LEAN STARTUP

=CEEl .

CENTROS EUROPEQS DE
EMPRESAS INMOVADORAS

GENERALITAT 2 UrGN EUROPEA
gwfmcmm iVACE ‘ EaAmyRs Dok
Uine manere ode hecer Europs

“Proyecto cofinanciado por los Fondos FEDER, dentro del Programa Operativo
FEDER de lo Comunitat Valenciona 2014-2020"



LAGUA PARAGSR:

TV S0 e b A 2000 84 Mg ol | Ryt L
Hrvwr Sasn Myenig SBa el g pretess e Aty Pventy Bt lam

>

Steve Blank



irs
B¢ ‘Ui‘i‘)

et we v

Carry ﬂumﬁ
(raHu then ow

3 M{"{‘\:olhb\s b thiqkinyg peacess

ARIShancctt

for pesis

SHo T e
/,_&__\ L Vi frame)
Eviisn between '
ween messy > Seb farve wk urd diveati o

‘D CLEAR convima

v . Srive Més. y
BAN’VEQ Wity DTS
OF RoTaT/MG lgzj

1Mages

Alex Osterwalder

vy

$K¢ T_)Qf )

YivaL iz

2 L CLAAR
A Byiigy N T UMPSRMA T R AL
MePL VALe L
—_————— - ENFLANANE

.7

How caw
WE FRAME TN




=
<
Lt
ol
L
L
—




e

Author Author —="—




Cambio de enfoque

Empresa
consolidada Startup
Ejecuta Busca modelos
modelos de de negocio

negocio



Iridium




Tendencilas




Comprar comodldad




Brand activism:
CONsSUmMo y progreso




Influencers




Sharing economy:
Compartir
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Ciberseguridad




Impresoras 3D







Herramientas de
visualizacion

- Caractenzacion de cliente
- Oportunidad
- Modelo de negocio



Caracterzacion de cliente

Mapa de empatia

{Qué
PIENSAY SIENTE?
Lo que realmente importa

Principales preocupaciones
Inquietudes y aspiraciones

{Qué
OYE? ®
Lo que dicen los amigos
Lo que dice el jefe
Lo que dicen las personas influyentes

{Qué
VE?
Entorno
Amigos
La oferta del mercado

{Qué
DICEY HACE?
Actitud en publico
Aspecto
Comportamiento hacia los demas
ESFUERZOS
Miedos
Frustraciones
Obstaculos

RESULTADOS

Deseos/necesidades
Medida del éxito
Obstaculos

Herramienta disenada por XPLANE




Oportunidad
Value proposition Canvas

The Value Proposition Canvas

Value Proposition

Products & Services

Produce postive ovicomes matching your
custome wro crterta?

Gain Creators /’

bt male your customer happy?

Produco ouicomes you custom expects or
that go beyond thair expectations?

>

Customer Segment

At s ke your sustomars o or W aasisr>

il consequences does your

Mo dous your customar measuro suceoss and
fadure

What would incroase the Iieinood of 306png
soltion?

o

O —
O —

Customer Jobis)

Which sanings would make your customer hapey?

What outcomos doos your customer cxpoct and whit
Would 30 Biyand Riuier Gxpectations?

How do current solvions delight your sustomr?

Wihat sock obs a0 you Polping your customer get
80082 3 i ok omee o et )

What emationsl jobs e you heiging your customer
OV o2 . o1t ool 900 o -

Hels your customers better o 3t nON?

Linit or eradicate common mistakes customers
make?

Wipo out negative social cansequencos your
customars entountes ot faar?

sk your customers fear?

v
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wihat basic needs are you helping your customer
salisty? o5 st sex 3

ndiperforming

Hew are cureént soiutions
for your customer?

what
‘your customer encountars?

What makes your customes feel bad?
rrnay=h

Whatrisks does your customr fear?

What nogatvo sonil eonscquancas does your
customor ancountor or faar?

e aako at RIONE?

5 doos yous customes make?

@ Strategyzer

strategyzer.com



Modelo de negocio

Business Model Canvas

Key T | Key ‘,:{ Value g Customer ") Customer ,"l
Partners & Activities 43 Proposition \ i‘F Relationships 74 Segments )|
Key . Channels r
Resources T U
’ “\";‘ )
Cost /] Revenue -\
Structure Ny Streams [ Lt
\,l, ,(7




Modelo de negocio
Lean Canvas

Problem Solution Unigue Value Ugfafr Customer
Proposition Advantage Segments
Key Metrics Channels
Cost Structure Revenue Streams




Desarrollo de
clientes

Descubrimiento \ Validacién de Creacion de Desarrollo de

de clientes 4 ‘ clientes clientes la compaiiia




Manifiesto Customer
Development

- No hay hechos dentro del edificio, por tanto hay que
sallr a la calle.

