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« Consultor, Interim Manager v Emprendedor.
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Carrera profesional en areas de operaciones y cadena de suministro, focalizandose en negocios
internacionales.

Ha residido en Hong Kong durante 10 anos trabajando para Famosa y MTNG-Mustang.
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Sesion 8: El pmn de negocio, el
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Programa

» Validacion de clientes y encaje producto-mercado.
» Lo que no se mide no existe: métricas.

» El pitch.

» Plan de negocio.






Oficina de Transformacion Digital “Acelera Pyme”
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Priorizacion de hipatesis

Hipotesis #5 Y’ _ -

Hipﬁtesis #9
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¢Por cual empiezo:

Hipotesis #1
Hipﬁtesis H2
Hipﬁtesis #3
Hipotesis #4

+ Critico
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o - - ?
anr cual empiezo:

CUSTOMER
PROBLEM
SOLUTION?
Hipotesis #1 300€ Hipotesis #2
Hipotesis #2 5€ Hipotesis #5

Hipotesis #5 150€ Hipotesis #1




|nve5tigaci6n de mercado vs investigaci&n social

investigacién social

origen — composicion

// . "
: 4 FENOMENOS
— comportamiento

- SOCIALES

| .

No me dfgas como funcrona el sistema nervioso del drag&n
sino donde /e tengo que hacer casquﬂ/as para que se ria




Buenas précticas de la investigaci&n social

Observa in situ a la gente: soy yo y mis contradicciones
Observa en las redes sociales
Busca informacion en Internet
Hazlo todo visual y en un muro

Extranate de lo cotidiano: E_dﬁnde hay un pr0b|ema impnrtante?

Shadnwing: vive un dia entero como vive tu cliente




Mapa de empatia

: —~
e Vhat does he -

~ THINK AND FEEL? o

,-*“"r }
\‘x —— 5 ,f"‘f
Yo
> I
- X~y

VWhat does bhe

SEE?
o~ e
F o .
_i_____.-*""-f \____,-/ RR%R
=l .
___.-—"' -H"-m
.-"'d-- .
o What does he HH“H,,,____
> o ?
o SAY AND DO? -
.-.-'"'_f-f.-- % Ex“‘x.
— e ]

PAIN GAIN




Mapa de empatia

HYPOTHETICAL SITUATION

WHAT DOES SHE
THINK AND FEEL?

WHAT DOES SHE

HEAR?

WHAT DOES SHE
SEE?

PHEDRA GIANMAKELL
Paiw L
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WHAT DOES SHE

SAY AND DO?

PAIN GAIN




Haciendo entrevistas

Regla 1

Regla 3

Regla 5

Regla 7

Regla 2

Regla &

Regla &

Regla B



Lecciones aprendidas en las entrevistas

Consolidar los mapas de empatia
E_Cuéntas entrevistas tengo que hacer?
No tomes decisiones hasta tener todas las entrevistas

Cada entrevista te ha de dar 5 lecciones aprendidas

Buscamos aprender...

1. E_Hemns aprendidn bien el prublema del cliente?

2. éCUéﬂtD de importante es el prnb|ema con el cliente?

3. iCué| es el nuevo TAM (al pivotar)?










Encaje prablema-solucién

Customer Development

. N\
/ Customer '\
/  Discovery '\
/' Problem- v |
§ | Solution Fit J
| H“‘:-\_“ ,...-—"‘"-ﬁ.r
| — !I
| P . 4
l ;’f Proposed \ i
\ MVP f} |
| e |
| P ——
"f Proposed h‘._
Eﬁﬁ \ Funnel(s} _*.i' ;‘
\ ™ o
%q\"‘-l-—-.h_.. .._.---""J-".';

|
L !

-~

rd
/ Customer '\
[ Validation \

T —

|

e,
! f  Product-
] ¥ 3 |
T :_ﬁ‘” Market Fit / |
r’

it e

/" Business \
Model J

F 4 | .Y
Sales & Marketing

/)

4\- N\ Roadmap
-

i /
.
-'.'r\.h_‘"\-

— —

",_!_ ﬁr.f .M“'l-_:;I
Company '\ /  Company \

. !
Creation ;

= a ='I
) };"' Building \
i
¥ il 1 |1lI 1
f‘{ 1 | | . e
' 1 I f Scale |
lI i 5.‘ Organization /}'
[ ] | S
Scale Execution i | |
: 1 j R
- [ ~ ——ny
| 4 . |
b 1 | [ Scak Operations 2 1
1 f I\ .-"} |
“\ﬁ j:'f { e ——— ;
St )N |
~— /
- r 4

R ___._._..-\:-f-'"




Validacion de la solucion

Ya hemos entendido el problema, vamos a por la solucion!




