo que podriamos alcanzar como maximo con
el modelo de negocio actual). Dado que es complicado
qgue esta cifra esté disponible, aqui deberiamos hacer
una guesstimation razonando, por ejemplo: Si el % de
coches deportivos es del 5% del mercado de coches (es
decir, son 3,95 millones de unidades/ano) y de media
se vende un 3% de los coches por Internet, nuestro
SAM seria de 118.500 unidades al ano.



ejemplo de SOM

Por ejemplo, en el caso anterior los 118.5000 unidades
seria el total del mercado que podemos alcanzar...
pero dada nuestra inversion actual en captacion (por
ejemplo basada en publicidad en Internet, uso de un
call center...etc) pensamos que el primer ano seria
razonable pensar que podriamos vender 500 coches, el
segundo 950, el tercero 1500... etc (ojo, son cifras
inventadas, es un numero que hay que analizar en
funcion de la estrategia de marketing/ventas que
usemos) .



En resumen, segln nuestro ejemplo, tendriamos:

 TAM: 79 millones de uds. /aino (coches)

« SAM: 118.500 unidades/aino (coches
deportivos por Internet)

 SOM: 500 uds. /ano (lo que pensamos
captar, primer ano)



Construye tus estimaciones de abajo hacia arriba

Ejemplo de SOM: para un mercado en China

La poblacion China esta sobre los 1,400 millones.

mi target es la gente de entre 15 y 59 anos, mi mercado potencial
es de 945.486.500 de chinos.

1% de chinos son 10 millones de personas: es altisimo.

|la captacion la voy a hacer con agentes de telemarketing. Tengo 5

personas, que haran una media de 100 llamadas al dia... es decir,
en total tendremos 500 llamadas/dia. De esas llamadas creo que
como mucho la efectividad sera del 5%, asi que creo que
conseguiré 25 clientes diarios. Si un mes tiene 20 dias laborables,
durante ese periodo podré conseguir 20x25=500 clientes. Si
trabajamos 12 meses, en un afo capturo 6.000 clientes




|la falacia del 1%:

“Si mi mercado es China, yo creo que el
segundo ano es factible capturar el 1% del
mercado.”

e Construir de abajo a arriba, yendo de
cliente a cliente, los early evangelis son
el SOM.



importancia de estimar el tamano de mercado

Ejemplo de estimacion TAM

Si cobro 2 € por un apps para el seguimiento de personas con problemas de
corazon, que sincroniza con un pulsimetro compatible.

12 afo se venden 15.000 pulsdometros.

Sl el 100% tienen problemas de corazén y conseguimos el 100% de la cuota

de mercado tendremos la siguiente facturacion
12 ano: 30.000 €.
22 afio: 15% incremento venta pulsémetros, 45.000 €
NO HAY NEGOCIO porque el TAM es muy pequeio, suponiendo que
consigamos el 100% del TAM.

Es importante saber si el problema encontrado se encuentra en
muchos o pocos clientes, por eso es importante conocer los
tamanos de mercado y tomar decisiones a partir de las
estimaciones.



_Introduccion a
tipos de mercado




Tipos de mercados

*Nuevos: no existentes, por explorar.
*Existentes: se conocen, existe competencia.

*Re-segmentados: grupos especificos con
problemas que podemos resolver.

*Clon: traemos una idea de otro pais o
industria.



éPor qué es importante determinar el tipo de mercado?

elegir el tipo de mercado lo cambia todo:

S
S
S

tamano del mercado
coste para abordarlo
modo del lanzamiento del producto

la competencia

el posicionamiento

los margenes

el modelo de ventas

el ancho del abismo

los ingresos

el tiempo para obtener rentabilidad

el cliente: sus comportamientos, necesidades y
tiempo de adaptacion a nuestra solucion.



Mercado nuevo




ejemplo de mercado resegmentado

RYANAIR

THE LOW FARES AIRLINE




ejemplo de mercado clon




éPor qué es importante determinar el tipo de mercado?

A partir de esta
decision se tomaran
otras decisiones.

El tipo de mercado,
nos dicta la estrategia
a seguir.

Tras elegir el mercado,

haremos una serie de
acciones especificas.
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Tipos de mercado

Mercado resegmentado

Mercado existente (nicho o bajo coste) Nuevo mercado Aercado clon

Clientes Exiztanlas vy conocdas Existantas Musvos cliantas y usas MUsOS
Mecesidades de Majora dal randimeania 1. Cosla (bajo cosla) Daba simplificar las Idaa nueva prabads an
clientes 2. Parcapcion da Cosas Y megorar la afra sibo, similar al nuavo

nacasidad o problama accasibibdad da alguna  marcada

[nicha) nacasidad
Grado de comprension | Allo Meadia/alta Bajo o no axisla Depandara dal caso, paro
de las necesidades por probablemanta bajo
parte da los clientas
Caracteristicas que Majorimas rapsda 1. Suliciante para al 1. Bao an alnbulos Suliciania para al
deba aportar el nuevo axirama infenor (bajo narmales marcada local
producto cosla) 2. Meajorada sagin

2. Suhcianta para al nuavas maincas da

nuava mcha (mcha) clanias

Competencia Existants y conocida Existarta Mo axista o viens de Mo exista; el modak
atras Starups arniginal as la principal
campatancia

Riasgos Existantes y conocdos 1. Existenias y Mo adapciin por parte de  Adopcian cultural,

conocidos [baa los polanciales cliantas adaptacian a las

costa) pralarancias bcalkes

2. Elnicho no funciona

[nicha)
Posicionamiento y Ratorzar vaniajas Destacar la dileranciacian | Bducar v divulgar Educar y divulgar
diferenciacicn - competitivas o albajo cosla
estrategia de
comunicacion
Ratio de adopciondel | Alto Mediothain Bajo Medioban
producto
Mecesidades de caja Altas Las mas bajas Las mas altas Dapanda

Ve

¢A que tipo de mercado pertenece tu idea?



ACTIWIDADES



actividades modulo 1

1. Determina en que tipo de mercado
te encuentras.

2. Estima el tamano de tu mercado.
« TAM
« SAM
« SOM



Tu producto es tu
modelo de negocio

o




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.



pasos a dar

1. Herramientas para generar ideas de negocio.

2. Mapa de stackholders, para entender los
actores claves del negocio y como interactuan
entre ellos.

3. Canvas Oscar Osterwalder

4. Ejemplos de patrones de modelos de negocio,
que nos ayudaran a inspirarnos y explorar
diferentes alternativas de modelos.

5. Analizar los modelos de negocio: DAFO,
Analisis de las fuerzas competitivas PORTER y
primer analisis financiero.



Objetivo del modulo

Un lienzo de modelo de negocio es una
herramienta dinamica que nos permite
describir el negocio en una unica hojay
que usaremos para identificar hipotesis
y validar los diferentes bloques.

Al finalizar del moédulo debemos tener

nuestro lienzo de modelo de negocio






Formulas para ideas
de negocio
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Objetivo

En esta sesion tienes que
redactar tu idea de

negocio, describiéndolo
de forma sencilla.




U

formulas para buscar oportunidades de negocio o mejorarlos

. Céntrate en resolver problemas importantes.
. Detecta oportunidades socioldgicas,

tecnolégicas o legislativas.

. Analiza tu competencia. Encontraras clientes

desconformes que te daran idea sobre nuevas
oportunidades.

. Explora las oportunidades que tienes a tu

alrededor.

. Innovacion abierta. Busca ideas de otros.
. Hibridacion. Mezcla conceptos muy diferentes

para encontrar nuevas oportunidades.

. Ver tendencias de mercado.



1. Céntrate en resolver problemas importantes

Comprender
cuales son los
problemas que
afectan a las

pe rsonas y [ 05 secadores de

manos Dyson Airblade
tienen un cosie de

p reg u nta r n OS funcionamiento de al

menos un 67% menos

gue ofros secadores

COmO pOd rl’amOS de manos y un 62% menos
. que fas roalfas de papel.
solucionarlos...




2. Detecta oportunidades socioldgicas, tecnoldgicas o legislativas.

« ESTADIO CORNELLA-EL PRAT » ESPACIO MEMORIAL - GIEM SPORTS - LOCALIZACION - INFO & CONTRACTACION - ENLACES *




2. Detecta oportunidades socioldgicas, tecnoldgicas o legislativas.

Tejidos termocromaticos para controlar la temperatura del bebé

#  LUNTIBLOND

HOME ::

b Thermo Baby®

CALIDAD :: Los tejidos inteligentes del Grupo Puntiblond llegan a los bebés - en
forma de pijama y body - para el control visual de la temperatura
MARCAS E INNOVACION = corporal.
REPRESENTANTES
PRENSA 3 /“t’
CONTACTO = {‘

Therma Baby
COMO LLEGAR =

MAPA WEB -

LIMPIA FACIL =:

HIGH PROTECTION ::

IE LR a a
A £ 1 i
% phf i ot A o LYY




2. Detecta oportunidades socioldgicas, tecnologicas o legislativas.

Q Calle.Central 13, edf. Torre Godoy, 3° A - Murcia

PRIVACIOAD.£5 =

{ (+34)5968-100-116 mm contacto@eprivacidad.es

Bl == Servicios % En los medios

Memoria

ilafirma

o} El equipo

N TN TN Vi
RICIDIOIBIO)

&N

[# Blog + =& Contactar

a Abogados especializados

Nuestros abogados estan
especializados en asuntos relacionados
con el Derecho y la Tecnologia, con
especial  experiencia  en  injurias,
calumnias v atentados contra el honor
realizados en Internet.

Lear mas >

@ Reputacion en Internet

a Eliminacion de datos

Eliminamos informacion de Internet para
proteger la privacidad de los ciudadanos
y el honor de empresas 0 negocios.
Somos especialistas en el llamado
“‘derecho al olvido®.

