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95% S. XX

El 95% de todo lo que existe en este mundo
en estos momentos proviene de antes del
siglo XXI

5% s.xx

Sélo el 5% son modelos de negocio del siglo
XXI

Los mercados estan cambiando El mundo esta cambiando tan rapido,
desde siempre que ya no es el grande quien gana al

y cada vez sus cambios son mas pequefio,
rapidos sino el rapido quien gana al lento

Rupert Murdoch
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1040 W EUUV  tditorinchief, The Economist

Home Workd politics v Business & finance v Economics v

Print me a Stradivarius

How a new manufacturing technology will change the world

Swest| 57 0

wb 10th 2041 | from the print adition

THE industrial revolution of the late 18th century made possible the mass production of
goods, thereby creating economies of scale which changed the economy—and society—
in ways that nobody could have imagined atthe time Now a new manufacturing
technology has emerged which does the opposite Three-dimensional printing makes it as
cheap to create single items as itis to produce thousands and thus undermines
“conomies of scale It may have as profound an impact on the world as the coming of

s. XXI

Scenceffechoogy  Cutwe  Sieindex

n Share

The Economist

Historical Archive
1843 2006

“Ttfs a remarkable record of the most

sigaificant world events over the past

160 years through the unbiased,
ng eyes of The Economist”

John Micklethwait,
Editor-in-chief, The Economist

Most commented

Moet recommended

1, Charlemagne The divisiveness pact
2 TheDalaiLama resigns: So long, farewell
3. Corruptionin India: A rotten state

4, Barack Obama: Where's the courage?

5. China's National People's Congress: Ask no evil,
speakno evil

6. The post-earthquake nuclear crisis: The Japan
syndrome

7. Franceand Libya:Sarkozy's Libyan surprise
Cities and the right: America, where the piger




|lodo ha cambiado!
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Hay miles de
pportunidades

@ Hay miles de Modelos de Negocio




MODELD DE NEGOCIO

Es un resumen de
cOMO una empresa va
a servir a sus clientes
0 cOMo piensa generar
Ingresos y beneficios

> RECORRIENDO LA HISTORIA Federal  Blockbuster,  Southwest

Wal-Mart Express Home Depot, Airlines, eBay,
McDonald's y los y Toys "s"  Intel, y Dell Amazon.comy

Gilette y Toyota hipermercados Us Computer Starbucks

Inicios s. XX o0’ i i3 80’ g['
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La répida evolucitn de Internet ha permitido el surgimiento de nuevos
modelos de negocios

d) ./
(M Tube Llcs
GROUPON ?4‘

ATRAPALO.COM
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©
Las empresas...

...deben replantearse
continuamente su
disefio de negocio

NEGOCIO 1 NEGOCIO 2 NEGOCIO 3

Cada una de estas innovaciones en modelos de negocio pueden
proporcionar a una empresa unaventaja competitiva
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DISENAR LIN MODELD DE NEGOCID

= COmo seleccionaras a tus clientes
= Como defines y diferencias tus ofertas
= COmo consigues y conservas a los clientes

= COmo sales al mercado
Un Modelo de Negocio debe

responder a las siguientes
cuestiones - = COmo configuras tus recursos

= Como defines las tareas que deben llevarse a cabo

= COmo consigues el beneficio

> CUESTIONES PREVIAS A ABORDAR:

‘ Business Model Generation . Elementos fundamentales de analisis

. Método: Simple, sencillo y visual Configuracién de la esencia de nuestro negocio
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BUSINESS MODEL CANVAS

A fool with a tool

IS still a fool...
..BUT...

A genius without
a tool may be
(or Is) a fool

Alex Osterwalder

Una buena herramienta para realizar un modelo de
negocio de la innovacion es
el Modelo de Negocio CANVAS.
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MODELD DE NEGOCIO = BLOGUES DE CONSTRUCCION

v" Clientes
v Propuesta de valor
v Canales de distribucién y

comunicacion

Relacion con tus clientes
Ingresos

Recursos

Actividades

Socios/Colaboradores

s ]
<X X X X X X

Costes
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CLIENTES

11111
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Identificacion de los segmentos de consumidores

Considera las similitudes y diferencias en:

= Necesidades

Atributos vistos como un valor

Canales de distribucion preferidos

Expectativas

Poder de compra

Otros criterios de agrupacion potenciales



PROPLESTA DE VALOR <% <

Principales propuestas de valor

Principales beneficios agregados ofrecidos a través de:

= ¢ Qué es lo que ellos consideran valioso para resolver

alguno de sus problemas?
= ¢ Cual es el problema o la nueva necesidad que no habia
sido cubierta aun?

= ¢ Estan dispuestos a pagar por ello?