Validacion de la solucion

Ya hemos entendido el problema, vamos a por la solucion!

Actualiza el BMC! No te enamores de tu producto, enamorate del problema!




Validacion de la solucion

Ya hemos entendido el problema, vamos a por la solucion!

Actualiza el BMC! No te enamores de tu producto, enamorate del problema!
Centrate en el mejor mix segmento-propuesta de valor
Desarrolla un prototipo: MVP

Realiza entrevistas de solucion con el cliente

Pivota, itera, ajusta el producto y el modelo de negocio




Ficha del experimento




Ficha del experimento

N o W] LN 19
1. ;Que hipotesis queremos validar?




Ficha del experimento

I o W] B O 1.2
1. ;Que hipotesis queremos validar?

2. ;Que experimento te ayuda a validar o invalidar la hipotesis?

3. Definir la metrica de exito

4. Acciones que requiero para ejecutar el experimento




Experimento Propuesta de Valor

Free Bronze Silver Gold

S0 §4 e §19 o §99 i
| sgnup |  Buylow | | BuyNow | | Buyow |

All features from Free and All features from Bronze and All features from Silver and:




Tecnicas de prototipado de productas




Tecnicas de prototipadu de productas

Lidiando con la economia de escala




Tecnicas de prototipadu de productas

Lidiando con la economia de escala

Fabricar en horas... o en 2 dias maximo

ORIGAMI IMPRESORA 3D CROWDFUNDING

Permite jugar Ya permite funcionalidad Feedback de interés real




Tecnicas de prototipadu de servicios

Hacer el servicio es la mejor forma de testarlo

Tanto el servicio en st como lo que ocurre antes

CUSTOMER JOURNEY STORYBOARDS

tnuchpuintdaah board.com Etcr}fbuardthatmum

VIDEOS

Pﬂwtﬂﬂn.cnm

| RS O T T e



Tecnicas de prototipadu de servicios

Hacer el servicio es la mejor forma de testarlo

Tanto el servicio en st como lo que ocurre antes

ROLE PLAY TURCO MECANICO - MAGO DE OZ

amazon
ROLE PLAY o

Personas reales mturk.com




Tecnicas de prototipado de software

Prutntipar sin Inversiones

Sin necesidad de capacitacion tecnn|6gica

APLICACIONES DE DESARROLLO APLICACIONES DE DESARROLLO
DE APLICACIONES DE APLICACIONES MOBILE (APP)

||| oubvle

PROTOTIPADO EN PAPEL

Opciones con dinamismo (post-it) bubble.io Pop-prototyping
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Value Prnpositian Canvas

GAIN CREATORS GAINS MOTIVATORS

JOBS TO BE DONE
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PRODUCTS & PAIN RELIEVERS PAINS DETRACTORS KEY
SERVICES BEHAVIORS




Value Propusitian Canvas - Pequeﬁa Tienda local

Customer’s You might
preferences miss at home'

You might
miss at home'

Products & Services %

A gift for you

DRsCoues
oniy for you

Gain Creators

Cute.CRM

Information
about
Customer

Customers
RV

Sell now

Pain Relievers

Low sales

qoods

Customer’s
shopping
hastony

Surprise
Customer

Better reiationship
with Customers
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Gains Customer Jobs

-}
Pains Order goods
Marketing
Uniknown saies
Unlnown
track " Oirrado]
customers FIOM0E
Unknown life preferences unt
time vaiue of
QusTomers Too wide Losses due 1o
offering, high undisposed
CO5t5 iems




Preguntas clave problema-soluci&n




Preguntas clave problema-solucién

aHemos entendido bien el problema del cliente?



Preguntas clave problema-solucién

aHemos entendido bien el problema del cliente?

E_El problema es lo suficientemente
importante para el cliente? aSe ha emocionado?

:El TAM es lo suficientemente grande?



Otras preguntas Problema-solucian

aEl problema que solucionamos es percibido por otros
segmentos de cliente?

Estos segmentos, ;se estan gastando

dinero en alguna solucion?

:Tienes bien definido el arquetipo de cliente?



Pivotar o seguir

Proceso gradua| de reduccion de incertidumbre



Pivotar o seguir

Proceso gradua| de reduccion de incertidumbre

Con sinceridad...
:Tienes un buen encaje problema-solucion?