Leermas >

o Seguimiento y alertas



3. analiza tu competencia

explotar clientes

sobreservidos
subservidos
no servidos



2Lz
L=k | HOTELES || HERTZ

(%) Vuelta ) Ida

|Drigen V|

|Destin|:| V|

Fecha de salida

117 ~| |may 200t v | FHE
Fecha de vuelta

117 ~| |may 200t v | FHE

Numero de pasajeros

Aduitos
Bebeas
[menores de 2 afios)

BUSCAR VUELDS

Nifios
[menores de 16 afios)

ﬂ- REGISTER FOR OFFERS

II

{ RYANAIR BARGAINS )

» Informacion por
Adelantado sobre al
Pasajero

Gestionar una reserva
Auto check-in online

Revisar la reserva

L L

L B et T P

clientes sobreservidos

EVIAJAS A ESPANA? REMITE TU INFORMACION DE PASAJERD

—,

ey
| GRATUITAS &

mﬁn@

O Cambia o Revisa tu Reserva Online

desdz ALICANTE
Zaragoza (Pyrenees)

Basel

Billund

Dublin

East Midlands

Karlsruhe-Baden

desde
)

10£€
10£€
10£€
10£€
10£€

desde VALENCIA
Billund

Oporto

Basel

Bologna (Forli)
Diisseldorf (Weeze)

Eindhoven

Ofertas en hoteles

OBTENGA HASTA UN
30% DE DESCUENTO

RESERVE AHORA

iAtrévete a Ganar!

Roma £32
Londres £21
Malta £20
Paris £26
Milan £31
Bruselas 20

RESERVE AHORA

Precios por personanoche

Ofertas de Viaje

[ strévete a Ganar: ]
| [FORRATE:
CE=E

DOfertas en hoteles

Alquile un coche =

Airport Transfer -

Activities =

Ryanair Money =

Albergues & B&Bs =

iAtrévete a Ganar! =

Cheques-Regalo -

Algquile un coche

Online Shopping »»

Ryanair Villas =

Special Offer




clientes subservidos

S6lo para nosotras G
{hombres abstenerse}

) Las obras que estan

N
cambiando China h

PORTADA

Eos airlines, viajar en un 757 con soélo 48
asientos en venta

Martini | | 09 septiembre 2007 & 1 comentario

iHarto de hacer colas mas largas que las
del Tour de Francia en los aeropuernos?;
harto de no poder estirar las piernas en los
reducidos asientos de las low cosi? sharto
de pagar poco? Entonces Eos airlines seria
i solucién siempre vy cuando vivieras en
Londres o Nueva York, las rutas gque esta
exclusiva aerolinea opera actualmente.

Eos tiene un modelo de negocio dirigido
a ejecutivos que no desean perder tiempo
y sufrir las incomodidades gue a veces se
presentan en los vuelos, para ello usan
aparatos de 240 plazas (757) pero solo
venden 48!Esta circunstancia podria ser dificilmente entendible para
otras aerolineas que desean maximizar sus ingresos todo lo posible,
pero tiene su lGgica si los 48 pasajeros estan dispuesios a pagar
precios nada economicas por disfrutar de un vuelo codmodo, con
gran servicio y que les permita trabajar en condiciones mientras
cruzan el Charco.

¥ parece ser que es asl, Eos al igual que Silverlet estan dirgiendo sus ofertas al
sector de ejecutivos v business, gue no se acostumbra a viajar como el mas comin
de los mortales. La diferencia es que Eos utiliza aviones grandes a diferencia de
Silverjet, lo gue me lleva también a preguntarme qué pensaran los grupos verdes v
anticalentamiento de esta practica.

Sitio Oficial | Eos Wia | Rumorismio En Diario del Wiajero | Video de Silverjet

€ TRACKBACK (RECOMENDARIAS ESTEPOST? @ 0

busca con Google

BUSCAR: [ =2

PUBLICIDAD -

VUELOS

Madrid 10€
Barcelona 10€
Mallarca 20€
Savilla 15€
Pariz 10€
Rora 1n€
Londres 10€
Bruselas Z0€

Mueva York 121€
Buenos aires  283€

Bogots 215€
Caracas Z00€
México 195€

*precio por trayects
‘Fastos Gestion noinc,

Compaete tus fotos de vige
Grupo en flickr

&l
Diario del viajero h/

Top 10

[0 Lo+leido | *4Lo+votade | | Cllo+comentade

5 [
s
3.

Las 10 islas mas bonitas para viajes de novios
Las playas mas peligrosas del mundo

Reservar directamente o usar un buscador;
£qué es mas barato?

Los mejores lugares del mundo para recorrer a

e0sS

AIRLINES

>

Liska

@’- |3 0 Inkernet

#100% -






Vaqueros rotos







clientes no servidos

PAIVA WOMEN'S ATHLETIC FASHION
BOUTIQUE MAKES NATIONAL DEBUT

Indianapolis. IN, April 13. 2006 - The Finish Line, Inc. (Finish Ling).
one of the nation’s leading athletic specialty retailers, today
announced that it will debut the natfion's first Paiva store in
Austin, Texas at Barton Creek Square on Friday, April 14th.
Additional openings this spring include Natick Mall near Boston,
Westfield Annapolis in Maryland, tMall of America in Minnesota
and Bellevue Square in Seattie.

Paiva (pronounced pie-vah) is a unigue, multi-channel,
premium athlefic specialty store that features retail store
locations in addition to www.paiva.com and a catalog. The
stores will deliver an upscale shopping experience for aclive
women who demand an elevated level of service and style,
and seek a blend of fitness and fashion apparel, footwear and
accessories.

"Paiva stores are designed specifically for the active woman,”
says Alan Cohen, CEO and Chairman of Paiva's parent
company The Fnish Line, Inc. "These stores have a unique

Photo: Paiva Store Front

BB Download

Paiva Lego

B

B 2 CH T Download

Ly
L)
sheleltely

(L
MULTN/U

A PR NEWSWIRE COMPANY




http://www.infonomia.com/if/articulo.php?id=138&if=55

stenop

first aid glasses




lientes

no cl




no clientes

“PREEMIE~

TuRaFE i

SBABYLIN®

DOLL FACTORY &&oﬂm
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DOLL FACTORY gg&oﬂu-
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4. explora oportunidades a tu alrededor

de preguntarse:
équeé hacemos bien?
a preguntarse:
éque sabemos hacer bien?



dque sabes hacer bien? que puedas aplicarlo a otro mercado, cliente,
problema




http://www.vilardellpurti.net

. ) 4—;—. Tecnologio | ¢ ; o de » Divisio Industrial
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Caracter emprenedor

b=

+ = Divisio Industrial

b+ 3 [hvisio Medica
(2 Producte i mercat
Fecniplogia
Calitat
+ 4 Altres

+ = Contactar

1 Fremi a la
Excel-dlencia en
[nnovacia

. 2006

V= Generalitat de Catalunya




5. innovacion abierta

PG

D connect + develop

PG.cam

Connect + Develop Home

Febeuary Zt , 2007

Technolgy Search
Go

Fads

Webote Foedbads
k= Hal
Bzt d Linss

| henew a peache-Ra-dpo (o oadinct of
teclimolomy 1o affer PLG

PAG iz moiively s=ekng oppafundie= (o
CERNGC] Yeh InNoYaioes Bnom aealand
b syionld Lo find the next
game-changing products, packaging,
technoioges, processes and
commercid connechons thet can
Imarcee the lives o the works
COMEuners

CHCK ubimit Pro EUct T RCh RoiQa b 2o
1f webral o M e b0 OTTes megi b ol
irlErast 4G PEG

I wiand to acouine ateclmolodgy
from P&G

PEG alzoaparsles an inleraclive
technelogy marketplace with y2id com,
a woen-based global farem for busing
ancl SeEling fechnobgy.

Submit Product/Technology Search Technologies

Welcome to PEG's Conmect = Develop Website

Connectimg with e waorlid®s misst inspilad minads. Developing
procucts e improve copsumer s’ lves.

Wawe coflaborated with autside partners Tor ganeralions - bul
the importance aflhase alllances 0 PEG hat never haan
graaler

Quipvigion s simple, Wa want PEG 10 be known &5 thi company
that collaborates - inside and oul - bafer than ary olhar
cormpany in thesword,

Iwean] us to be e absalule best &t spofling, dessloping and
Ipvaraging relalionships with bestin-class parnars In gvery par
oT our buginess, InTact, | want PEG 10 be a magnet fos the
Deskin-ciass, TS COmpEny you meost want b work wilh
pECause wou know a pannership wdth PEG will B8 more
retaarding than any other oplion avallaiie to you

Sy

B Lamed

Chaierran of e Board,
Prasident and Chisl Exgcutiva
Thie Frocier & Gamble Company

exploradores



innovacion abierta

REDUCE ALLERGENS*
UP TO 75%

SAVE OVER
$15

o

OM SWIFFER® PRODUCTS,
. ol .

http://www.swiffer.com



5. innovacion abierta

v ALL / comprom
(JDEAS4ALL

"La red social para compartir tus ideas”

Diviertete en ideas4all Tu red social de ideas en la nube

Unete ya, comparte tus ideas Para tu empresa, institucion, evento...

, Uné]-é L[J V Empresas | “’

o & ua,',"T/ Instituciones \

ﬂ ;3, -;‘\": . :
~ .J} l Juy B4

Evento




5. innovacion abierta

chnﬁ}“@g?g@ Descubrir Empieza un proyecto Acerca de nosotroa jol luscar proyectos Registrar Iniciar

Miles de ideas inspiradoras desde 1a
palma de tu mano.

Tus proyectos favoritos - en cualquier momento y desde cualquier lugar con
Kickstarter para iPhone®, iPad® y Android™

iDescarga la aplicacion!




6. hibridacion

Sma rtbox Ej.: paracaidas, curse de cocina, masaje.. B Ayuda Iniciar sesién ~ \_s
. e

Tengo una Smartbox

Envio gratuito en todos los pedidos superiores a 50 euros

TODAS LAS CAJAS ESTANCIAS PARADORES BIENESTAR AVENTURA GASTRONOMIA MOMENTOS MAGICOS

PARADOS TOP 10 CAJAS

85 cajas regalo

MNuestra seleccion

. s § i NOCHE Y.CENA
Por precio : e 10 ) ROMANTICA-

. _ 4
Mas de 200 € : _ = 1 Y I
De 1002200 €

Menos de 100 €

Por lugar
Una Noche para Soiiar Noche y Cena Romantica Siente el Asfalto
Una noche con desayuno. 1 noche con desayuno y una Disfruta de hasta ? vuelias
cena romantica conduccion en Porsche, 2

94 Paradores vueltas en Ferrari... etc

530 romanticos hoteles

rurales, magicos palacetes, 2.000 actividades de

haciendas y mucho mas a conduccion en Ferrari,

elegir Lamborghini y mucho mas a
elegir

139,90€ 99.90€ 89.90€



FAlbout din

EXPERIENE

5..‘ Exparience tha seorld!

