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innovacion y desarrollo
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ADQUIRIR UNA
HERRAMIENTA que les
permitira desarrollar y/o evaluar
el modelo de negocio de su
emprendimiento.

ENTENDER de forma grafica

.., como un emprendimiento 50
2y crea, entrega y captura valor. e
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«Detras de una
oportunidad existe
siempre una idea,

pEero no siempre una °

buena 1dea es una
oportunidad de
NEgOCIOS»

~Agentia



Agentia

Oportunidad de Negocio Exitosa

* CONOCER Quién es
tu cliente,
* Que problema tiene y

* Que propuesta de valor

le vas a ofrecer.
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START UP

“Experinmento que busca encontrar un nodelo
de negocio escalable”

“Es una gran empresa en su etapa tenprana”




LEAN CANVAS

Herramienta
que sirve para
trabajar una
idea de negocio
desde su origen
hasta la puesta
en marcha

Agentia
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LEAN CANVAS

tes | 2. PROPOSI- | 9, VENTAIA
OOOOOOOOOOOOOOOOO

Permite ’

identificar de === | o ‘“
forma visual y | oo el
esquemética
los elementos
del negocio




FORMADO POR

Metodologia
Startup

Business Model
Canvas

~Agentia



Agentia

METODOLOGIA STARTUP

- |/

IDEA . ( "v\'
PERSEVERAR ™ =y )

1\'7/

( PVOTEAR ‘ CONSTRUR LEAN

APRENDER PRODUCTO

‘ o, cemwo  STARTUP

MEDIR
RESPUESTAS

DE CLIENTES
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BUSINESS MODEL CANVAS

RELACIONES

ACTIVIDADES CON

CLAVE CLIENTES
PARTNERS PROPUESTA SEGMENTO

CLAVE J DE VALOR CLIENTES
¥ ¥
RECURSOS
e CANALES
ESTRUCTURA
DE COSTES INGRESOS




LEAN CANVAS
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LEAN CANVAS
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2. PROBLEMA

ccuales son los
principales problemas a
los que se enfrenta cada
segmento de cliente?

LCOMO se estan ahora
resolviendo esos
problemas?

4. SOLUCION

¢Que solucion vamos 3
aportar a cada
segmento de cliente
mediante PUV?

8. METRICAS

{Qué indicadores
nos indicansi lo
estamos
haciendo bien?

3. PROPOSI-
CION UNICA
DE VALOR

¢Qué PUVsvaina
resolver los
problemas de cada
segmento de cliente?

Slogan analogico

9. VENTAJA
DIFERENCIAL

¢por qué esta modelo
va a funcionar?

5. CANALES

¢Como vamos a llegar a
nuestros clientes?

1. SEGMENTO
DE CLIENTES

A quién hay que llegar
para que el modelo
funcione?
Clientes
Usuarios
Inversores
Voluntarios

{Quiénes setan
nuestios primeros
clientes / ideales?

a loschientes?

7. ESTRUCTURA DE COSTES

éque costes vamos a tener para ofrecer nuestra solucion

6. FLUJOS DE INGRESOS

Moaodelo tradicional: ingresos continuos via clientes o

donaciones o patiocinios

Financiacioninicial
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1. SEGMENTO DE CLIENTES

Identificar a los destinatarios del producto,
especificamente a los EARLY ADOPTERS
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1. SEGMENTO DE CLIENTES

CRITERIOS
 Edad

* Sexo

* Ubicacion geografica
* Nivel socioecon(')mic%,
* Gustos

* Intereses




1. SEGMENTO DE CLIENTES

“Mi mercado es todo el mundo”
“Mis chientes son todos”
“Todos quieren mi producto”

Gl -
Marlboro
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1. SEGMENTO DE CLIENTES

EARLY ADOPTERS

Los Early Adopters son aquellas personas que

PRIMERO comprarian el producto/servicio de tu

Startup, incluso aunque no esté completamente
terminado.




