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Un cuento sobre piratas LONA PLAY
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Abré’”&dé :'-:od,o';é Lo que nos cuentan los ... Modelos de negocio
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o ZONA PLAY

Abre s W,

Fl Modelo de Negocio = COmo una empresa
compife en el mercado

Dos preguntas badsicas:

5sQuUEé hace la empresa?

La prueba de la narracion.
La coherencia de la historia que “cuenta” el modelo de negocio.

sComo gana dinero haciendo lo que
hacee

La prueba de los nUmeros.
La coherencia de la cuenta de PyG.




El Modelo de Negocio una
analogia de interés.

Actividades RelOCIO_nes
claves con los clientes
Redes de Oferta o _
partners propuesta de Segmento de clientes
valor
Canales de
R(G:E\J,r:;s distribucion y

comunicacién

T T e h A

El featro de tu empresa
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1.- Bootstrapping

Recordamos como funcionaria el
PROCESO:

Habla con tiendas y posibles

Maria desarrolla
un Modelo de
Negocio en 2

semanas.

)

Maria hace una segunda
produccién y comienza a vender
(con menos margen) y le paga al

agricultor.
BANK

Las cosas van bien.

E

Maria pide en el banco un adelanto de
ventas, no tiene bastante dinero, y
compra un almacén propio y encarga
una web, sigue fabricando fuera.

clientes para ver que tal recibirian
una nueva marca de mermeladas.

ZONA PLAY (>

Coémo las empresas podrian estar
interesadas, alquila una fabrica y
hace una pequena produccion. Un
agricultor le da la fruta a cambio de
mermelada. Es un poco mas caro
producir fuera.

grandes los botes que utiliza
Maria y la etiqueta un poco

oscura, pero la acogida es

_buena._

s ",
“

L

000

Esto es un éxito, mientras seguimos ‘
vendiendo, con un nuevo préstamo vamos a |
montar la fabrica (que por cierto sera mucho |

mas turistica que la que habia pensado al
principio).
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Abre kus alas

Método que apuesta por crear
un negocio a partir de nuestros propios
ahorros y los ingresos que vamos
obteniendo de la actividad,

es decir, a partir de las ventas.

ZONA PLAY

Para entender qué es el
“bootstrapping” hay que remontarse
hasta la leyenda del Barén de Minchausen,
quien explicaba que él mismo consiguid
salirdel mar tirando de los cordones de

sus botas (efectivamente: “bootstraps”

son cordones de botas)
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Abre &“57 atos 2.- Claves para arrancar

e Clave #1 Sal de tu espacio de confort
» Clave #2 El imperativo de la accidn

e Clave #3 Arrancar como si fuese a salir mal

 Clave #4 Prototipos vs encuestas

e Clave #5 Rdpido, rapido

 Clave #6 Barato, barato, barato

* Clave #7. El cliente manda

e Clave #8. Pivotar: No compra nadie, cambia cosas
* Clave #9. lteraciones

e Clave #10. Sobre las decisiones tardias
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Abre tas ala s

Clave #1 Sal de tu espacio de confort

Posiblemente tengamos miedo, nos equivoquemos y haya que rectificar

No pises durante un tiempo la oficina, es el momento de salir del edificio.
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Abre kus alas

ZONA PLAY

Clave #2 El imperativo de la accion

Arrancar si o si. Para aprender a conseguir clientes

Tener un cliente desconocido (no cuentan los amigos) creemos que
es un buen sinfoma de que vamos en el buen camino.

No se debe arrancar una empresa (inversiones y gastos) sin tener
ningun cliente.
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Clave #3 Arrancar como si fuese a salir mal

Ver lo que falla y poder rectificar a tiempo

La incertidumbre de los mercados y los clientes (usuarios) determinan que,
por mucha reflexion que haya habido, es muy posible que el primer plan
falle.
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Abre tus alas

Clave #4 Prototipos vs encuestas

Puedes utilizar encuestas, entrevistas, sondeos o haz un prototipo comprable

Sal a vender. Si no te compran, interésate en el por qué (se amable con cada
cliente que te rechace, porque la informacidn certera que te puede dar te
puede ahorrar mucho fiempo y dinero.

Si te compran, el reto es pedir un poco de tiempo y ejecutarlo.
Es importante que el prototipo sea algo factible. Recuerda que es uno

de los cuatro elementos identificados de fallos de los modelos de
negocio.
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2 Plantilla de
“ Experimento

Formulario sencillo para recoger datos y reflexionar acerca del mismo.
Existen muchos modelos.