September 2007 Yoyage:
"Extraordinary!”
Arantermationally diverss
student body and skaff will
ambark the =khp 1in Pira=us
fAathens), Greace and sail
westward on a cormpalling
itinerary thraugh the
Amencas, the South Pacific
and Azia

Yiew Itinerary >3-

Pragrams

Shudent -|:'|F||:-|I5.'|- an I.-"ubll Stians + -';"rn;
G\D-:tll l I brxsr'lda C'l lo n:'m-a:

Eupreasentaal

%
J- = '

Fhats Hedea Resaurces labs

Bearch Our She. | ==E3

Applying

&

. oEBDirferenee -
. x..L_J.- '-.._u_ : pre _

i L™
Sia Wagld

“de

-

Welcome Aboard!

The Scholar Ship 12 a new modsl far international educaton, It s
an oceangoing acadernic program for internations] stedants aboard
a passenger ship dedicated sxclusively to undergraduate: and
pastgraduate =sducation.

Dunng a Le-week semastar, we take vou around the word, whare
yau will pursus nuMmeEmous oppormunities throwgh our port program,
im which you participste in academic field studies, shore eccorsions
end independent travel. Dur part pregram s liaghly istegrated mta
aur classroom curriculum, making for a saphistcated ezperiental

i-E-\!.'I'lll'lg EXpEEN=NGE.

Yau will be jainsd by B0 studesnks From around e warld who
share your understanding of the importance of developing wour
mt=rcultural competence and lesdership skills =5 & me=ans to &

sipecasaful carear,

Student
Application

Interested in Joining
&00 like-minded
imteEmatianal skudents?

Request Student
Application ==




the forum pages company history the format , testimonials , the forums

8 who we are

Richmond Events

what we do

research

one to one meetings think tanks

one to one meetings

Delegates looking for new suppliers orjust finding out
a little more about what's out thare, Suppliers looking
for new customers or searching for a platform to
explain what they'rezll about,

personal development

workshops

evening entertainment




7. tendencias del mercado

GOOng Trends Q, Explorar temas

Explorar Todo el mundo ~ 2004-hoy ~ Todas las categorias ~ BisquedaenlaWeb -

Comparar Témines de bisqueda v

uber

Término de blisgqueda +Afadir término

Interés a lo largo del tiempo - ? ?

<>

Interés geografico



CONSUMER BAROMETER wen Congle

7. tendencias del mercado

What is the role of search engines in the purchase process?

COUNTRY EXPLORE INSIGHTS

PRODUCT INDUSTRY

B frsem ot
Finance & Real Estate
Groceries & Haathcare
Media & Entertainment
Retail

Techrokogy

BROWSE - GRAPH DATA MaP ABOUT = H
Tagics Fittar by Wiaw
% of purchasers who M seiection - H +13 0 4

used @ seach

Of people purchasing Business
trevwl In Soain, 5T used a ssarch
engine to oo resasrch before
purchasing

the prodUct/sendce and are Dot of the oniine population



7. tendencias del mercado

think with Go:_rgle Latinoamérica ~ Temas Herramientas Q

¢Qué podemos aprender de las mejores
experiencias moviles?

Como Movil

comprender N _ : — ;ﬂ,,_\
mejor a los , B \
consumidores en

los Micro-

Momentos

Mavil = Micro-Momentos

¢Por qué es importante el Branded Content?
Publicidad

. —
I Por qué es importante la busqueda (y qué
t’ - puede hacer al respecto) NisUsctottor



Productividad personal
Chochne | Mot | mtres | o | oo | T | s

Join About Club China Contact

Club

Why Should You Join Club China?
Because it's your instant business network in China!

2 Findvaluable contacts
D Leam from the experiences of others
2 Getaccess to exclusive events and senvices

Take a closer look >>

And de;ign your lug
]

With our exclusive business network

© Find valuable contacts
by searching and finding members in different
Ways

D See who's travelling
who will be at the same place at the same
fime

2 Meet your contacts
through offline club events

9 Useful tips and suggestions
on doing business in China, by members

{__Ciub China Virtual Tour = )

Join Club China now! =

Experience China

A business network platform for
ambitious people who want to do
business with and within China.

An impression of Club China

(11Mb, & min.}

A TRl N

doci oot i w

Search _ @

=

~click.here

[ +]

Remember e-mail and
password

Just remember e-mail
Always ask for both

Not a member? Join now
Forgot your passwo

21st May

Ben

am: Annual General

Meeting

ax'nn
nee_mm

53

Lista

Ea 0 Internet

& 100%
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Mapa de
stackholders




Concepto de stakeholder

Los beneficios recibidos con el producto no son
necesariamente percibidos todos por el mismo sujeto. En
general los elementos de valor pueden ser identificados por
una multiplicidad de sujetos que interaccionan con el
producto/servicio tanto a nivel de produccion, distribucién o
utilizacion.

Piense en cualquier elemento que necesita ser reparado por
terceros necesita sus productos y/o servicios adquiridos
para ello y por tanto los sujetos encargados de esos
productos/servicios estan recibiendo un beneficio de
nuestro producto.

En la cadena de valor algunas caracteristicas se transmiten
de un sujeto a otro y algunos atributos se generan en estas
transiciones



Concepto de stakeholder




Objetivo

anhalizar el entorno de tu
negocio, con

herramientas que nos
ayudaran a profundizar en
las dinamicas de mercado.




Ejemplo de comportamiento de jugadores

empresa de
software para la
gestion de

publicidad en
N ELER
moviles.




PROYECTO: Sistema de inteligencia artificial para
determinar que publicidad ofrecer segun el tipo de
consumidor y mejorar el impacto publicitario.

FINANCIACION: Consiguieron en afio y medio 2
millones de € y quebraron.

ERROR: No validaron el entorno del mercado

* Presentaron una beta a un canal de Tv pero los
contenidos los gestionaban las agencias de medios,
la TV solo ofrece el espacio de difusion.

 Fueron a las agencias de medios y les gusto, pero les
dijeron que necesitaban firmar acuerdos con los
propietarios de las marcas.

 Fueron a las marcas y les dijeron que cuales eran los
acuerdos que ya tenian con los canales de TV



conclusion

* Descubrieron las logicas de
hegocio con un producto ya
acabado.

* A todos los actores les gustaba el
producto, pero la logica del
negocio hacia imposible
explotarlo.

e Debemos entender el ecosistema
de nuestro mercado.



Herramienta : Mapas de Stakeholders.

Un stakeholders es un STRATEGIC

jugador que se ve MANAGEMENT
afectado por la
actividad de nuestra

empresa.

Estos pueden ser
internos o externos. G




Mapeo y Analisis de Actores

O Es una herramienta que permite identificar e
investigar las maneras en las cuales los
diversos actores (grupo o individuo) pueden
influenciar a la organizacion o pueden ser
influenciados por sus actividades, asi como su
actitud hacia la organizacion y sus metas.

O Permite formular y poner en marcha
estrategias y tomar las decisiones que
satisfagan a todos o a la mayor parte de los
stakeholders.



Herramienta : Mapas de Stakeholders.

Seguiremos dos pasos para realizar un mapa de
stakeholders:

 paso de entrega de valor a un cliente y este paga
por ello.
empresa que entrega valor a otra empresa y esta
paga por ello.

Tras hacer un listado de posibles stakeholders, crea

relacion entre ellos y después afade quién paga por ese
valor.

Cuando descubras quién da valor a quién y quién paga
por ese valor, determina donde te situas.
¢A quién entrego valor? ¢ Quién paga por él?




1. Identificar los Stakeholders relevantes

[5#)



2. Establecer las relaciones entre ellos y
como se entregan las propuestas de valor
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3. Determinar quien paga por el valor

HJI')F




4. Descubrir quién da valor a quién y quién
paga por ese valor




5. Determinar donde me situo yo




Introduccidn al
Lienzo de Modelo
de Negocio




fases diseno del MN

. Conocer el lienzo del MN

. Conocer diferentes patrones
de MN

. Como general mas MN para
nuestra idea

. Como evaluar el MN
disenado



équeé 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




équeé es un MIN?

un modelo de negocio es el mecanismo por el cual un
hegocio trata de generar ingresos y beneficios.

WIKIPEDIA

The Free Enf_'].-'{f:y'}t'ﬁ"fa



équeé 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
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El Modelo de Negocio mas viejo y basico es el del

tendero




el tendero

Negocios pequenos y locales
Total interaccion con los clientes

Relacion con
los clientes
uno a uno

Nuevos clientes
via “boca en boca”

||| -

; DELICH]US PORK,

wmn www nm 1




El primer supermercado de la historia

Saunders 1881




La venta on-line

' v COMBINA DISTINTAS '
buy'v‘p T-A\ - J MARCAS Y OUTLET 1! T

we Cove Crande EN UN SOLO PEDIDO P

iInvita a un amigo y gana 8€!

CAMPANAS ACTUALES " TIENDAS PERMANENTES | OUTLET

40770 socios conectados

Estas en: Campanas Actuales

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

3¢

de regalo |

CORTEFIEL

Ir a la tienda

+ P g ..'I.
//’\ Lg LA /:’.J‘-'L‘r'.‘ﬂ.? Al
&

PRIMAVERA VERANO 2012

CORTEFIEL

o & martes 1 3 ias 23

Gastas de enwia gr_aéis | Entrega en 72 h

Ir a la tienda

RAY-BAN

g € martes 1 3 1as 23

Ir a la tienda




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

ATRAPALO.COM



La herramienta
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El método de lienzo de Alex
Osterwalder



9

Blogues de
construccion




. ARFE'II?N?EIFERS ACTIVIDADES OFERTA RELACIONES SEGMENTOS
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 que ver con el proceso de desarrollo de clientes



Business Model Canvas - Google Drawings - Docs

https://docs.google.com/drawings/d/...s9m-0Ft_hnb8U/edit

Business Model Canvas
Archive Editar Ver Ayuda

& e k

@ Solo lectura ~

INSTRUCCIONES

Business Model Canvas

jBienvenido al BMCI

Para comenzar a utilizarlo sélo
debes ir a "Archive” y hacer clic
sobre "Crear una copia”. Ahora
tendras tu version editable en tu
propio Google Drive pudiendo
incluso trabajar
colaborativamentel

Completarlo es muy facil. Solo
haz doble clic en los Post-It® y
editalos segun sea tu necesidad.

En cada nota, encontraras
detalles sobre que deberas
considerar en cada blogue.

Para mas informacion sobre
innovacion, emprendimiento,
BMC o sus blogues visita:
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SEGMENTO DE CLIENTES




Segmentos de clientes

oY)

S\




_Segmento
.\ 'de clientes




Para quién creamos
valor?

Quiénes son nuestros
clientes mas
importantes ?