= ¢ Por qué van a elegir nuestra propuesta en lugar de las de

la competencia?
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PROPLESTA DE VALOR / oy

Principales propuestas de valor

Elementos tipicos para crear valor a un
determinado segmento de consumidores/clientes

Mas rendimiento

Personalizacion de los productos y servicios
Proporcionar servicios relacionados

Disefio atractivo

Marca y status representado por la misma
Precio

Reduccién de costes

Accesibilidad

Comodidad/Usabilidad
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CANALES DE DISTRIBLCION AT e
Y COMUNICACION | L A

facebook h,

= ¢ Como pueden los usuarios acceder a los productos
200 myspace

y/o servicios (P&S)?
a place for friends

TARINGA!

= ¢, Como podemos comunicarnos con nuestros
clientes/consumidores (C&C)?

= Define los canales que cubren las siguientes
funciones:

= Mezclar diferentes canales puede ser necesario
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CANALES DE DISTRIQUEIGN
Y COMUNICACION

Canales de distribucion potenciales

= Propios

= Canales de los partners

= Consideraciones

travel A plus o NUmero de contactos
—Ij| o Margen de beneficios
o Eficiencia de los costes

o Riesgos financieros
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RELACION CON TUS CLIENTES

Determinar las relaciones con los clientes

= Como van a ser los C&C atraidos y conservados

= Define tu proposito en el segmento
o Conseguir nuevos C&C
o Mantener los C&C

o Incrementar las ventas
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RELACION CON TUS CLIENTES

o Determinar las relaciones con los clientes
[) “‘\ J“\' \i\i

' . ' ' f cebook = Definir lo que tus C&C esperan de la relacion
N AT a = Qué les das ahora y qué vas a afadir
l' ' ‘ = Considerar los tipos de relaciones con clientes

et A ld
p &

Broadcast Yourself
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6 .
Establecer las fuentes de ingresos
5

A Considera las formas tipicas de generar ingresos:
3 o Venta de productos/servicios
5 o Tasa de subscripcion
. o Préstamo/Renting/Leasing
o Licencias

o Tasa de mantenimiento y actualizacion

Venta de producto/servicio, cuotas, o Recarga

comisiones, publicidad, etc.
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ACTIVIDADES

Especificar los recursos y capacidades
clave, asi como las competencias basicas

|dentificar los recursos, capacidades y

competencias necesarios para:

= Crear y ofrecer la propuesta de valor
= Alcanzar los mercados
= Relaciones con los principales

consumidores

= Obtener beneficios
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SOCIOS /7 COLABORADORES

Identifica a los socios clave

= ¢ Con quién es necesario colaborar

sistematicamente?
= ¢ Quienes son los partners/alianzas estratégicas
para alcanzar nuestra propuesta de valor?

= ¢ Cuales son los elementos motivadores de estas

alianzas?

Proveedores, subcontratistas, = ¢ Qué? ¢ De quién?
servicios externos, etc.

= ¢ Quiénes son tus proveedores?
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HIN )

Define la estructura de costes

= ¢ Como calculas, distribuyes y cubres los
costes?
= ¢ Qué estructura de costes es mas
apropiada para nosotros?
= Analiza
o Costes fijos
o Costes variables
o Ventajas en cuanto a costes por medio
de las economias de escala y
economias de gama
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BUSINESS MODEL

Propuesta de valor

Actividades clave Relacion con el chente

Segmentos
de clientes

Flujos de ingreso

Estructura de costos Canales de distribucion y
Recursos clave comunicaciones
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DISEND DE LN MODELD DE NEGOCID // 4 AREAS

COSTES E INGRESOS ()
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'NESPRESSO.

ACTIVIDADES RELACION
PROPUESTA CLIENTES SR
DE VALOR

SOCIOS /
COLABORAD : —_—
=], | : h_ _|'|i

i
-

COSTES , é INGRESOS

ceei-valencia.com / RAMON FERRANDIS




RELACION
ACTIVIDADES CLIENTES

SOCIOS / PROPUESTA
COLABORAD DE VALOR CLIENTES

COSTES INGRESOS




LEAN STARTUP & CANVAS

LEAN CANVAS CANVAS

1.SEGMENTOS DE CLIENTES 1.SEGMENTOS DE CLIENTES

2. PROBLEMAS 2. SOCIOS/COLABORADORES
3.PROPOSICION UNICA DE VALOR 3.PROPOSICION UNICA DE VALOR
4. SOLUCION 4. ACTIVIDADES
5.CANALES 5.CANALES