Temporalizacion: en cualguier momento del modelo de negocio, por ejemplo,

para descubrir tus clientes, si tu propuesta de valor encaja con tus
expectativas... etc.

Los PMV y SMV se han de medir para conocer si los resultados son 1os
esperados.

Una Plantilla de experimento ha de incluir, entre otros: Hypothesis Prioritization Canvas ™~ =

——

- Hipotesis. P s ; e s

_ ReCUrSOS. mmmmmmm‘mmuwmm ; experimentation, leaming and discovery acthvities on.

- Métrica. £ H
. . )
Registro de los resultados y las conclusiones. T :

= Low risk I High risk we

Don't test. Usually Don’t Build F] Discard
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Prueba/ experimento

Nombre del Experimento

Responsables Fechp de Inicio
Duracion

Descripcién de hipbtesis

Cliente-problema/ problema-solucién/ producto o servicio-mercado

Recursos empleados (diseno, marketing...)

A

Métrica KPI (predicgion)

KPI (resultado)

Aprendizaje/ conclusiones y acciones
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Regla #5 Rapido, rapido

El tiempo lleva asociado un coste y la desmoralizacion.

En el arranque debe eliminarse cualquier elemento que
produzca demoras. Es importante que el proceso de
aprendizaje y de consecucién de clientes sea rapido. No tiene
ninguna ventagja ser lenfo.
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Abre tus olas

Regla #6 Barato, barato, barato

Por Ultimo el arranque ha de limitar los gastos al maximo, de manera
gue no se quemen todas las balas.

Asi, si hay que rectificar el producto/negocio, habrd dinero.

La disciplina aqui es clara, todo lo que no es imprescindible sobra.
No hay matices. La importancia de la gestion del riesgo.

]
TR T
a1

El éxito no depende de cuanto dinero tengo sino de como lo gasto.
Hay que trabajar con lo que tenemos.
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Abre kus alas

Regla #7 El cliente manda

Ofra vez, si.
Decide qué vale y qué no.

ZONA PLAY

Nuestro objetivo es aprender de su comportamiento.

. W

"
Wil MERCEDES LIZANA ESTEO
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El cliente es el juez que decide
qgué vale y qué no vale
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Abre tas ala s

Regla #8 Pivotar: No compra nadie sss) cambia cosas

Cuidado con construir un producto que nadie quiera comprar (ni usar).

Es muy importante aprender el por qué hemos fallado, esto
nos permitird entender y comprender la 16gica del mercado

y los clientes.

Objetivo: Conocimiento validado en el mercado. Esto es lo
valioso para no empezar de cero.

. 2
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Abre tus olas

Regla #9 lteraciones

Cada arrangue fallido debemos volver
a empezar, con las cosas que hemos
.opren.o,lldo, esto se considera una R
iteracion. e

. .
. .
......

La clave es que |la rapidez del proceso & . 007/

y lo escasez de gasto nos aguante 55 5 0
para el mayor numero de iteraciones & L3
posibles.

Mas iteraciones, mds posibilidades de @

éxito. Asi de simple, el reto no es A/Jl' B

acertar a la primera, sino acertar antes ll',,_

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

de quedarnos sin recursos. MERCADO EXPERIMENTO




ZONA PLAY @

Abré:&@s' ams Regla #10 Sobre las decisiones tardias

Prototipo #3

Nueva ldea

o idea fnal
B B
" O
., \ z«mm }ITERACION\\Q
1: ITERACION

H MdN
1

Prototipo / 1
% / et Prototipo | #2 ﬁ‘@% o /
I T : )

@, Clientela ‘@ﬂ Clientela Clientela /
¢Comprarian? No ¢Comprarian? Puede ¢Comprarian S

Q) LOS RECURSOS SE VAN ACABANDO

Arranque

-

-‘ P.

—

Andalucia

jPonerse manos a la masal! El cliente es el juez que decide
que vale y que no vale
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Abre tus alas’

Modelo ICon el .rpé’rodo Lean StartUp,
as decisiones se toman tarde,
de no antes de empezar como
en el método cldsico de
emprendimiento.
Se toman conforme tengo
informacion, es decir
Prototipo conocimiento validado en el
mercado (engranaqje).

negocio.

Contacto ,

Sabemos que cuanto mas

con el tarde mds coste tienen, pero

cliente. siempre éste es menor al de

tomar una decision mala

(muy probable si no tengo
informacion, al inicio).

- b\ e o
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Rapido y Barato

unta de Andalucia
"W Consejerfa de Empleo, Formacién
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Recuerdall

Método Lean Startup

Aprendizaje validado,
experimentacién e iteracion.
Tres pilares de la
metodologia Lean Startup.
Aprender del cliente
(Customer Development) es
la clave y cuanto mas
rdpido y barato mejor.