Segmentos de Clientes

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

Plataformas

Multiservicio Eﬁ«/ @
ERGACOS —

MASIVOS

VICHos SEGMENT
PVERSIFICAD



squien es nuestro cliente?

12. Define claramente cual es el arquetipo de tu cliente

eEdad.

DOnde se encuentra fisicamente.
Poder adquisitivo.

_ugares 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?




Cosmetofood

Linea de elixires
bebestibles para la salud y
belleza de la piel basados
en moléculas extraidas de
berries y uvas Chilenas.




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.



tarea

12. Por un postit, por cada
segmento de cliente

22. Para cada segmento pon
posits especificando los
problemas que tiene ese tipo
de cliente



PROPUESTA DE VALOR

NAIR

Y ECERy
£y 000



Propuestas de valor

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



Propuestas
de valor.

determinar por qué nos van a comprar



Queé entregamos a
nuestros clientes? Qué

de nuestros clientes

ayudamos a resolver?

Qué
satisfacemos?




a de valor crea valor
Inento de clientes a
miXide elementos que
en las nepesidades del
= § gmento.

»
L

A

NGvedad deggmpeiio
Sonalfzacic ing the job

2 disefio marca/status precio

Ji@duccion de costos accesibilidad

pduccion de riesgos conveniencia



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?

Mayor
accesibilidad Usabilidad

MENOR
PRECIO Conveniencia e




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






problemas
VS

necesidades o
deseos



¢, Como puede sentir el
problema el cliente?



La gente no va a pedir algo que no sabe

gue es tecnicamente posible

...oINn embargo, puede existir un problema sin solucion




-Es dificil disenar productos
mediante focus groups.
Muchas veces la gente no
sabe lo que quiere hasta que
le muestras el producto”.

(Steve Jobs)



«Si le hubiera preguntado a la gente lo que querian, me
hubieran dicho que un caballo mas rapido”
Henry Ford



Observen cuidadosamente como la gente vive,

adquieran un sentido intuitivo sobre lo que

puedan querer y quedense con eso. No hagan
investigacion de mercado”

AKkio Morita

SONY.




RELACION CON TUS CLIENTES

i
I

Broadcast Yourself




Relacion con el cliente

sin clientes no tienes nada



Relacion con
los clientes

Que tipo de relacion espera nuestro cliente
que mantengamos con el?




En que
puedo
ayudarle?

Atencidon personal



Atencion personal dedicada

No importa quien mas
fuerte, importa quien
mas listo







HEBC A




Todos para uno...

“omunidades



Relacion con el Cliente

¢Queé tipo de relaciones construimos con nuestros clientes?

¢Cuales ya estan establecidas?

Asistencid Co-creacion

persor\a\'\zada

Autoser\/'\c'\o

Servicios

Automatizados
Comunidades



relacion con los clientes

1.captarlos
2.retenerlos
3.hacerlos crecer



doble embudo

GET KEEP, GROW

Aquirir . Como nos encuentran?
Activar Les gusta la experiencia
Retener Vuelven mas veces
CA€ Rentas (ingresos) . Ganas dinero?;Pagan?
’M‘ Recomendar| éSe lo cuentan a otros?

Tendremos en cuenta las métricas de conversion, que
tasa la conversion que hay entre mis acciones.
Pasaremos por diferentes tasas de conversion.



ejemplo: video curso on-line

NUEVA FORMA
DE APRENDER

Y DE ENSENAR




tarea

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

Plantea tres o cuatro tipos
de relaciones



TR

ventas

CANALES DE DISTRIBUCION Y COMUNICACION



Canales de distribucion y comunicacion

A través de que canales quieren nuestros clientes ser alcanzados-



Como integramos los canales con la rUtl Na del cliente?



Canales de Distribucion

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

Fuerza de Tiendas
ventas R propias
© \entas
por R
nternet
Mayoristas _
Tiendas de

aliados

- S



tarea

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

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



* Ingresos

wn
O
)
Lol
oz
O
=

Ingresos

25



Flujos de ingreso

propuesta de valor estan
dispuestos a pagar mis clientes?




Fuentes d
ingresos

e

prefieren pagar?



Modelo de Ingresos

éPor qué valor generado estaran pagando mis clientes?
éCon qué frecuencia y montos?

~ ¢Como prefieren pagar?

Suscripcion

VENTAS

DIRECTAS . —y.
LICENCIA LEASING Arriendo

Publicidad Comisign

Por venta



No olvides

Cuanto mas importante sea
un problema para un cliente,
mas pagara por una solucion.

Por eso debes centrarte en
como aumentar el valor de tu
negocio.



tarea

1. Como es el modelo de
ingresos. Existen hasta 90
modelos de ingresos.

2. Tacticas para la fijacion de

precios.

* Por costes.

* Analizando la competencia.
* Curva de demanda



existen mas de 90 formas de generar ingresos

PUBLICIDAD

*  Mostrar anuncios

*  Anuncios en busquedas

* Anuncios de texto contextuales
* Anuncios de video

* Anuncios de audio

* Contenidos promocionados

* Enlaces pagados de contenido

* Anuncios de reclutamiento

* Generacion de leads

* Comisiones de afiliacion

* Clasificados

* Directorios de destacados

* Anuncios en email

* Retargeting/remarketing de anuncios
e Ofertas basadas en la ubicacidn
e Patrocinios

* Pagos sociales



——

ACTIVIDADES CLAVE




Actividades clave




Actividades clave




r

Que clave requiere

—huestra propuesta de valor?
—nhuestros canales de distribucion?
—nuestra relacion con el cliente?

—nhuestro modelo de ingresos




Resolucion

Actividades internas que se deban

de ]
problemas realizar en la empresa?
Plataformas Agregacion : ‘TeCI:“Ca?,(proceSOS de
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

Aqui, entre nosortos... esto se
parece a una empresa que yo
CON0ZCO...



Intelectuales




Recursos

Humanos







Financieros

\nte\eC"Ua\eS

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

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

* 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






Quiénes son nuestros ?

Quiénes son nuestros proveedores clave?

Que recursos clave adquirimos de nuestros
socios?

Que actividades clave desarrollan nuestros
socios?




Economias

R

OPTIMIZA de escala
Reduccion
de rlesgo Core del
- s negocio

Reduccion B

de ouT

G SOURCIN

Incertidumbre

— — —




Economias de Reduccion Recursos
escala Riesgo Particulares




COSTES

AN AR AR R AR,

AL L

|1
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Estructura de costes




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

Qué recursos clave son los mas
costosos?

Qué actividades clave son las mas
costosas?




COSTOS

VARIABLES
ECONOMIAS

AMBITO
SR———.

ECONOMIAS DE FOCO EN EL

ESCALA i

COosTO

S’
_— FOCO N L

VALOR



Costos
Variables




no olvides

La estructura de costes no es

validable es una consecuencia de las
actividades, recursos y socios.

El problema ahora no es como
construir algo, sino qué construir



Plantilla Business Pus;: its
Model Canvas



ejemplos
modelos negocio

crowdeye NN iends o i

A
Google wave ‘V\f QE)n = e
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To p S Y Cuktee Google latitude



Propuesta de valor

Trata de resolver

Actividades clave

mediante la
realizacion de una
serie de actividades
fundamentales

problemas de los
clientes y satisfacer
las necesidades del
cliente con
propuestas de valorr

Red de partners

Algunas
actividades se
externalizan y
algunos recursos
se adquieren
fuera de la
empresa /

Relacion con el cliente

se estableceny
mantienen con cada

segmento de clientes

Segmentos
de clientes

Uno o varios
segmentos de
clientes

Estructura de costos Recursos clave

Los elementos del
modelo de negocio dan
como resultado la
estructura de costos.

son los medios
nhecesarios para
ofrecer y entregar los
elementos descriptos
anteriormente

Business Model Generation Book.

Canales de distribucion
y comunicaciones

Las propuestas de valor
se entregan a los
clientes a través de la
comunicacion, la
distribucion y los
canales de venta

Flujos de ingreso

Los ingresos son el
resultado de
propuestas de valor
ofrecidas con éxito a
los clientes.



THE BUSIMESS MoDEL CAUVAS

iCOMO? | ¢QUE? ¢QUIEN?




‘ anvas BLOQUES CONSTRUCTIVOS
AREAS TEMATICAS




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

Lienzo para disenar tu Modelo de Negocio




RED DE
PARTNERS

LEFT BRAIN
logic

ESTRUCTL.

ACTIVIDADES
CLAVES

OFERTA

RELACIONES
CON LOS CLIENTES

SEGMENTOS
DE CLIENTES

RIGHT BRAIN
emotion

IGRESO




El resultado, en 9 pasos...

wote

SO10S CLAYE

fabricantes
materiales

energia,

aqud,
telcos

R

\ ACTIVIDADES CLAYE

Q

materia
prima
alimentos

|

PROPUESTA DE VALOR

administracion y
recepcion
I \

X

marketing y
ventas

mantenimiento
limpieza

1 RELACION COK L CLIENTE

promociones

wn [ sy
un sitio para por temporadas
dormir

habitaciones
(hotel)

RECTRSOS CLNES ’

“\ mini bar..

servicios extras:
restaurante,

K

—.

| SEGMENTD DE CLIENTES |

viajera por

tarjeta
defidelizacion
por puntos

jovenes parcjas(
trabajo

\

i~ |

, K agencias K
T\ webs
otros \
proveedores I
| SRR DE e

=\

campatias y
marketing

dlquileres

—

\

materia prima
productos y
servicios

-—-———’ FI.III[IH‘GIESIS

=

==
familias de
: vacaciones

Pago por uso

CANAL K
internet :
| viebs hotel e
T turistas
T————— | extranjeros
bocaaboca\ agencias K K
>\ teléfono l
tarifas de K \cmas(pago\
habitacion  \ | PO SETVicios)
e —




Business Mode/ A//z?,zﬂred'ﬁa

*Marketing
*Desarrollo de
la produccion
*Logistica
*Fabricantes de |
madguinas de
café SECURES
*Canalese
distribucion
*Patentes del
sistema
*La marca
* Produccion en

La taza de
cafe de
cafeteria
€n casa

(F  RELACIONES
CON LOS CLIENTES

*Club
Nespresso

*En el despacho

s *En el hogar
*Pagina web

*Tiendas
MNesprasso
*Call centre
*Tiendas de
cafeteras

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

¢Cuanto quieren facturar?




amazoncom.

