En el capitulo anterior de I&E...

El ciclo de vida de un emprendimiento, modelos y fuentes de
financiamiento.




Un rapido repaso de la clase anterior

» La fuente y cantidad de financiamiento depende de la etapa en que se encuentre
el emprendimiento

» Bootstrapping, 4Fs, Capital semilla
» Angeles inversionistas

» Capital de riesgo

» La etapas de un emprendimiento clasico son:
» Ideacion o pre-incubacion
» Incubacion
» Aceleramiento
>

Crecimiento

» Hay instituciones que nos pueden financiar y acompanar en cada etapa.
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Revenue Model

» Cuando una empresa se crea y sale al mercado necesita generar utilidades
para mantenerse.

» Esa forma de generar ingresos se conoce como Revenue Model (Modelo de
ingresos/ventas)

» Ventas directas

Suscripcion

Comision por transaccion o intermediacion
Franquicias

Licenciamiento y explotacion de propiedad intelectual
Publicidad, etc.

vV v v v Vv




Classwork 10

» Recibiran un formato con 8 casillas, cada una corresponde a un Revenue
Model distinto.




revenue models

Using selling lemonade as the basic concept, show how the offering would look substantially different using the seven other revenue models. Can you come up with a really new
revenue model for a lemonade stand? Are there any revenue models missing?

Sell a product or service to customers. Sell apportunities to distribute messages. Sell and support a replicable business for Sell goods and services on a per-use or as-
others to invest in, grow, and mange locally. consumed basis.

LISA’S LEMONADE STAND

A lemonade stand sells individual units of
lemonade sized by cup to consumerson a
per unit basis

Subscription Fees Transaction Fees Professional Fees

Charge a fixed price for access to your Charge a fee for referring, enabling, or Provide professional services on a time-and- Sell the rights to use intellectual property.
services for a period of time or series of uses. executing a transaction between parties. materials contract.

Jump Associates (Used with Permission)



Classwork 10

» Recibiran un formato con 8 casillas, cada una corresponde a un Revenue
Model distinto.

» En sus grupos tendran 10 minutos para llenar cada una de esas casillas,
concibiendo un nuevo Revenue Model.

» Deben basarse en la Propuesta de Valor del Paso 4

» Sartén con bateria.

» Después le contaran a toda la clase lo que han desarrollado.




Su Revenue Model esta intimamente
relacionado a su Business Model

Pero no son lo mismo




;Que es un Modelo de Negocio?

» “Un modelo de negocio describe la logica de como una organizacion crea,
entrega y captura valor.” (Osterwalder & Pigneur, 2010)

» El conjunto de hipotesis sobre lo que un negocio hace y no hace, por lo que
un mercado le paga, qué y como vende. Es un plan que incluye a los clientes y
competidores, sus valores y comportamientos, la tecnologia y su dinamica, los
recursos y las posibles fortalezas y debilidades de una empresa. (Drucker,
1994)

» Explica como funciona el negocio y de donde sale el dinero.




;Que es un Modelo de Negocio?

» “Un modelo de negocio describe la logica de como una organizacion crea,
entrega y captura valor.” (Osterwalder & Pigneur, 2010)

» El conjunto de hipotesis sobre lo que un negocio hace y no hace, por lo que
un mercado le paga, qué y como vende. Es un plan que incluye a los clientes y
competidores, sus valores y comportamientos, la tecnologia y su dinamica, los
recursos y las posibles fortalezas y debilidades de una empresa. (Drucker,
1994)

» Propuesta de valor
» Clientes
» Analisis competitivo

» Recursos...




;Que es un Modelo de Negocio?

» “Un modelo de negocio describe la logica de como una organizacion crea,
entrega y captura valor.” (Osterwalder & Pigneur 2010)

» El conjunto de hipotesis sobre lo que un negocio hace y no hace, por lo que
un mercado le paga, qué y como vende. Es un plan que incluye a los clientes y
competidores, sus valores y comportamientos, la tecnologia y su dinamica, los
recursos y las posibles fortalezas y debilidades de una empresa. (Drucker,
1994)

» Como funciona el negocio y de donde sale el dinero:
» Revenue model
» Cost structure
» MVP




Un modelo de negocio tiene algunos
elementos comunes

Propuesta de valor

Clientes

Lo que se vende
Recursos »

A quien se lo vende
Fuentes de ingreso )

) Como se produce

Canales de distribucion )

Como se vende
Canales de venta

Canales de promocion

Analisis competitivo

vV vV vV vV vV v v v Y

Plan financiero, etc.
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;Por qué hicimos esto?