Asi la estrategia va emergiendo conforme
obtenemos mdas conocimiento del
mercado, esto es un proceso de estrategia
emergente.

Con la experimentacion, aqguellas hipotesis
que resulten falsas nos obligardn
a pivotar respecto a la idea inicial,
proponiendo alternativas cada vez mas
proximas a la estrategia 6ptima.

ZONA PLAY \ »

La experimentacion es la
herramienta que transforma nuestras
hipétesis iniciales en hechos.

La experimentacion consiste en
enfrentar cuanto antes las ideas al
mercado, en forma de prototipos,
entrevistas, blog, producto minimo
viable (MVP) ..., para testar las
hipotesis del negocio y convertirlas
en hechos.

En resumen,
testar la propuesta de valor, lo antes
posible.

De esta manera es el mercado el gue guia nuestra estrategia vy

no la estrategia la gque quia nuestro modelo de negocio.
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Métricas VANIDOSAS: jCuidado!

N° de hits.
Si una pdagina fiene muchos objetos, este nUmero serd abultado. Mejor encontrar
gente

N° de pdginas vistas/N° de visitas

Se trata de una Unica persona que visita la pdgina 100 veces o de 100 personas
diferentes que lo han hecho una sola vez? Cuenta el nUmero de veces que alguien
solicita la pagina. Mejor contabilizar gente

N° de seguidores / amigos, me gusta.
Depende. Lo importante es saber cuantos de estos usuarios estan dispuestos a hacer
lo que les pidas.

Tiempo en el sitio/N° de paginas.
También depende, si pasa mucho tiempo en la pdagina de atenciéon al cliente o de
quejas probablemente no sea nada bueno. Interesa la vinculacion real

Direcciones de correo recopiladas.

Una lista de correos recopilada de gente encantada estd bien pero es mejor enviar
correos de prueba a algunos de los usuarios registrados y ver si hacen lo que les
pedimos

N° de descargas.
A veces esta métrica afecta a la posicion en las app stores, pero las descargas por si
mismas no aportan valor. Es mejor medir las activaciones, la creacion de cuentas.



Métrica

VALOR DE VIDA DEL CLIENTE

COSTE DE ADQUISICION DE CLIENTE

CONVERSION A VENTA

CICLO DE VIDA DEL CLIENTE

COCIENTE DE RENTABILIDAD EN
CAPTACION

REFERENCIA

BURN RATE

TASA DE CANCELACION DE CLIENTES O
CHURN

Qué Indica

Beneficio neto asociado con un cliente a lo largo de su
ciclo de vida

Medida

Suma de beneficios mientras se mantiene como cliente

Inversibn que hemos hecho para conseguir que un
cliente/interesado potencial realice una conversion final y
adquiera nuestro producto o servicio

(Coste total de ventas y Marketing)/n° clientes adquiridos

Relacion entre el nUmero de transacciones y el nUmero
total de visitantes

(N° de conversién / N° de visitas) x 100

Describe las distintas fases que atraviesa un cliente en su
relacion con una empresa

Conversion
Crecimiento
Retencion
Reactivacion

Cantidad que se ha invertido en captar clientes cudntos
euros obtenemos

(ciclo de vida de cliente) / CAC (Coste adquisicion de
cliente)

NUmero de clientes nuevos que vienen porque un cliente
existente los ha traido

N° clientes atraidos por otros clientes / N° clientes nuevos
totales

Muestra la velocidad a la que un startup estd gastando
dinero. Esta métrica clave es esencial para determinar
cudnto efectivo necesita la compania para seguir
operando y creciendo.

(Cifra gastada en un periodo- cifra gastada en el mes
anterior) / (Cifra gastada en el mes anterior)x100

Estudia el nUmero de clientes y suscriptores que han dejado
de seguir a una compania

N° de clientes/abonados que dejan de serlo / de clientes
que usted tenia al principio de ese mismo periodo.
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Inicial Final Previsto Final ejecutado

Abre tus alas’

Tesoreria. Cash disponible.
Clientes

Inversiones realizadas.

Gastos generados

Ingresos

Ingresos mensuales (Si existen)

Costes mensuales (Si existen)

Rentabilidad mensual

Tiempo

N o o o % -~
Junta de Andalucia

'. Con?!de Eh?lepicfrrﬂae_ién

yTra ajo&!#nomo = -
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Abre tas ala s

Elementos de aprendizaje

Aprendizajes obtenidos

Aprendizajes obtenidos

Aprendizajes obtenidos

eE-mp{eo Fgmaaon
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