1. SEGMENTO DE CLIENTES
EARLY ADOPTERS

£lfa Facilidad de adopcién Caja Baa Tendencia a la resistencia -
El abismo
Primeros
seguidores
0
Innovadores | Early adopters Mayoria precoz | Mayoria tardia Rezagados
25% 135% 34 % 34 % 16% (D innokabi
i
Clientes preocupadoS por Clientes preocupados por la robustez, calidad
la novedad tecnolégica y fiabilidad de la Soluciéon
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1. SEGMENTO DE CLIENTES
FARLY ADOPTERS

Cuando una empresa esta naciendo, no
debe mtentar satisfacer a todo el mundo.




2. PROBLEMA
4

“LLos productos se
venden porque

resuelven un o R
problema, i ,
solucionan una

necesidad o ‘

satisfacen una
pasion”

~Agentia



(DE DONDE VIENEN LOS
PROBLEMAS?

 Son estados de carencia innatos del hombre.

Deseo

* Son las formas que adoptan las necesidades
humanas una vez determinadas por la
cultura y la personalidad del individuo.




(DE DONDE VIENEN LOS
PROBLEMAS?

« Creatividad, Vision Global, Espontaneidad,
Sin prejuicios, Aceptacion de Hechos, Gestion
de Problemas, Liderazgo, etc.

* Auto-reconocimiento, Confianza,
Respeto, Prestigio Logros, Exito, etc.

* Amistad, Afecto, Pareja, Raices,
Relaciones Sociales, Pertenencia
a algin colectivo.

Necesidades de » Seguridad Fisica, Empleo,
- Familiar, Recursos, Proteccion,
Seguridad  Moral, etc.

— — %
— —_— -

» Necesidades basicas:
Respirar, Alimento,
Descanso, Salud...




2. PROBLEMA

DEMANDA
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2. PROBLEMA

Se transforman Estimulan
Identificar Generar Vender de forma

oportunidades estimulos rentable
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2. PROBLEMA

Es uno de los aspectos mds complicados de averiguar y mas
criticos, porque a veces los clientes no saben lo que quieren.

é?
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2. PROBLEMA

IMPORTANTEL.

- "I'ener cuenta que no se
ofrecemos productos o

serviclos, smo SOLUCIONES.

- Determinar como de
doloroso es el problema.
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3. PROPUESTA DE VALOR

* Kl valor es la diferencia entre lo que el cliente recibe
por poseer y utilizar un producto y el costo de

obtencién de ese producto
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3. PROPUESTA DE VALOR

JQué ESPERAN los clhientes de nuestros
productos/serviclos?

JDonde agregamos VALOR?

JPor qué deberian ELEGIRNOS?

JQué problemas o «<DOLORES DE CABEZA»

evitamos
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3. PROPUESTA DE VALOR

Creadores de

. Beneficios
beneficios
Productos -M- Tareas del
Servicios l. usuario
Dolores
Aliviadores o pérdidas

de Dolores

¢Hay coincidencia entre lo que ESTOY
OFRECIENDO vy lo que mi USUARIO
NECESITA?



DISEO_DE__LA_PROPUESTA_DE_VALOR(youtube.com).mp4
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3. PROPUESTA DE VALOR

TIPS

PROPUESTA DE VALOR

* Tener claro qué es lo
que se va a ofrecer para
solucionar los
problemas detectados.

* Frase clara, ssmple y
sencilla, qué te hace
especial y como vas a
ayudar a tus clientes a
solucionar su problema
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3. PROPUESTA DE VALOR

Pagar nunca fue tan facl” - Paypal

Lleva tus documentos a todas partes” - Dropbox

Una bonita manera de compartir tu mundo” - Instagram
Ve lo que esta sucediendo ahora” - Twitter




3. PROPUESTA DE VALOR

Facebook
Facebook ¥
&l Control parental

INSTALAR

Twitter
Twitter, Inc. <

Bl Control parental
Descargas 34.452.292 & Sociedad Similar

‘ DESINSTALAR J ACTUALIZAR
= Mantén el contacto con tus amigos mas

rapido que nunca.

m MAS INFORMACION
MILLONES

Descargas 6.532.430 & Sociedad Similar

Ve lo que esta sucediendo ahora.