TECNOLOGIA Y CONTENIDOS

GESTION LOGISTICA INTEGRAL

. , \
ﬁi\i S -
{ci}Gis PERFILES ONLINE
LOGISTICA "
— INTEGRAL CUSTOMIZADOS MERCARD
LOGISTICOS TIENDA ONLINE GLOBAL
DESARROLLO Y By .
MANTENCION (Asia, Eveopa. Asin)
INFRAESTRCUTURA RECOMENDACIONES
GESTION <

LOGISTICA &7:7) DESARROLLADORES

INTEGRAL N}/ Y EMPRESAS

FILIADOS AMAZON.COM

. INFRAESTRUCTURA s s

nca0FT SERVICIOS e
WEB AFILIADOS CON NECESIDADES

INFRAESTRUCTURA | (S3, VPC, OTROS) Tﬂg‘fﬁﬂm

GLOBAL DE GESTION AP ISTICA
LOGISTICA INTEGRAL
J i
MARKETING MARGENES POR VENTA

FEE POR GESTION LOGISTICA

FEE POR SERVICIOS WEB




Ejemplo comparado

LA INDUSTRIA EDITORIAL: ANTIGUO MODELO | NUEVO MODELO
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EJEMPLO COMPARADO

Industria Editorial

Antiguo Modelo
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EJEMPLO COMPARADO

Industria Editorial

MARKETING

Antiguo Modelo
& (R (V: i &
ADQUISICION
DE CONTENIDO
PUBLICACION
VENTAS
: ,:T,,fﬂ CONTENIDO
& GENERAL = :
g (Idealmente hits e E:IUGD[—!_ENNI;_{:FEL
o best-seller)
NOWHOW
' RED
DE EDICION
. DE TIENDAS
Y PUBLICACION AETAIL
CONTENIDO
PUBLICACION
VENTA AL POR MAYOR




EJEMPLO COMPARADO

Industria Editorial

Nuevo Modelo




Indust

EJEMPLO CO

tria

IMPRENTA
POR
DEMANDA

DESARROLLO
DE PLATAFORMA

LOGISTICA

PLATAFORMA

Editorial

Nuevo Modelo
Y & T*i f“: :,) &
COMUNIDADES
DE INTERES
SERVICIOS DE
AUTO iﬁﬁghgg NICHO DE
. AUTORES
PUBLICACION i
"“—u..._._h ;
U
MERCADO NICHO DE
P?EHINTIDD AUDENCIAS
DE NICHO LEEMECL

INFRAESTRUCTURA
DE IMPRENTA
POR DEMANDA

DESARROLLO DE PLATAFORMA

GESTION Y MANTENCION PLATAFORMA

COMISION POR VENTA

FEE POR SERVICIO DE PUBLICACION




diferentes herramientas

lean canvas
board innovation tool
ideo business model

plan cruncher

I
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‘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.



Problema Solucidn Propuesta de Ventaja Injusta | Segmento de
Valor Unica Clientes
Top 3 problemas Top 3 : Que no se puedan
caracteristicas Un claro,convincente tnr:tiar 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
[ |
Actividades clave : Camino hacia
que mides : los consumidores
|
|
i
|
Estructura de Costes Fuentes de Ingresos
Costes de Adquisicién de Clientes Modelo de Ingresos
Costes de Distribucidn Vaor de tiempo de vida
Servidores Ingresos
Empleados Margen Bruto
[ |
PRODUCTO : MERCADO

Lean Canvas es una adaptaciin del Business Model Canvas (hitp://www.businessmodelgeneration.com) y estébajo la licenda de Creative Commons

Attribution-Share Alike 3.0 Un-ported License (Creatividad Comin con Reconocimiento-Compartir bajo la misma licencia 3.0)

Fue adaptado por hitp:frunninglean.col y traducido al espafel por http:/fleanstart.es




Problem

Top 3 problems

+ alternatives

Solution

Top 3 features

A4

Key Metrics

Key activities you

mea58

Unique V:alue
Proposition

1
Single, clear,
compellind message
that statesswhy you
are differefit and
worth paying
attention |

Unfair Advantage

Can’t be easily
copied ght

Channels

Path to customers

Customer
Segments

Target customers

+early adopters

|
Cost Structure Revenue Streams
Customer Acquisition Costs Revenue Model
Distribution Costs Life Time Value
Hosting Revenue
People, etc. Gross Margin
|
PRODUCTO : MERCADO




no olvides

El MN es un punto de
partida para validar todas
las hipotesis en cada uno

de sus bloques






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



mecanicas mas importantes

 Basados en publicidad y sponsors: utilizan
un canal que llega a mucha audiencia y ayuda
a publicitar, venden marcas de otros a traves
de un canal.

 Cebo y anzuelo: basado en un producto que
crea enganche, producto cebo, que hace que
el cliente consuma otro consumible que rota
y tiene mucho margen.

* Freemium: consiste en dar algo gratis y si
guieres mas pagas por ello.



publicidad y sponsors
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cuidadoiijiiii

Si tenemos un blog y queremos monetizar,
debemos de saber que en la actualidad se esta
pagando entre 0,22 y 0,36 S por click en un banner.
sabemos que solo entre el 1% o0 2% de personas
gue van a un blog clickean, por error, curiosidad o
interes.

¢ Cuantos click hay que hacer en un banner para
pagar una nomina de 1500 délares al mes? Y el
resto de gastos de la empresa?

el problema es que se necesitan una gran cantidad
de visitas, millones.



Cebo y anzuelo

...0 pruébelo por 30 dias gratis!!!!



Lo importante es el
margen vy la rotacion
de productos
consumibles.



Freemium

v« Dropbox

flickr

Spotify- /



...SI lo quieres mejor, entonces paga!!!!

MODELO DE NEGOCIO

freemium

Make cheap calls 10 _ I
ordinary phones with &

SkypeOut, " Mads del go% de los
usuarios de Skype
se suscriben por

el servicio gratuito

Menos del 10% del
total de los usuarios
pagan por el servicio
SkypeOut

5 afios en el mercado

400 millones de usuarios

100 billones de llamadas gratis realizadas

Los ingresos del 2008 fueron de U$S 550 millones




cuidadoijiiiii
El premium suele estar en un indice de
conversion entre el 1y el 2 hay que calcular
bien los costes y el precio de venta.

Buscar un equilibrio entre el free y el Premium,
muy dificil de conseguir.

La clave de Skype esta en que los recursos
clave frente a una telefonia tradicional
(infraestructuras) es practicamente nulo
utilizan voz ip.



Modelos basados en la gratuidad (freemium)

Eey PRrTMeRs

KEv Acyvimes Vawue Froposim L CusTomen RELATIONSHIPS CusTomER SEGMENTS
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Producto
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Cost STRucTURE REVEMUE STREAM
Gostes de Cestes d¢ fa Costes de
disfribeeicn plaraforma ventas




SSENSSAIR

Tol wifimafi wiiieiid inrniiinii

Inicio Senssal

Incluye tu negocio Contacto

Consigue mas clientes para tu empresa

Eres un profesional
independiente Wellness?

Los profesionales independientes prestan sus
servicios a domicilio y/o en lugares como
centros fitness, centros de fisioterapia, etc. Los
profesionales freelance suelen son
habitualmente personal Trainners, instructores
de yoga, taichi, nutricionistas, masajistas, etc

Quiero darme de alta como profesional

INCLUYE TU NEGOCIO

GRATIS !!

° Eres un centro Wellness?

Los centros Wellness son empresas que prestan
servicios tales como fisioterapia, piscinas,
terapias manuales y naturales, nutricion y
dietética, actividades fisicas y deportivas,
centros de belleza, centros de fitness y
actividades colectivas, centros de relajacion o
bien cuentan instalaciones spa, balnearios,
thalasso, etc

Quiero darme de alta como centro

Eres un establecimiento turistico
u hotel con servicios Wellness?

Los establecimientos hoteleros prestan servicios
de alojamiento y pueden acompariarlos de
servicios wellness como son masajes,
tratamientos de belleza y relajacion, terapias
naturales, acceso a spa, balneario, rutas de
senderismo, running, etc

Quiero darme de alta como hotel

@ Login



Vender menos de mas

...bajando los costos de distribucior



vender menos de mas

* |los modelos Long Tail, consisten en vender
menos de mas, vender menos cantidad de
un producto de un amplio porfolio de
productos. Vender menos volumen pero de
mas productos.

* requieren de bajo costo de inventario y de
robustas plataformas de productos de nicho
disponible a los compradores interesados.



|
a EMPRESA ACTIVA ’

)i
LA ECONOMIA

LONG TAIL

De los mercados de masas
al triunfo de lo minoritario

CHRIS ANDERSON LONGER
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LEGO designer

a0 DIGITAL DESIGNER

LEGO DIGITAL DESIGNER

PUBLIC GALLERY

SEARCH GALLERY
Cruation Name

Usemname

Category
Atlantis b
Sort by

Page: 1234887

DOWNLOAD

Bl Changs Regen + Sgn lip

' :._5'3-; S I

Create & Share

: Message My LEGOD
Galleries Boards Network
[ seemome, ] iy

LEGO" Design
byME

LEGO® Club

» Sign up for the FEE LEGD

m by VITALIYOGEL by pemaaurntedl m -



E spread
shirt

Hombres

Mas vendidos

* Hombres camiseias

¥ Hombres ¢ amisetas de
mangs larga

* Hombres sudaderas

¥ Mujeres camisetas

* Fujeres camisetas de
manga larga

¥ Mujeres sudaderas

b Hifios y bebés camisetas

¥ Sudaderas nifos

" Bebes Bodys

* Deriantabes

* Taras

¥ Vales de Spreadshirt

Inspiracion

¥ Tiendas selec cionadas

Hujeres Hifos 5

bebds Accesorios

Buscar:

jDisefia tu propia
camiseta personalizada!

Elegir producto
s e
Escoger disefio

. Anadir texto g A
— &

Cargar foto

Actualidad: tendencias, descuentos y

vales
Hovedades par a-maH
Tu correo elsctranico

iSéamos amigos!

o8&

Gaama de proguctos

F o
Marcadores

" D &6

Dsenar ahora

Garantia Spreadshirt
* Corto Hempo de produccicn
¢ Mta tecnologia de impresion

Servicio cordial

¢ Condiciones justas para

devoluc iones

b Mas informacion

Ciesta o b COmbra
W Froductos 0 ) 0,006

d TFUET e E el

Disefia tupropia = ..
camiseta [ 4

personalizada |

Tu tienda de
camisetas
gratis

b Mas information

A eplamot

m S
R

A | PayPar

F Mis infonmagicn



caracteristicas del modelo
El segmento de clientes esta centrado en
hichos.