- Unir desarrollo de clientes con desarrollo agil.

- Fallar forma parte del proceso.

- Hacer iferaciones y pivotes continuos.

- Ningun plan de negocio sobrevive al primer cliente.



- Haz confinuos experimentos para validar las hijpotesis.
- Comprueba el tipo de mercado.

- Métricas.

- Decisiones rapidas.

- Pasion.

- Organizacion horizonlal.

- Gasto poco al principio.

- Comunica y comparte todo.



Descubrimiento
clientes

- Establecemos las hipotesis



Validacion clientes

Descubrimiento \ g [ Validaciénde V.

de clientes clientes

- Validacion problema de cliente: Entrevistas

e: Producto Minimo

- Validacion de la solucion al clien
Viable (Prototipado)



Creacion clientes

- Escalar clientes




Construimos negocio




Geoffrey Moore , “Crossing the Chasm” 1991.

innovadores

primeros
adoptantes

mayoria precoz y rezagada

tradicionales

novedad

tendencia

moda




Tipos de mercados
Existente
Clintgs: Loscovieconmes

Rigsgps: Nb tendr maareg, no \Valgr

Nuevos
Clipntes: No onocomes

Conpdipnciti: No &dste

Resegmentado

Clipnies: Las conocomes

Compdpncia: Frees OR!!
Riesgps: La diencia notioe alor

Clon

Clisntess: Los onocomes
Conpdianciti: No ¢dte
: / e ! 2 E s/ m



Propuesta de valor

o Trata de resolver
Actividades clave problemas de los Relacion con el cliente
mediante la clientes y satisfacer

, se establecen
realizaciéon de una las necesidades del y

. mantienen con cada

i ivi cliente con .
serie de actividades segmento de clientes
fundamentales propuestas de valorr,

Segmentos

Red de partners

Algunas
actividades se
externalizany
algunos recursos
se adquieren
fuerade la
empresa

de clientes

Uno o varios
segmentos de
clientes

\ Canales de distribucion Flujos de ingreso
Estructurade costos Recursos clave y comunicaciones Los ingresos son el
Los elementos del son los medios Las propuestas de valor resultado de
modelo de negocio dan necesarios para se entregan a los propuestas de,vglor
como resultado la ofrecer y entregar los clientes a través de la ofrecidas con exito a
estructura de costos. elementos descriptos comunicacion, la los clientes.
anteriormente distribucion y los

Business Model Generation Book. canales de venta



oogle

Red de Aliados Actividades claves ‘ Oferta de Valor Relacién con el Cliente Cliente o Usuario
Gestion g A
e WORDS ) Visa

Servicios & POREs

Administracion —_—

dela
plataforma
E—

Canales de comunicacién y distribuci

Recursos y habilidades claves

p\ataforma

de
B\JSQUEDA
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Estructura de Costos

COSTOS
ELA PAGO POR GRATIS

D
i




amazon.com.
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GE?sTm PERFILES ONLINE
LOGISTICA MERCADO
PARTNERS INTEORAL CUSTOMIZADOS CONSUMO
LOGISTICOS DESARROLLO Y TIENDA ONLINE - EuOBALlopa, -
RECOMENDACIONES
) GESTION
i\ LOGISTICA | - DESARROLLADORES
INTEGRAL | Y EMPRESAS
AMAZON.COM
AFLIADOS INFRAESTRUCTURA PERSONAS Y
TIC & SOFT SERVICIOS EMPRESAS
WEB AFILIADOS CON NECESIDADES
INFRAESTRUCTURA | (S3, VPC, OTROS) Dfog%s;g
GLOBAL DE GESTION API
LOGISTICA INTEGRAL
7 rr
MARKETING MARGENES POR VENTA
TECNOLOGIA Y CONTENIDOS FEE POR GESTION LOGISTICA
GESTION LOGISTICA INTEGRAL FEE POR SERVICIOS WEB




EJEMPLO Modelo de Negocio:

SOCIOS /
COLABORAD
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ACTIVIDADES

PROPUESTA
DE VALOR
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CLIENTES
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Apoya ideas
diferentes y
artistas

innovadores
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