» Para mostrarles que el modelo de Plan de Negocios CANVAS es solo una
manera de estructurar su Plan de Negocios

» Es mas, ya tienen todas las piezas
» Incluso si las hemos llamado distinto

» Y esto también se aplica a otros modelos de Plan de Negocio.

» Entender y comentar los modelos de negocio de distintas empresas

» Divertirnos y ganar algunos puntitos por trabajo en clase




;Por qué el modelo CANVAS es tan
popular?

» Es intuitivo, visual y facil de entender

» No requiere conocimiento previo de administracion, emprendimiento o
negocios

» Literalmente se puede aplicar a cualquier tipo de emprendimiento
» Nuevo

» O ya establecido

» No es una exageracion, literalmente cualquiera.



https://s-media-cache-ak0.pinimg.com/736x/79/8c/35/798c35a20ed56c2c7cd7c17f6706146a.jpg
http://designabetterbusiness.com/2017/11/02/how-to-use-the-business-model-canvas-for-innovation/
http://crecerconexito.com/wp-content/uploads/2014/08/Canvas-Santa.jpg
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;Entonces, por que recien se los muestro
ahora?

» Es uno de muchos que tienen a su disposicion

» Es una herramienta, no un fin.
» Si les gusta, lo pueden adoptar a muy bajo costo.

» Fomenta una tendencia a confundir la herramienta con el resultado
» Esta bien tickear cajitas, pero es solo un medio para asegurarnos que...
» ... generamos valor para los clientes, y por tanto...

» que hemos encontrado una oportunidad de negocio innovadora!




;Entonces, por que recien se los muestro

ahora?

>

>

>

>

Estatico

;Donde esta la competencia?

;Plan de marketing?

Granularidad y niveles de utilizacion




Veamos rapidamente los elementos del Modelo de
Plan de Negocio CANVAS (Osterwalder 2008)

» Propuesta de Valor Ky (@ | Kosaeis
» Segmentos de mercado S

» Canales

» Relaciones con los clientes S
» Actividades Clave

» Recursos Clave

» Asociaciones Clave ;:j

» Estructura de costos

» Fuentes de ingreso




Propuesta de Valor

» Han identificado algunos problemas o necesidades

» Los aspectos especificos que resuelven/atienden.
» ;Por qué nos compran a nosotros?
» ;Qué nos hace la mejor alternativa para esos clientes?

» Una lista corta, con cada elemento vinculado a un segmento.




Asociaciones clave Actividades clave

\I/

Propuesta de valor

Relaciones
con los clientes

Segmentos
del mercado




Segmentos de mercado

» ;El problema de quiénes estamos resolviendo?
» Una lista de segmentos (los llamamos perfiles de clientes, personas)

» Cada segmento tiene una dimension y composicion
» Tamano...
» Caracteristicas demograficas y psicograficas...

» TAM/SAM/Target...




Asociaciones clave Actividades clave

\I/

Propuesta de valor

Relaciones
con los clientes

Segmentos
del mercado




Canales

» Como llegamos a cada segmento de mercado, en términos de

» Ventas y Servicio

» Los habiamos incluido en el Plan de Marketing




Asociaciones clave Actividades clave

\I/

Propuesta de valor

Relaciones
con los clientes

Segmentos
del mercado




Relaciones con los clientes

» Las acciones especificas ejecutadas para asegurar que cada segmento de
cliente obtiene el valor prometido

» Nosotros lo detallamos en la tactica del Plan de Marketing
» Hot, Warm, Cold Prospects...
» Leads...




Asociaciones clave Actividades clave

\I/

Propuesta de valor

Relaciones
con los clientes

Segmentos
del mercado




Fuentes de Ingresos

» Lo que cada segmento de mercado nos da a cambio de la PV

» Lo incluimos en la parte de ingresos del presupuesto

» ;Es facil estimar esto antes de ejecutar una investigacion de mercado?




Asociaciones clave Actividades clave

\I/

Propuesta de valor

Relaciones
con los clientes

Segmentos
del mercado




Actividades Clave

» Como se construye el producto (tecnologia, procesos, trabajadores, etc.)
» Parte de la infraestructura del negocio

» Lo incluimos en la seccion de costos del presupuesto




Asociaciones clave Actividades clave

\I/

Propuesta de valor

Relaciones
con los clientes

Segmentos
del mercado




Recursos Clave

» Los ingredientes necesarios para construir el producto
» Una lista de bienes vinculados a cada actividad clave

» Nosotros los incluimos en la seccion de costos del presupuesto.




Asociaciones clave Actividades clave

\I/

Propuesta de valor

Relaciones
con los clientes

Segmentos
del mercado




Asociaciones Clave

» Los actores internos y externos que nos ayudaran a crear el producto y
entregarlo

» Nosotros lo incluimos en
» La seccion de investigacion de mercado (proveedores, aliados, etc.)