Encaje producto-mercada




Encaje producto-mercada

Generacion del proceso de ventas




Encaje producto-mercada

Generacion del proceso de ventas
Validacion del canal de distribucion(es)

Validacion del modelo de ingresos y pricing



Metricas




Metricas

Medir es vital
Metricas cualitativas vs cuantativas
Metricas de vanidad y meétricas accionables
Metricas exploratorias vs metricas de negocio

Metricas unicas vs metricas correladas

Metricas guiadas vs metricas rezagadas




Requisitos de las metricas

Accionable (hacer cosas)




Requisitns de las metricas

Accionable (hacer cosas)
Auditables (bondad del dato)

Accesible (comprendida por todo el equipo)



Metricas en ecommerce

Coste Adquisicion de Cliente

Ciclo de Vida de Clie nte

lasa de conversion

Ticket medio




El pitch

Tener una buena idea no es suficiente

Hay que comunicar el potencial de tu proyecto

El pitch es la manera de hacerlo




El pitch. El proceso




El pitch. El proceso

One liner Problema Solucion Peticion

El nembre de tu

Exactamente
icnmn Vas a resalver

:Que estéslpidinndu

:Que problema
'LQ P eter los

estas solucionande?

:Que es lo siguiente

startup. lu negocio
P g que planeas hacer?

P-E ra com FI-

3 7 i
en una hinea. el problema? Frn:{lmus pasos?
F

ondos, consejo,
é'/’- \ partnership)

: Modelo de Logros /
Cnmpetencla . v
negocio traccion
Muerstfafd-i;:;'m .Ird {:Cua| es el taman: éQuién s attis &R 'Cﬁmu vas a ganar i(_‘umf; esperas que .E.P'Dr qué eres capai
[
pr&tﬂtlpﬂi b de mercado ahora! tu mercado? dinerc de tu sean tus I“’Em!‘? o &!:Irm;le_r :na
tu solucion iCnmu de grande 25 {:r{:ué] es tu 'lqlentaja? salucian? "_Cfam-n vas a gé urrilnnl.
; ' . L ual es la
el mercado {-I_Pr_-,r que no Fluede traccionar? n:pr:r'mn:ia y
. : ; "

potencial ser copiada? Usa nunneros y cifras habilidades del

2




El pitch. Maneras de acelerar tu pitch

Tu negt:_u:in esti | ( Tu solucion es | Resuelves un
‘.CI'.ECIEHdG comparable a otra problema que te
rapidamente ._ gran solucion | | ocurrio de verdad |
TRACCION XPORY HISTORIA PERSONAL
TU EqUiPD €s | | Tu tecng]gg]‘a es TLI suiuciﬁn hﬂCE una
muy bueno disruptiva tarea costosa, barata

. ejecutando una idea

GRAN EQUIPO TECNOLOGIA  ECONOMIAS DE ESCALA




El pitch. Maneras de acelerar tu pitch

Estas generando la
siguiente tendencia
de la industria

TENDENCIA | GENIALIDAD

Tu solucion cumple
una fantasia humana

Tu solucion habilita a Estas estableciendo
los consumidores a
hacer algn

INCORPORA AL CLIENTE ~ ELFUTURO

un nuevo estandar




HGENIERDS

Ejemplo: Primer pitch de Airbnb.

AirBed&Breakfast

Books rooms with locals, rather than hotels

AN

J

Tu idea en una linea




Ejemplo: Primer pitch de Airbnb.

Problem: Travelling disconnected

Price is a important concern for customers

booking travel online \

Mo uses frases largas

Hotels leave vou disconnected from the city

and its culture N
\-. Anima el texto

O |EI gente
leera por adelantado

No easy way exists to book a ro
local or become host, _,{___




Ejemplo: Primer pitch de Airbnb.

E st irminsy Das s i o gna Bl §oo ol
SOIUTION. Eulf rooms with locals

A wwinh nl ':-""'f'--r-,'-"rf - Y 1ICAQrc ¢ 3an rmmn 111
A Wep }J]:J'..HH m winere users can rent oun
J
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LIIC

Usa titulares que hablen



Ejemplo: Primer pitch de Airbnb.

o

edsy steps

A

Solution: Booking in

Review listings

Search by city

Demu dE tu pmducto

Book it!



Ejemplo: Primer pitch de Airbnb.

Market potential: Is substantial
f.{!l':'.E!. E.JDLL!J;.-F} . 13 En_n.:’.-,,,LL.ii]l-:Ln.'=
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y

Lo

Trince hank worldwide Andant 2. Onli
[rips book worldwide pudget & Online

E >
[ -
P
'-.]-|-'
Fr—
e
—
| -
o
ra
—

- —
—
a8
——

L1 | | L | | I | 1 |
1 101§ dl K 1= K" 1L ] Vil ke iidi e | Vlal kA




Ejemplo: Primer pitch de Airbnb.