AT,

%, NOVEDADES
Ahora es mas facil anadir tus comentarios a
los Tweets de otras personas.
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4. SOLUCION

Llega el momento de concretar los beneficios que vamos
a aportar a nuestros clientes.

Aqui es donde empieza en si la creaciéon de nuestro
producto o serviclo, o bien la adaptacion del mismo (s1
ya lo tenemos predisenado).
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5. CANALES

Todas las posibles formas de dar a conocery
facilitar nuestra propuesta de valor a cada uno de
los segmentos de chientes 1dentificados.




6. FLUJO DE INGRESOS

Como vamos a ganar dinero

Agentia
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7. FLUJO DE EGRESOS

Principales costos para poder entregar a nuestros
clientes la solucion a su problema.
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8. METRICAS

Para poder tomar decisiones sobre como esta
tuncionando nuestro modelo de negocio
necesitamos buenas métricas (indices o indicadores).
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9. VENTAJA DIFERENCIAL

Expresar por qué los clientes van a elegir nuestra
solucion para resolver su problema en lugar de la
competenaa
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desarrollo

EJEMPLO INNOKABI DEL LIENZO LEAN CANVAS
@innokabi

www.innokabi.com

PROBLEMA

Problemas Top 3

SOLUCION

3 Caracteristicas del
pr— ——

Endulzar dietas
adelgazamiento

Es natural

Poco
tratamiento
de procesado

(Alternativas)

Azlcar
Sacarina
Miel

ESTRUCTURA DE COSTES

+ Producto saludable.

+ Endulzante natural y
poto procesado

+ Producto muy bajo en
calorias.

METRICAS CLAVE
Actividades Clave a
Medir

- Trafico Web

* Incremento
nuevos clientes

» Recurrencia
clientes

Sueldos

Gastos Servidor

Diseno
Web

Marketing online
osicionamiento SE

Materia prima
Otros...

PROPOSICION DE
VALOR UNICA

Qué te hace

VENTAJA ESPECIAL

especi

Oferta de recetas

Una frase clara, simple,
sencilla que explique
qué te hace especial y
¢cOmo vas a ayudar a tus

Cursos y envios
exclusivos de
productos a los
clientes

clientes a resolver su
problema.

CANALES

Poder sequir VT

tomando dulces
pero con muy pocas
calorias, de un
producto natural y
saludable

clier

directo

« Internet
+ Transporte

SEGMENTO
DE CLIENTES

Segmento objetivo

Personas con
una dieta baja
en calorias

(Early adonters)

Muijer, entre 35

anos, va al

gimnasio, salidabl

y en forma

FLUJO DE INGRESOS

Como vamos a ganar dinero

4 k4

O innokabi

« Venta Online

+ Cursos y Talleres
- Ebooks y Libros




Lean Canvas

cAoentia
= Agentia

Pulseras Rosas

Miguél Macias e |

Unique value proposition

Unfair advantage Customer Segments

Problem Solution
Servicio integral Espacio tnico
Dificultad para g
encontrar Todos los Mujeres cancer de
productos de productos Servicio integral: Prockicios mama
calidad y precio necesarios equipo :
profesionales exclusivos
Trato
personalizado y Trato
dlspexe?;lséh”‘ade profesionalizado Mejora la calidad personalizado
proveedores y I ::e‘:‘ahd:‘:::
profesionales A
Key metrics de mema Channels
Margenes
i negociados it RRSS
Necesidad de Clientes / mes i Espacio fisico:
orientacién 360° tienda proveed "tienda"
| |
Ti Centros
Métricas relativas mpmn Tienda online hospitalarios y
al ecommerce P e clinicas
| I
Cost Structure Revenue Streams
% profesionales
RRHH Tienda online Proveedores Pago por compra
Tienda fisica

Badidable
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www.agentia.unne.edu.ar
agentia@comunidad.unne.edu.ar




