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Producto Minimo
Viable y primeras
ventas

Definicion y validacion
del modelo de
negocios

Empatia con
Clientes y usuarios.
Investigacion mercado

ETAPA 3

Los primeros frutos del arbol que le
daran inicio a tu emprendimiento

ETAPA 2

El tronco de tu proyecto que le da
fuerza al arbol para crecer

ETAPA1

La raiz del proyecto
Sin ella el arbol se muere




De la problematica
a las ideas




En bisqueda del modelo de negocios

Incertidumbre y experimentacion . - gjecucion

PROBLEMA EMPRESAS EMPRESA
0 -0 -@ DALINA
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(Startup?

Esuna

Startup = Emprendimiento organizacion

creada para buscar
un modelo de
negocio




Una startup su modelo de negocio




Una startup su modelo de negocio

Una empresa su modelo de negocio







¢Como emprendemos?

A Observamos una Y ~
situacion 'H’H‘ﬂ‘ * I.K

problematica para

algunas personas EEFLRJSP(SJNDAES PROBLEMA SlTLL(J)ASCAI%CDTLAE
+
AY se nos ocurren
soluciones -‘% VALIDACIO

SOLUCIONES
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Armando tu modelo de negocios
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SOLUCIONES POSIBLES



Armando tu modelo de negocios
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SOLUCIONES POSIBLES

a VALIDACION @




Armando tu modelo de negocios

SOLUCIﬁNES POSIBLES

ITERAR  PIVOTEAR

SOLUCION - a VALIDACION @ ‘ ‘ ‘

VALIDADA




Armando tu modelo de negocios

SOLUCIﬁNES POSIBLES

ITERAR  PIVOTEAR

SOLUCION - a VALIDACION @ ‘ ‘ ‘

VALIDADA
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REPETIR PROCESO =
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UEVA SOLUCION



Ciclo de aprendizaje de una startup
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ACTIVIDAD

SOLUCIONES
Define 3 posible soluciones a la pOS|BLES

problematica encontrada

g

10 min.



Modelo de emprendimiento que funciona

¢Cuales funcionaran mejor?

Deseabilidad Viabilidad Factibilidad

O + @ ¢

Personas Negocio Tecnologia




¢Qué es un modelo de negocios?

Actividades Propuesta Relacion
clave \ de valor

con el cliente

Red de B\ Segmentos
asociados N \ ée clientes
/
e \
{ | \ 1 CANVAS
P \ .
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Estructurs ol W e Alexander Osterwalder

distribucion [20 09]

clave
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Paso 1: Propuesta de valor

DEFINIR UNA
PROPUESTA DE VALOR
GUE SE HAGA CARGO DE
|0S PROBLEMAS DE TU
SEGMENTO DE CLIENTES




gl CAPTURAR MANTENER

valor valor

g

El cliente percibe tu El cliente puede acceder
propuesta. a tu producto/servicio.

El cliente continUa

apreciando el valor de

| . tus productos/servicios.
El cliente quiere y puede

El cliente valora tu pagar por tu

g El cliente sigue
propuesta. producto/servicio.

comprando.
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Propuesta de valor

"

(A qué problemas se enfrenta el
segmento de clientes?

Como resuelve el dolor?
¢Como genera beneficios?
¢ Cuales son sus caracteristicas?

(Cual es el dolor?



EJEMPLOS: Propuesta de valor

SIXPLUS Plataforma movil para la
construccion, que
(L= funciona como andamio

0 v ““ y caballete para uso de
los obreros

Fusiona dos elementos claves de |a
construccion y le brinda una mejor
condicion laboral al obrero
entregandole comodidad y seguridad
por un bajo costo.

OLIBER

Ortesis para personas
con piel de cristal o
manos atrofiadas

Producto de alto impacto a bajo costo, que
busca brindar autonomia a toda persona
que tenga alguna atrofia en las manos.
Permite que el usuario pueda realizar
actividades cotidianas con facilidad.
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Paso 2: Ventaja Unica

DEFINIR L

VENTAJA UNICA ¢
ALIMENTE

\

o’

PROPUESTA DE VALO

A
E
A
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Prop. Valor + Ventaja nica == <

Ventaja Unica es aquello que te diferenciara del resto de

opciones del mercado.
O M

& .

- L

9 (Qué atributos te destacan positivamente respecto de la competencia?

(Qué atributos compartes con otros proveedores?
(Qué ventajas tienen otros proveedores en relacion a ti?




Prop. Valor + Ventaja Unica ==X

(Qué te diferencia de otros proveedores? ¢Cuan excepcional es lo que te

(Cuanto valora el cliente esa diferencia? diferencia de otros?
(Cuan “imitable “es tu ventaja?



Prop. Valor + Ventaja Unica

(ueremos que tengas una ventaja Unica que
complemente y haga mas potente tu
propuesta de valor.

0 ¢Que otras caracteristicas J

puedo sumar a mi propuesta = —— 1

de valor gracias a mi ventaja ==
onica?

A%

A Patentes/certificaciones
A Procesos productivos

A Habilidades/experiencias
A RRHH



EJEMPLOS: Ventaja Gnica \V/4

SIX PLUS OLIBER
/L=
/RS
Fusiona dos elementos claves de |a El producto, al tener bajo costo, es capaz
construccion y le brinda una mejor de llegar a un pUblico que no tiene el
condicion laboral al obrero, acceso para comprar las ortesis que
entregandole comodidad y seguridad existen en el mercado.

por un bajo costo.