El canal mejor utilizado para estos modelos es
el online.

La propuesta de valor se centra en una gran
oferta, en llegar a muchos clientes e incluso en
la personalizacion.

El recurso mas importante es la plataforma que
permite llegar a estos clientes.

Los socios clave son los proveedores del
contenido.



= THere E’Eﬂﬁ'ﬁﬂ- ore -‘;ll::-t,cil:ic-—}

tu negocio puede tener
un modelo long tail?



Modelos de plataformas multiples
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(Nintendo)
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VISA
e

... hay que dejarlos contentos a todos



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



caracteristicas del modelo

modelo de negocio con alto
factor de escalabilidad s

mas ingresos no suponen mas costes



caracteristicas del modelo

Simpliticacion

pocas barreras de entrada para el

segmento que nos interesa hacer grande




caracteristicas del modelo

¥

interdependencia

...de cada segmerﬂ'o-. conocerlos bien




caracteristicas del modelo

estrategias de precio
subvencionadas

subvencionar al segmento mas
sensible al precios (commeodities)

subvencionar al segmento que
mds valor aporta

¥ /



caracteristicas del modelo

subvencionar al segmento mads
sensible al precios (commodities)

estrategia de precios



caracteristicas del modelo

subvencionar al segmento que
mds valor aporta

L' _

A

O |_I I_|
I Im1 PlayStationsPortable

estrategia de precios



ejemplo del modelo

;00gle

metabuscador



Web
= Bisqueda wed

T Buscaon milks de millngs do pEgnas wah

G-
Baiia e heilgmisntas
Aftack i cissdnn 48 bisgueda a b nacageion

mdvil

! Mauil
Accede a los produtios de Google desde tu teléfono mavil,

Hirisyuedn par nadvibes
Haz bisouedas on Googlo desda coaiquier Lgar

Empresa

A AdWords
Conslgue mas Chenies y paga soio por resullaos

BGoogle My Business

CHMPIIEDS QUE fls BINPreea GRarEzea perfa amenta e 13 Blsousda de
Googls, &n Maps v e Google+ gratis

c. AdMab
CaNg drern 1o 118 apeaciones

ejemplo del modelo

Gosgle Chrame
U navegados dpide, seredlo y sagum

Marcndoses.
Arcate A s AT ADRS § @ e Slementis desan ados.

Maps para miviles
Conzulla mapas, ve fu ubicasidn y sbbén indcaciones en fu ieléfone
miwd

n Goog e Appe Tor Wodk

Corsagus seracics 0o Lormio electionea, documentaiin
almas snarmients, elc. perscnaizadoe para b empresa.

AdSenss
Cibiéey ingraacs oeine ¥o

Activete

B o s)ia con compEEnciE mgitaks

Hogar y oficina

M Gmail
Comea rapida, con Menos spam y con funcion de bisgueds.

Documentos
Abre edifa y crea documenios

Prasantacionss.
Abre. edila y ¢rea presentaciones

Crea diagramas y onganipamas

Calentar
Cinganiza f 3genda ¥ Comparns ayvsnios con s amiges

B Dibajos

Google Cload Print

B impirme en cualguiler lugar y desde cualgeer dspositvg
b Google Sore
Explom y compra los producios mis recient=s dssfades con Google
Saclal

@ Goog e

Comparte informiac ide online come e la vida real

H Grupos
Crea listas de distibucicn y gupes de debata

Innavacion

O =

Recurzos, APl y heramientas para deeanoladores

Pdeep

Medios

n YouTube
e, gube y compare videos.

E Bisgueda da imigenes
Busca imagenss en la Welbs

ﬁ Bisqueda de videos
Busca videos en la Web.

| gtes

Consulta mapas & indic aclones

@ Fanoramio

Explora y comparta fotas dal munda.

Busqueda especializada

Q Bisgueda parsonalizada

Crza una expenancia g2 blisqueda personalizada para tu comunidad.

@ Academica
Busca docummentos: académicos.

Dt
Crea, comparte y guarda todas fus cosas an un ok ugar

Hojus de calCulo
Abre, edita y crea hojas de caiculn

Formularics
Crea enclestas gralis

Sites

Crea sifios wab y wikis de grupos seguras

Traducs

Traduce texin, paginas web ¥ am hives a mas da 50 idomas de forma
instantanaa

tGnngle Keep

Guards 16 que lienes en menie

E Blogge
(Campart= u vida online can un biog de una farma facil, rapday

gratita

° Hangouts:
Canversacimes cuande y dande quisrss, grafis

aplicaciones

B | -

O

W

[+

Libros

Haz hismquedae en &l tewlo complels de Ing libog
Noticias

Busca antre miles de noticias.

Picasa
Busca, editay comparts tus fotos.

Eaath
Explora e mungdo desde 1 orlenacor

Googls Shopping
Busta productss que quIsras ¢ omprar.

Tandancias de bisgueda
Explora tendent ias de busgueda actuales v anteriones.



ejemplo del modelo

A Google AdWords

@ Sobre suempresa () Su primera campafia ) Facturacién () Revisién

Bienvenido a Google AdWords.

Le ayudaremos a registrarse y a empezar a anunciarse siguiendo unos sencillos pasos.
i a es un usuano experto de AdWords? Omitir las instrucciones de configuracion

£ Cudl es su direccién de correo electrénico? o N . > > °

comeci@example.com ;
! " "' P =] Y =]
Empiete a anuntiarse en Gigle

£ Cual es su sitio web? en tan solp cuatvo PASHS.

www.example.com/libros

Si, deseo recibir recomendacicnes y consejos personalizados para mejorar el rendimiento de mis anuncics.

No, no desec recibir recomendaciones ni consejos personalizados para mejorar el rendimiento de mis anuncics.

adwords



ejemplo del modelo

Google AdSense

Pégina principal Ventajas Cémo funciona Casos de éxito Recursos Empezar

Convierte tu
aficion en
beneficios.

AdSense es una forma gratuita y sencilla de
obtener ingresos poniendo anuncios en tu sitio

web.

REGISTRATE AHORA

Conoce a nuestros
clientes de AdSense.

adsense



ejemplo del modelo

S0CI0E CLAVE r
ﬂ'l': Al LAE FROPUESTA DE VALOK RELACIKOM CON EL CLIENTE (-LEHT“E‘SG % I
prdat s "
Fﬂw ol .
innovacisn, anuncios . o 1
- love mark = publicidad
provesdor de - ‘ automatizoda
tervicios de Aple
infernet
- , - nwmm
| RECURSOS CLAVES , ’mm! .1 J—
- l'-ll.rcﬁr - o J
L gente buena ganar dinera con propictarip de
, mi pdgin comtenida
[
ik ESTRUCTURA DE COSTE
- E FLULWO DE INGRESDS
-
comisiones del - .
mgeniers il subasta de
T ideas que fallan ‘m g g b —_—

lienzo modelo




modelo moviles




definicion del modelo

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

tablet.

® Es un mercado en pleno crecimiento,
que abre grandes oportunidades a
diferentes tipos de modelos de negocio.



8 mecanicas de modelo

1. Publicidad

2. Servicios adicionales

3. M-commerce

4. Afiliacion o por comision
5. Compra dentro de la app
6. Modelos para hacer marcas
7. Pago por descarga

8. Captura de usuarios



1. Publicidad

® Dentro de las apps se muestran banners u
otros soportes publicitarios de diversos
anunciantes (iad, admob, tapjoy, etc...)

® Se monetiza en funcion del numero de
clicks (coste por click o CPC) o el numero
de exposiciones (costes por mil
impresiones o CPM) de esos banners.

® Requiere de una gran numero de usuarios
(millones), con tasas de conversion
pequenas (entre el 1-2%)



1. ejemplos publicidad

II

pm._._%




2. Servicios adicionales

® Habitualmente son gratuitas, y a través
de la aplicacion se ofrecen servicios
relacionados con al tematica de la
aplicacion.

® Partiendo de una idea de modelo de
hegocio, aumentas el valor para tu
cliente usando un dispositivo movil o
tablet.

® Extiende los servicios para captar
clientes.



2. ejemplos servicios adicionales

Ly i e Tat il
e et R e R i

Bl Wl Cand

Locsittedor da cajeivs y pficinas 'I:lr':" =
* Wanes e o e -
=y P . Pignas o8 paraiones L0 J
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3. m-commerce

La app se utiliza como un canal de venta,
vendiendo los productos y servicios a
traves del movil.

Clara tendencia en expansion.

Las tasas de conversion en dispositivos
moviles son superiores a las que se
obtienen por pc.



3. ejemplos m-commerce




4. afiliacion o por comision

Permite que la aplicacion obtenga ingresos
por comisiones de ventas.

wr's |-' Fl:isfaurmt-n i

= fenedor ‘

L1F'|n-ur.n|5l. I'-r_ :

.:-I..I Ml:r:l-

=1 an Manu Degustecini
Doservas & restatiraning 12506 por pars. en Migar e 55

Apas, oplrHongs, promackanes




5. compra dentro de la app

* In-app purchase. Suelen utilizar modelos
fremium.

* El app permite el pago dentro de la
aplicacion, el usuario sin salir de la
aplicacion, puede realizar el pago a
cambio de que la aplicacion le

proporcione:
v Funcionalidades
v Bienes virtuales
v Contenidos
v’ Desactive publicidad



5. compra dentro de la app




6. modelos para hacer marca

* El app busca un beneficio reputacional o
de marca, ofreciendo un servicio o
informacion de interés.




7. pago por descarga

Pago previo a la descarga, sin
posibilidad de probarla previamente.

El usuario ha de tomar la decision
conociendo solo la descripcion, las
pantallas publicadas por el desarrollador
vy los comentarios del resto de usuarios.

Existe una gran resistencia a pagar por
descargas.



7. pago por descarga

TOMTOME®

- WhatsApp




8. Captura de usuarios

* El objetivo del app, es la captura masiva
de usuarios con el objetivo de hacer
atractiva la empresa para su venta.

<9mﬂngmum,

-

Shapchat

WhatsApp



ideas de modelos de
negocio rentables




Modelos basados en el cloud computing y SaaS

The Business Model Canvas

Modelo 5aa5 para Empresas

M. Landa

Key Partners (¥

*Partners de Federacion de
Aplicaciones a traves de
APls

*Agregadores de 5aas

Key Activities :rq
Y=

*Custormer acquisition

*User Interface (Ul) y User

Experience [UX)

*Expansion horizontal por

Federacion de Aplicaciones.