6.FLUJOS DE INGRESOS 6.FLUJOS DE INGRESOS

7.ESTRUCTURA DE COSTES 7.ESTRUCTURA DE COSTES
8. METRICAS CLAVE 8. RECURSOS

9. VENTAJA DIFERENCIAL 9. RELACION CON CLIENTES
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SOLUCION

PROBLEMAS PRQPUESTA
+ alternativas UNICA

DE VALOR
METRICAS
CLAVES

VENTAJA
DIFERENCIAL

SEGMENTOS
DE
CLIENTES

+ early adopters

ESTRUCTURA DE COSTES

FLUJO DE INGRESOS




Problem Solution Unique Value |Unfair Customer
Proposition |Advantage Segments
Top 3 problems | Top 3 features
Single, clear, Can’t be easily |Target customers
compelling copied or bought
3 message that
states why you 7
- are different and
1 Key Metrics  |yorth buying Channels 1
Key activities you Path to
measure customers

Cost Structure

Customer Acquisition Costs
Distribution Costs
Hosting

People, etc. 5

Revenue Streams

Revenue Model

Life Time Value

Revenue

Gross Margin 5

Lean Canvas is adapted from The Business Model Canvas :
Creative Commons Attribution-Share Alike 3.0 Un-parted License.
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and is licensad under the




PROCESO DE CREACION DEL LEAN CANVAS

Problem

Business Models
need to be more
portable

Measuring progress
is hard work

Solution

Lean Canvas
Progress Dashboard

Sharing Learning

Communicating
learning is critical

Existing alternatives:
Intuition, business
plan, spreadsheets

Key Metrics

Create Lean Canvas
Track Experiment

Invite Collaborator

Unique Value
Proposition

Helps startups raise
their odds of
success.

High level concept:
Github Meets
Weight-watchers for
business models.

Startup report card.

Unfair
Advantage

Personal Authority

lExth
endorsements

Channels

1. Blog/Book/
Workshops

2. Startup
Accelerators /
Investors

Customer
Segments

Startup Founders
(Creators)

Advisors/investors
(Collaborators)

Early Adopter:

Familiarity with
Lean Startups,
Customer
Development,
Business Model
Canvas

Cost Structure

Hosting Costs - heroku (currently $0)

People Costs - 40hrs * $65/hr = $10K/month

Break-even point: 743

T | P —
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customers

Revenue Streams

30-day Free Trial @ S14/mo
(1 private canvas / 3 collaborators




PROS Y CONTRAS

CONTRAS

PROFUNDIZACION LIMITADA

PROS

SENCILLO

VISUAL ESPACIO LIMITADO

VISION SIMPLIFICADA NO REFLEJA LA TOTALIDAD

FACIL DE COMPARTIR NO UTIL PARA TODO EL MUNDO

AGIL DE MODIFICAR DIFICIL EQUILIBRIO ENTRE SENCILLEZ Y
DETALLE
ATRACTIVO PARA TRABAJAR
SEGUN EL NEGOCIO, PUEDE HABER

APLICABLE A CUALQUIER ACTIVIDAD PARTES POCO UTILES

PRIMERA APROXIMACION A VECES ES DIFiCIL ENTENDER EL

. CONCEPTO DE ALGUNOS BLOQUES
SINTESIS DE UN NEGOCIO
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TIPOS DE MODELD DE NEGOCID

ALGUNOS EJEMPLOS

CEEI
Qs VALENCIA
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LONG TAIL
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MODELOS DE 2 (O VARIOS) LADOS
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CEBO Y ANZUELD
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CLOUD COMPUTING

AppDirect YA appiriO _ myGravitant

Partner Smart

Cloud Marketplace

cloudMatrix " #)amcracker.

CLOUDSWiITCH -
ot Mansgement SaRRte . Gravitant  (DTECH RiGHTSCaLE
cloudability ClOUd\/n T Fowe 1 Tralony

-
oogl D les Taleo ¥
G L')Se NETSUITE @1 ﬁ Ice x

[
Eg Azure ﬁ)rce.com' ‘Q':)g;c heroku

:i_fg‘s‘fé;lgaazon GuGrRIoD ©Joyent Wm &i SAVVIS. qeterremark

emmw* fle:ﬁnt n ' vmware !

“&, ElasticStack X
CIOUdStaCk cloud. Powering your own-beand cloud 3/7' Eucalyptus Aonapp openstack vCLOUD

— @ B

Cloud Broker Platform

I
|

@ Powertdge ORACLE

Blade Servers Sun Blade Bledes ston

|
|
ol

Hardware
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CROWDSOURCING

Apoya ideas
diferentes y
artistas

innovadores

Lee mas
los proyectos
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TRABAJAR LON ESTAS HERRAMIENTAS
DE LINA FORMA AGIL E INTEGRAL
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The Value Proposition Canvas

Value Proposition

Gain Creators

Products m

& Services

Customer Segment

Pain Relievers

®

P
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LREAR Y PIVOTAR LIN
MODELD DE NEGOCID

IDENTIFICAR Y CONTRASTAR HIPOTESIS

CEEI
Qs VALENCIA
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DEFINICION PREVIA: &0UE HIPOTESIS ESTOY CONSIDERANDD?