ACTIVIDAD
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Paso 3: Canales

DEFINIR EL CANAL QUE PERMITE
LLEVAR LA PROPUESTA DE VALOR

A TUS CLIENTES @




Canales &

Un canal es el medio por el cual llegaras a tus clientes para generar
ventas.

Distribucion/Comercializacion/Comunicacion

COMUNICACION FLUIDA

USTEDES CLIENTE



Canales

Queremos que tengas canales que muestren la
propuesta de valor a sus clientes

¢Como vas a llegar a tus
clientes y usuvarios?
¢Como sera tu relacion con g
ellos?

O 0 0 0O O

Una pagina en Facebook
Landing page

Venta directa

Un stand en una feria

Dejar tus productos en
concesion

Conseguir reuniones en
empresas con personas que
tomen decisiones importantes
“Boca a boca”



EJEMPLOS: Canales

”/ 7= °’§\\\ SIX PLUS

¢ Pagina web con tienda online
¢ Pequenas ferreterias

- ee e e e e en e e e e e e e e e e e e e e e e e e o

OLIBER

¢ Pagina web con tienda online
¢ Venta directa
¢ Atraves de fundaciones como Teleton y Debra

'}
i & ¥

M Gl Agends o Saa pe Sola 204y JOCIUC o+ Colencaro Lounge = [ CALE
@ OLIBER .
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Paso 4: Costos e ingresos

L0S PRIMEROS COSTOS E INGRESOS
ASOCIADOS A TU PROPUESTA DE

VALOR o
a°




Primeros costos e ingresos

¢ ¢(Como voy a generar ingresos’
¢ (Cual es tu precio? (Como lo determinas?
o . Canales ‘ )
¢ (Qué debes financiar primero y qué puede venir después?
¢ Los primeros financiamientos 4F (family, friends, founders)

¢ ¢Cuales son tus primeros costos, en que gastaras? (Fijos v/s variables)

¢ ¢Como lograras disminuir al minimo los costos?



Primeros costos e ingresos

TIPOS DE MODELOS DE
INGRESOS

¢
¢
¢

Venta de productos
Cobro por uso

fee de suscripcion (ej:
freemium)

Cobro por
prestamo/arriendo

Concesion de licencias
Intermediacion

Publicidad

SIX PLUS

OLIVER

Costos Ingresos

¢ Mano de obra. ¢ Ventas

¢ Herramientas y equipamiento ¢ Arriendo del
¢ Transporte de materiales producto

¢ Arriendo taller

c Patente de diseno

¢ Pagina web

Costos Ingresos

¢ Mano de obra. ¢ Ventas

¢ Materiales ¢ Arriendo del
¢ Patentesy propiedad intelectual producto

¢ Paginaweb



Primeros costos e ingresos

(Jueremos que
tengas una
eStrUCtura de Capital de riesgo

® Aclq_uisiciones, fu?lc?nes y
costos e ingresos
Financiamiento

Resultados

Mercado de capltales

C Fondos pﬂblicD
——

gue este alineada T e

o>

Private Equity, Corfo

con |la propuesta de
valor

e —
Corfpe
|ncuba Horas

Amigogq y
parientps
" AN >
. unto de alida a iempo
Lo mas probable es que Punto d Salid T
. . equilibrio bolsa
los ingresos iniciales sean

Fuente: Econsult, analisis BCG

Documento de Referencia Servicios Financieros- 55ep07.ppt THE BOSTON CONSULTING GROUP -40-

muy inferiores a los costos
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Primeros costos e ingresos

RECURSOS Y CAPACIDADES ’0
PARA DESARROLLAR TU
MODELO DF NEGOCIOS




Recursos y capacidades para ‘
desarrollar tu modelo de negocios

9

Queremos que identifiques recursos y capacidades
qgue tienes o te faltan para desarrollar tu modelo de negocios.

Son los ingredientes que te permiten:

é/ ¢ Materializar tu producto/servicio
' ¢ Garantizar que seguira existiendo en el

tiempo




Recursos y capacidades para

desarrollar tu modelo de negocios

""" ®
A (Qué recursos son vitales para tu proyecto? |

<

@
A (Qué recursos puedes tercerizar?
L ]

A (Qué capacidades te faltan y donde las puedo Tp

conseguir?

A (Qué alianzas pueden potenciar mi proyecto?



Recursos y capacidades para desarrollar tu

O 0 O O 0

LISTADO

RRHH y personas
claves

Tecnologia
Produccion
Proveedores
Operacion
Servicios

SIX PLUS

¢ Equipo
multidisciplinario

¢ Alianza con
empresa Tecnoline
para el desarrollo
del producto

¢

OLIBER

Equipo con grandes
capacidades de diseno del
producto

Tecnologia facil de
desarrollar en taller de
costuras

Proveedores de telas
especiales

Alianza con fundaciones
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Impacto social y medioambiental

IMPACTO SOCIAL Y MEDIOAMBIENTAL
DE TU MODELO DE NEGOCIOS




Impactos sociales y medioambientales de

Queremos que identifiques los posibles impactos, positivos
y negativos, que pueden afectar a tu modelo de negocios.

{Para quiéen generas impacto?

¢ Alinterior de tu empresa

A tus proveedores / entorno cercano
A tus clientes y su entorno

Al ecosistema cercano

C
C
C
¢ A otros ecosistemas (humanos + ambientales)