*Desarrollo de comunidad de

usuarios

Key Resources i g}.

*Personal de Desarrollo U,
UXy analisis de Big Data
*Federacion de Aplicaciones
complementarias

Value Propositions H ST

*Herramientas muy
sencillas de trabajo para los
usuariosde la empresa, que
habiliten procesos internos,
los eficienteny generen
informacion estrategica a
travesde una
complementariedad con
unafederacionde
aplicaciones de terceros

Customer Ruhitim:shi'_z'.-{\ )

*Wentas online
=Autoprovisionamiento v
autoservicio

*Soporte por comunidad
usuarios (crowdsourcing)
*Relacion cliente-ecosistema
de aplicaciones federadas
*Modelos Freemium

Channels — A ]

*Ventas Online

*\Ventas remotas directas
*Wentas a traves de asociados
yempaquetadas con otros
SaasS

Agregadores o Brokers de
Saas

Customer Segments E)

*Usuarios dentro de areas
funcionalesde la empresza
“Consumidores” que llevan
S5aa5 a su empresa
*Empresas: Areasde Tl y
responsablesde areas
usuarias (p.e. Finanzas,
Marketing)

*Empresas que ofrecen
servicios adicionales ala
EMpPresausuaria
[publicidad, bancos,
servicios, proveedoresde
insumos, etc.)
*Clientes de Data Mining
sobre informacion general
de usuarios

Clost Structure

*Costo adquisicion usuarios

*Costo de desarrollo de aplicaciones

=Actividades de Desarrollo de Megocios (alianzas, ventas a empresas de data
mining, de servicioscomplementarios, etc.
+*Pagos por “API calls” a partners de la Federacion
*Comisiones a Agregadores de 5aas y asociados

Revenue Streams

*Suscripcion mensual por consumidores “usuario”
*Suscripcion mensual de empresas por usuario
*Ingreszos por publicidad

*Ingresos por “API calls” y comisiones de miembros de la Federacion
*Ingresos por subsidios de empresas de servicios complementarios
*\Venta de servicios de Data Mining

wwrwbusinessmodelgeneration.com

@eee®




e prcoa rtuts

Productos Industrias Ayuda Clientes Eventos Acerca de

salesforce

PRODUCTOS

@ Ventas
@ Servicio

Marketing

Comunidad
@ Analisis
@ Apps

o ToT

SOLUCIONES PARA

Pequenas . o T VER DEMOSTRACIONES PRUEBA GRATUITA
empresas W Aa N NS

@ Industrias

¢Qué es Salesforce?

Salesforce es la Customer Success Platform que ayuda a las empresas a conectar con sus clientes de una manera totalmente nueva a través de sus ventas, servicios,
marketing, comunidades y aplicaciones de analisis.

MIRE COMO LO HACEMOS »



LITEBI

data at your service
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Modelos basados en el Crowdsourcing

El crowdsourcing es una aproximacion diferente a la creacion
de valor, y se basa en involucrar a una gran multitud en la
resolucion de un problema o la prestacién de un servicio a
cambio de una recompensa.

« Comunidades puras (desde Wikipedia o iStockPhoto a
Threadless), donde la multitud realiza tareas tipicamente
realizadas por personal interno.

« Concursos/Desafios: Realmente es una particularizaciéon
de un mercado de dos lados con unas gotas de
crowdsourcing: Una serie de usuarios (lado empresarial)
propone a la masa un problema, y el ganador del concurso
(lado multitud) recibe el pago al resolverse el concurso.
Subastas de disefio como 12Designer.

- Ildeagoras: Lugares donde las empresas pueden “alquilar’ presmms
. , . ren diferentes y

una multitud para resolver problemas de caracter cientifico e
tecnolégico a cambio de una recompensa. Worthldea |,

Innocentive v NineSigma

innovadores




Modelos basados en el bajo coste (low cost)

Kev PaRTHERs Kiv AcTivimEs
Coste de
adquisiciin
Productores y preferente
. Marketing
Mta Y
Festidn de la
ealidad
KEY RESOURCES
Microproduetores
lealen
starndarizados
Cost STRUCTURE
Low Miero bancos
loeales.
cost Fundaciones

VaLuE PrOPOSITION

Mimineas
epectficacionss

Simple, pequeno
y barafo
produstn o

serviclo

Beneracion

de ingresos
sostenibles

CusTomer RELATIONSHIPS

Cliextes con
‘bajas
expectativas

CHANMELS

Eficiencia
Energetica

Patrhuskn
via
verdedores
lozales

REVEMUE STREAMS

Bajos precios
/ Altos

CusTOMER SEGMENTS
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i Buscar i Catalan IKEA BUSINESS | Elige tu tienda IKEA
Euskera IKEA FAMILY Trabaja en IKEA

. L A 5 - ol ] -
Algo bueno se despierta TFFarhraiis IKEA AFPs Lista de la compra

Todos los productos Dormitorio  Salon | Codinas | Bano Ninos Textiles Muebles de exterior Para tu negodio Toda la asa

fiQavsa

Prueba el resultado de la expresion de dos mundos:
el disefio sueco y la artesania local de Vietnam e Indonesia.

goleccion comienza en el ric Mekong, a dos horas
a capital de Vietnam. Este rio tiende a ser invadido
el jacinto de agua, una planta del sur de América
que prolifera rapidamente y cubre de verde las aguas
fluviales. Esto supone un problema para el sudeste
asiatico gue los artesanos locales resuelven al
aprovechar esta planta para confeccionar sus
productos, como los de la nueva edicion limitada
NIPFRIG,

ESTOS SON LOS MATERIALES DE NIPPRIG

N N B BN

Bambu Coco Platano Ratan Plantas Jacinto
herbdceas de agua




Modelos basados en la sostenibilidad (ECO)

Key ParRTNERS Kev ACTIVITIES VALUE PROPOSITION CUSTOMER RELATIONSHIPS CUSTOMER SEGMENTS
Extudlo de
{rgavizaciana impacto Productos Bonsumidiees
Exidgleas ecoldgleo servisios Storytlling "
sostanibles g waduros
Marketing
Yeorde
ot Estatus on meraio
KEv RESOURCES Ewhuhu CHANNELS it
Visaio del Erpdeadas
tefenears da
m‘“m“ il Cowsercios
Cosr STRUCTURE RevinuE STREAMS
Gostes de Coxtes de Premiom Schiermo
Marketing bvestigacicn sostenible

2150 .




ECOBIOBALL

Ecobioball es la primera
bola de golf ecolégica y bio-
degradable que contiene comida para pe-
ces en su ndcleo. Esto la hace idénea para
practicar el golf en entornos marinos. La
ha creado la empresa Albus Golf, SL, ubi-
cada en Barcelona. Esta bola es un pro-
ducto 100% seguro para la flora y fauna
marinas, fabricado con polimeros y mate-
rias primas no contaminantes, y con cer-
tificaciones de producto biodegradable y
no toxico para peces ni microcrustaceos
marinos. Se degrada en menos de 48 ho-
ras liberando la comida para los peces.
www.albusgolf.com




//www.nikoniko.nl/

http




Modelos basados en la comunidad (crowd)

Kry ParTHrns Key AcTiviTics VavLur Proposimion CusTomEn RELATIONSHIFS CusTomer SEGMENTS
Sletowms do
bwpresas recadaskiv rodoetne Senttmieiio
de medios e fondos triades por 3 de Creyentes
comenidad perfenensla
Dommurity
Managennt
Productores i
KEY RESOURCES - CHANNELS
Pstrivuidone Inteligence Pataformes Eompradores
Community tuimepara  Cowereios
I sonaomidad
CosT STRUCTURE

Costes de Costes de Sostes de Venta de m! st
Marketing produselsn distribueidn productos

- “SELLSUMERS™

I saving is the new spending,
then selling is the new saving



e lnicia sesion Ayuda ¥ Publica tu anuncio

X

R

NUESTRA CA

Alquila espacios (nicos y al6jate con anfitriones de mas de 190 paises.




Bla B‘acar Registrarse | Iniciar sesion | Como funciona  [lEnag 501 |

¢ Conduces a algun lugar?
Publica un viaje

# Opinion dejada a Ana e %‘-.‘i # Opinién dejada a Rafael '\ ¥ Opinion dejada a Rafael
"Ana llegd muy puntual a la hora i "Rafael es un conductor muy i "El viaje compartido con Rafael fue
acordada™ -3~  agradable™ L U4 muy ameno”.

Rafael Ana Marina

. Como Compartir Coche? Los Mejores Precios Apps gratis
Bia desde
Bla i MADRID
VALENCIA 1 5€

Muchas ciudades desde donde compartir coche: Madrid, Barcelona, Valencia..




Modelos basados en experiencias de usuario Unicas

Kevy PanTHERS

Kev AcTiviTiES

VaLue ProposiTion

CusToMmer RELATIOMSHIPE

CusToMER SECMENTS

Pesarrollo
&':umm de Consumidor
i software Experlenclas instantaneo Usuarios en
de wma sola mercados de
vez Masas
mwm Gonsumidor
Comercios L que
taon Inleiativa
emergentas sontribuyen
offline
- Kev Resounces \Fﬂ"'ﬂfl"' CHANNELS Consumidores
comprar = h":w
Tiendas patarna Canales P
online g Onlive
CosT STRUCTURE REVENUE STREAMS
mﬂﬁ Comisiones
Costes de Presencia i tiendas
servidor Ownline online

NOVISM




waze MAPA EN VIVO GRANDES EVENTOS SOPORTE BLOG ACERCA DE Iniciar sesién

Nada puede superar a las personas
trabajando juntos

Imagina millones de conductores en las carreteras,
trabajando juntos hacia un objetivo comun: evitar el
trafico y hacer que cada uno tenga la mejor ruta para ir
al trabajo y volver, cada dia.

El trafico es mas que
lineas rojas en el mapa

Recibe alertas antes de llegar de policia, accidentes,
peligros de la carretera o embotellamientos, todo
compartido por otros conductores en tiempo real. Es
como un aviso personal de unos cuantos millones de tus
amigos en la carretera.




pla ceba ﬂd EVENTOS ~ HAZ AMIGOS NICIA SESION &

e
DANI MARTIN EN ARIEL ROT EN SEVILLA ARIEL ROT EN

MADRID SALA MALANDAR MALAGA
PLAZA DE TOROS LAS VENTAS SALA COCHERA CABARET,
MALAGA

PLACEBAND TE HACE DISFRUTAR DE LA MUSICA DE
SIEMPRE COMO NUNCA LO HAS HECHO. VIVE LA

5 WA
. * e ! -

; Y. e Sl (RIREVOLUCION CON ESTA RED SOCIAL WEB Y MOVIL
o o Dmusononsor | ALCANTARILA QUE MULTIPLICA TUS EXPERIENCIAS ANTES, DURANTE Y
MADRD MURCIA DESPUES DE UN CONCIERTO.