Competition: Has different focus

MNo olvides animar
Mostrar todo de una vez es
surfing demasiado
craigslist
i BedandBreakfast.com MUITELD

P s i | g i
(12 gl saC il HINNTE [ Faiisa Lo

P vinc
| Feth

from HOoMmeAway




Ejemplo: Primer pitch de Airbnb.

Competitive Advantages: Unigue

Tienen que ser contudentes
y ser E:-:pli::ad::rs verbalmente




Ejemplo: Primer pitch de Airbnb.

Business Model: Based on commission
( ;Este B8s ei mudeiu!

WWe take 10% non eaf htrancactinn Show me the money!
¥ ML - I LAY [ I-_I-_.. |.l\,_ i }r

y

e

$21 $210M

Irips with AB&b AVG Fee Projected Revenue

: 1 1
i /e i . i A MG 1
9 ¥ il T 3 vt . i I 1 i | .-|
_.| e i 1 il RE] I LT LA O LU F




Ejemplo: Primer pitch de Airbnb.

Achievements:; User numbers are exploding

$80K

jurnoveil




Ejemplo: Primer pitch de Airbnb.

Team: Coherent entrepreneurial skill set

Nathan, C10

omputer Scient

loe. (PO
raphic & Industrial Design

|
a lelsmd | P n i ol
1 | 1L | L 111

E_Uﬂ ETUPG dE amiguﬁ

Q verdaderﬂa 2m rendedures?




Ejemplo: Primer pitch de Airbnb.

:Que es lo siguiente que planeas hacer?




Ejemplo: Primer pitch de Airbnb.

Request: Funding the expansion

I_} i i T i ; ¥ i i} 3
Required capital
Expresa lo que estas buscando
é_CaFital? iAsESGramientu? Z @
;Partnership?

in exchange for shares




El plan de negocio. Introduccion

:Que es?




El plan de negocio. Introduccion

Kiry
Fariners

-

‘.:Quiéne's son
nuestros
partners?

;Quienes son
nuestros

proveedores?

: Que recursos

clave estamos

adquiriendo de
nuestros
partners’

. 1Qus
actividades clave

hacen nuestros

partners.?

Key
Actrvities
{:PQLIE actividades

clave requiErE nuestra

N,

PFQPUEStﬂ 'E{E' vah:ur?

E:Cuélea son nuestras
relaciones con
clientes?

a ' 2
‘_,rFu entes de ingresos:

Key
Hesources By
~—
:Que recursos requiere
nuestra propuesta de
valor?

é‘:.‘malus de distribucion?
EFEe|ai:i-:.'-nes con clientes?
E_Fu-r-ntn--; de ingrl.--.m.':'

Value
Propostiion
éQuE- valor
entregamas a nuestros
chentes?

é'l:u-:-'lles son los
problemas de nuestro
cliente que estamos
ayudande a resolver?

:Que mix de
productos y servicios
estamos ofreciendo a
cada 51:'Em£ntr11:i6n de

clientes?

E_Qué netesidades de
nuestros clientes
estamos
satisfaciendo?

Liuastomer
Relationships i

r——

‘:_QUE tipo de relacion

espera cada segmento
de elientes?

{'.i::;-mﬂ- estan in’cr:gradus
con el reste del modele

'Eiﬂ n E‘Eﬂ{ i'El ?

acémﬂ son de costosos?

Channels -y
A traves de
que canales quieren
ser contactados

-

nuestros clientes?

l,:_'f.".'uﬁlJ;:ﬁ funcienan
mnjnr y sen mas

eficientes en coste?

Lustomer 4
Segments |

éA quienes
estamos
creandn
valor?

; Quienes
SON NUestros
clientes mas
importantes?

Cost
Struciure

‘;_Cuéles. son los costes mas impnrtantes
inherentes a nuestro modelo de negﬂciﬂ"

- “« = -
- . % = - ] =l
]

Hevenue
Streams

<7

yCual es ol valor por el que los clientes detean papar?
: por ol q pag

;Por que estan pagande actualmente?

: = - >
{I'l:n:-rr'.-:l estan Faﬂnndu actualmente:

:Camao preferirian pagar?



El plan de negacio.

0. Resumen ejecutivo

1. Introduccion. Antecedentes y justificacion de los objetivos del plan
2. Compania, productos y servicios

3. Analisis del entorno

4. Plan estrategico

S. Plan comercial y de marketing

6. Plan de operaciones

/. Plan de RRHH

8. Plan financiero

| 9. Hipotesis y analisis del riesgo
10 Anexos




El plan de negocio. Introduccion
:Para quien?

Consejo de Administracion
Inversores

Clientes

Proveedores
Colaboradores

Empleados

Bancos

Abogados

Profesores