HIPOTESIS RELATIVAS A...

Clientes: Segmentos y

Early Adopters
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DEFINICION PREVIA: &0UE HIPOTESIS ESTOY CONSIDERANDD?

HIPOTESIS RELATIVAS A...

Problemas /

Necesidades
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DEFINICION PREVIA: &0UE HIPOTESIS ESTOY CONSIDERANDD?

HIPOTESIS RELATIVAS A...

Soluciones existentes

(Sustitutivas)
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DEFINICION PREVIA: &0UE HIPOTESIS ESTOY CONSIDERANDD?

HIPOTESIS RELATIVAS A...

Propuesta de Valor
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DEFINICION PREVIA: &0UE HIPOTESIS ESTOY CONSIDERANDD?

HIPOTESIS RELATIVAS A...

Solucion propuesta
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DEFINICION PREVIA: &0UE HIPOTESIS ESTOY CONSIDERANDD?

HIPOTESIS RELATIVAS A...

Tipo de relaciones con

los clientes
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DEFINICION PREVIA: &0UE HIPOTESIS ESTOY CONSIDERANDD?

HIPOTESIS RELATIVAS A...

Canales de relacion con

los clientes
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DEFINICION PREVIA: &0UE HIPOTESIS ESTOY CONSIDERANDD?

HIPOTESIS RELATIVAS A...

Fuentes de Ingresos y

tipo de precios
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PASOS A SEGUIR

EVALUAR EL ENTORNO

ANALIZAR

Y
VALIDAR ANALIZAR LAS PERSPECTIVAS DEL
MODELO DE NEGOCIO A TRAVES

DE LA ESTRATEGIA "BLUE OCEAN"
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|. EVALUAR EL ENTORNO

REGULATORY TRENDS = o SOCIETAL & CULTURAL TRENDS

TECHNOLOGY TRENDS @ © SOCIAL-ECONOMIC TRENDS

MARKET SEGMENTS

SUPPLIERS & OTHER VALUE

CHAIN ACTORS @ b

NEEDS & DEMAND
STAKEHOLDERS © [ KA VP (R s o
COMPETITORS INDUSTRY & MARKET ®  MARKET ISSUES
(INCUMBENTS) FORCES FORCES 2

cs L)

NEW ENTRANTS B ¥ SWITCHING COSTS

(INSURGENTS) |
©

REVENUE ATTRACTIVENESS

— COMPETITIVE ANALYSIS

L]
SUBSTITUTE PRODUCTS

& SERVICES
MACRO

ECONOMIC
FORCES

o @
GLOBAL MARKET CONDITIONS ECONOMIC INFRASTRUCTURE

(] @
CAPITAL MARKETS COMMODITIES & OTHER RESOURCES
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2. ANALIZAR Y VALIDAR

Future Model(s)

Current Model
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3. ANALIZAR LAS PERSPECTIVAS DEL MODELD DE NEGOCID

A TRAVES DE LA ESTRATEGIA "BLUE OCEAN"

Business Model Canvas Value innovation Blending approaches

gy ~COSTS +VALUE B4 COST VALUE
IMPLICATIONS CREATION

COST-SIDE VALUE-SIDE 1 :
- - J

Blue Ocean

O Crear productos y servicios en donde la competencia
es irrelevante porque creas mercados donde no hay

competencia.
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PRINCIPALES ERRORES
AL DISENAR UN MODELD




PRINCIPALES ERRORES

Definir la Propuesta de
Valor sin pensar antes en

los clientes
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PRINCIPALES ERRORES

Equivocarse al
seleccionar los clientes

objetivo
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PRINCIPALES ERRORES

Definir una Propuesta de

Valor ininteligible
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PRINCIPALES ERRORES

Confundir Propuesta de

Valor con Eslogan
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PRINCIPALES ERRORES

No segmentar el mercado

ceei-valencia.com / RAMON FERRANDIS



PRINCIPALES ERRORES

Definir una Propuesta de
Valor demasiado

‘completa”
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PRINCIPALES ERRORES

Definir un Modelo de
Ingresos que los Clientes

no aceptan
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PRINCIPALES ERRORES

Tener miedo de plantear
una Propuesta de Valor

diferenciadora
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PRINCIPALES ERRORES

Asumir como clertas
algunas hipotesis sin

contrastar
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PRINCIPALES ERRORES

Salir a contrastar
hipotesis transmitiendo

una imagen “bullshit”
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Y AHORA
QUE?

Ahora,
ia desarrollar modelos
de negocio
0 a reinventar
empresas!
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CEEI]
; VALENCIA

CENTROS EUROPEQOS DE
EMPRESAS INNOVADORAS

ramon.ferrandis@ceei.net // @RamonCEEIVLC
www.ceei-valencia.com