ELIGE LA ACTUACION DE TUS ARTISTAS PREFERIDOS Y
PARTICIPA. PUEDES CONOCER QUE GENTE QUIERE IR AL
MISMO CONCIERTO E INTERACTUAR CON TU ARTISTA
PREFERIDO. PERO AUN HAY MAS. CUANDO LLEGUE EL
DiA DEL CONCIERTO, SACA TU MOVIL, HAZ CHECK-IN Y
PREPARATE. VAN A PASAR MUCHAS COSAS.

DESCUBRE EL ESPIRITU PLACEBAND.




Modelos basados en redes y conversaciones

KeY PARTNERS KeT ACTIVITIES Vawue ProPosimon CusToMER RELATIONSHIFS CusTOMER SEGMENTS

CHAMNELS

CosT STRUCTURE REVENUE STREAMS

— —"FOREVERISM"

Consumers and businesses embracing conversations,
lifestyles and products that are never done



| | Hawkers Co.

I Recienta

7 2014
/mz wite
L"‘. "’J Exclusive collection coming Z/é Anuncios &
(A ]
)

= Comprar iy Te gusta «

Hootsuite: Herramienta d ..

Biografia Informacion Folos Me gusta Mas - VT SO E COMES

Con Hocotsuite Pro gestiona
redes socisles mide &xitos y
ahorra tiempo . Prueba 1 mes

. )
§ A3 millones personas les gusta esto ' P :
Pahlo Corlés y 56 amigos mas (I:I} R : gratis.

Invita a tus amigos a que indiguen que les gusta... Luis Suarez has joined the Revolution.
Coming soon..
INFORMACION by hitp-//hawkersco.com

Mext generation sunglasses company.
http itwww hawkersco com/

hitp:ihwww . hawkersco.comy

Sugerir cambios




marketing cloud 8663624538 Comtact Partners

u Praducis Services Customers Resources Company Request a Demo © Search E

Listen, Analyze, Engage, and Publish wit
Social Studio

Tap into the power of social media in your marketing, customer service, and sales organizations.

Collaborate at Global Scale

Workspaces let you organize teams quickly and easily around campaigns,
events, and regions on the right social platfierms. One solution gives you
flexible content collaboration, creation, and social publishing. Simple setup
means your teams can move nimbly at the speed of social, focusing on resulis
instead of training.




Modelos basados en la transparencia

CUSTOMER RELATIONSMHIPS

Praque

sompare y
haga una
restiia

CHAMMELS

CUSTOMER SEGMENTS

de wmercados
maduros

Individuales

Revewue STaeams

“TRANSPARENCY

TRIUMPH"




e K O m i - Seleccione su pais:
s > M . Espafa .
The Feedback Company
HOME  PORQUE EKOMI  PRODUCTOS  SOBRE EKOMI  AREA CLIENTES
Aumenta las ventas y la confianza :
Consiga su Prueba »

Beneficios

Aumente sus ventas hasta un 5%
Reduzca costes en Marketing

[
[

» Mayor satisfaccion del cliente

» Aumente hasta un 20% el trafico
[

Incremente los ratios de
CoOnversion

Descubra mas

mejorando tu SEO - Posicionamiento
en los Principales Buscadores!

.-i':ur:hestﬂ'el:uni | :-’ ;Spea.'ﬁn’.a_'u.' :' Bawertmgen

i 4315 o
12 Kunden haten gieses Produkl bewetst C'ﬂnsln ue tu Demo

11 van 12 Kundan (2%} haben das Produit positey hewets

1505411 12020

Frivale Mutung, sehr guies Geratfurwenig Geld. Wirds ez wig

15.08.11 | 11:56:45

\ir sing mil Femsaher aulieden. Er wird ior prvale Zweckea v

Nuestros Servicios Titulares

» Auténticas valoraciones de tiendas i"
* Integracion a traves de Google *.
Adwords y Shopping (en breve) =3

» Marketing en Redes Sociales ’,

Publicacian del Widget y Sello eKomi eKomi _pair ocinador y socio
i e R O para su pagina Web fecnologico en OMExpo y

eShow 2012
Descubra mas .‘.‘

¥ r

¢ Tiene alguna pregunta?

Liamenos al: +34 914146586 »
E-mail: info@ekomi.es

Cheap Printer Ink Descubra por qué
EET—— '_‘i:_l{ﬁ.'i::u.‘ﬂ i Z
coricoesi ook i Tabd KEETE ekomi es tan importante
Gonuine &::mmm"!“'_i:,._. para usted.
Froe L Doty Sasel =
e Ver presentacicn «
Socios

b FACTORIA DIGITAL




b:
® Products Solutions Case studies Research and insight Events Partners

Gain the power of trust
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¢ En que consiste?

La idea de una persona provoca una linea de
pensamiento diferente en otra y asi
sucesivamente.

La motivacion para expresar nuestras ideas
en un grupo aumenta cuando el énfasis se
pone en la cantidad y no en la calidad.



Pautas para un brainstorming

Limita el tiempo. Te proponemos un tiempo entre 20 y
40 minutos.

Intenta hacerlo en grupo. Eso enriquece el modelo.
Es aconsejable grupos de entre 4 0 5 personas.

Intenta determinar un foco, pero despues todo vale,
no hay limites.

Usa un fenomeno de divergencia y convergencia.
Cuando se generan ideas no se deben evaluar, el fin
es generar muchas, todas valen. A esto se le llama
construir sobre las ideas del otro.

Lo importante es la cantidad y no la calidad.

Se positivo y optimista. Esto te ayudara a generar
mas buenas y mejores ideas.



aplicacion brainstorming al MN

« Elige uno de los nueve bloques de tu
modelo de negocio. Te recomendamos
centrarte en los bloques situados en la
parte derecha, desde la propuesta de
valor hasta el segmento de clientes.

¢ Por qué lo eliges?

- Busca el reto. Disena el reto de la
siguiente forma; ¢ Como podriamos.....?
planteas lo que quieras resolver.



aplicacion brainstorming al MN

e (@Generar ideas.

v Junta al grupo y genera en 30 minutos
el mayor numero posible de ideas.

v Escribe las ideas en posits para
ayudarte a sintetizar y leelo en voz alta
para poder influenciar en la linea de
pensamiento de los demas.

v" Genera 100 ideas en 30 minutos.

v Al terminar ordenar las ideas.



aplicacion brainstorming al MN

- Convergencia telescopica: sin discutir, ni
hegociar elige las 3 ideas que te parecen mas
interesantes. Hacer varias rondas hasta que
solo nos queden 3 ideas.

« Actualizar el modelo de negocio con las 3
ideas seleccionadas y reconstruir el modelo
de negocio basado en la nueva idea.

v Actualiza 3 modelos de negocio, uno por
idea seleccionada.

v' Acabaras con 3 modelos de negocio
nUevos.



analisis del entorno modelo




analisis del entorno del MN

 Vamos a evaluar los distintos modelos de negocio
gue han surgido en los brainstorming.

e Para ello utilizaremos tres herramientas, la primera
de ellas es la denominada: Analisis del entorno
usando fuerzas de Porter. Estas fuerzas son 4:

v’ Tendencias clave.

v’ Fuerzas de la industria.

v Fuerzas macroeconémicas.
v’ Fuerzas del mercado.

e Sial analizar tu modelo encuentras muchas
debilidades debemos pensar como protegerlos,
modificarlos o cambiarlos.
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analisis estratégico del modelo
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analisis estrategico del MN

 Vamos a analizar la estrategia utilizando el Analisis
DAFO. Herramienta que nos ayudara a analizar las
debilidades, fortalezas, oportunidades y las
amenazas de cada bloque de nuestro modelo de
negocio.

* Para sintetizar el proceso deberas rellenar un
formulario que hemos preparado y que te ayudara a
analizarlo en 15 minutos.

* Ya sabes, profundiza en las debilidades, fortalezas,
oportunidades y amenazas de tu modelo.
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Seccion 1de 13

Analisis DAFO de los Modelos de Negocio

MI DAFO

Analisis de las Fortalezas y Debilidades de la Propuestas de Valor

Analisis de las Fortalezas y Debilidades de la Propuestas de Valor

¢Nuestra propuesta de valor esta en consonancia con las necesidades de los
cliente?

https://docs.google.com/forms/d/1v6oVbZroAMCIhR5dClpTZzDzB7bt-3vHHBgE3Bi--Zs/edit?usp=sharing&pref=2&pli=1



3 respuestas

Publicar datos de analisis

Resumen

Analisis de las Fortalezas y Debilidades de la Propuestas de Valor

Analisis de las Fortalezas y Debilidades de la Propuestas de Valor

éNuestra propuesta de valor esta en consonancia con las necesidades de los cliente?
0%
0%
0%
0%
0%
0%
0%
0%
0%

100%
0%

Completamente en desacuerdo: 0

S U

L = = R . Ry . R R - [ .

5
6
7
B
9
0

Completamente deacuerdo: 1



analisis financiero del modelo




analisis financiero del MN

 Haremos una primera aproximacion financiera
de nuestro modelo de negocio, con el objetivo
de comprobar si es o no rentable.

e Utilizando el lienzo de nuestro modelo de
negocio, ampliaremos hacia abajo dando valor a
cada uno de los postit de coste e ingresos de
manera aproximada. Obtendremos como
resultado una prevision. En caso de ser negativo
analizaremos los costes e ingresos.

* El fin es comprobar si mi modelo de negocio
genera o no dinero.
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actividades para validar MN

. Analisis de tu idea con google trends. Palabras
asociadas a tu idea de negocio.

. Mapa de stakeholders. Cuales son los jugadores
clave de nuestro negocio, que tipo relaciones tienen
entre ellos, quien entrega valor a quien, quien paga
por ello, etc.

. Disefia tu modelo de negocio en un lienzo. Inspirate
en los patrones.

. Hacer un brainstorming. 40 min para generar ideas
y nuevos modelos de negocio.

. Analiza los modelos de negocio, con las fuerzas de
Porter, el analisis DAFO y el analisis financiero



actividades para validar MN

* Dedica tiempo y esfuerzo para
poder validar tu idea de
negocio