» El plan de marketing (fuerza de ventas, servicios, etc.)




Asociaciones clave Actividades clave

\I/

Propuesta de valor

Relaciones
con los clientes

Segmentos
del mercado




Estructura de costos

» Traduccion de la infraestructura del negocio en términos monetarios
» Precisamente como definimos el presupuesto

» ;Escala de produccion?
» La investigacion de mercado es un insumo necesario.
» Estimacion de la demanda

» ;Comenzamos a toda velocidad o qué?

» Lanzamiento o prueba piloto, etc.




Asociaciones clave Actividades clave

\I/

Propuesta de valor

Relaciones
con los clientes

Segmentos
del mercado




iEso es todo amigos!

Ya tienen un modelo de plan de negocio CANVAS totalmente articulado.
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Classwork 11

» Cada grupo presenta la tarea del formato con 11 casillas y preguntas

»

BABSON BUSINESS MODEL WHEEL BABSON

Ther why cu S What is the customer's problem TARGET The groups for whom
will purchase from you and how do you solve it? Ilay] Youare creating value
* What is it? © What is truly unique about your product? * For whom are you creating value?

* What is the Total Available Market?

© What is your formula for success in
terms of how customers view the
Value Proposition — Differentiation —
Channel - Pricing?

® Who is it for?
© Why do they need it?

* What job does your pmducl/semce
perform for your customer?

© How important is the problem that
you are solving for the customer?

* How does it work?
* What is unique or different?

CUSTOMER
SEGMENTS

© Which attributes resonate with your target
customer?

® |s there a durable advantage? Why?

© Can the value be substantiated
quantitatively or qualitatively?

© What is the compelling reason for someone
to buy your product vs. the competition’s?

© Why is it difficult to copy or purchase

elsewhere?
DISTRIBUTION
CHANNELS

DIFFERENTIATION

MARKETING
CHANNELS

REVENUE STREAMS

size,

gmwth and impommce

© What is the Serviceable Obtainable Market?

© Identify each potential market segment

« Compare the needs of each segment

© Where do they purchase?

* How do they purchase?

* Why do they purchase?

 What and how do they pay?

© What relationship is required for each?

© What other products or services do they want you
1o provide?

© How profitable is each segment?

“ RESOURCES

Physical, intellectual, human,
and financial resources
© What key assets are required to deliver on

the value proposition? (Human, Financial,
Physical, Intellectual)

© Are these resources available to you at a
reasonable cost?

* What can be rented, leased or borrowed
rather than purchased?

The ways in which you
i with

© What are the best ways to communicate
with our target segments?

* What message(s) are you trying to convey
to each segment?

© What action(s) do you want to influence?

« What is the cost of customer acquisition
(CAC)?

« What is the Customer Lifetime Value
(cv)?

PARTNERS

Alliances, joint-ventures,
with id

The ways in which you sell to
customers
© How will you reach the customer? Each
segment?

© How are they reached today? Direct? Indirect?
Owned? Partnered?

« What services/relationship is offered with
each?

 Which channels work best?
© Are the channels integrated?
© Which channels are most cost efficient?

KE
METRIC

Critical activities that need to be
i d and d

« Who are your key partners?
« What value is delivered by each?

© How critical are partners to delivering the
value proposition?

© What key resources or activities are
delivered by each?

© What risks or uncertainties are reduced?

© What are the l\ey measures of business
model success?

© How will value delivery to the customer be
measured?
© How are performance standards developed?

« How do these metrics inform your revenue
and costs?

drivers, , pricing,
© What are the drivers of revenue?

© What are customers willing to pay? What are the pricing
mechanisms?

* How do (hey pay? Are there alternative methods of
paym

* What is me average time to a sale? Frequency of
purchase? Volume of purchase?

© What are the margins 1gross profit, operating profit, net
profit, contribution margin)

© What are the breakeven points? (unit volume, sales
volume)

* What is your proposed revenue model? Why?
© Where is there leverage in the revenue model?

COST DRIVERS

Cost drivers, expenses and working
capital requirements
© What are the cost drivers? (activities, resources,
standards)

* What is the resource intensity of producing your
product or service?

© What is the unit cost structure?

© Are there economies of scale or scope?

© What costs are fixed. Which costs are variable?

« Is the value proposition cost driven or value driven?
© Where is there leverage in the cost model?

® What is the cost to acquire a customer (CA(:)7

t are the working capital re




Ahora ya conocen un modelo de plan
de negocio mas




Babson Business Model Wheel
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Classwork 12

>

>

>

>

Acomoden el plan de negocio de sus proyectos siguiendo el modelo CANVAS.

Esto puede resultarles util: CANVAS Goosgle Docs.

Aunque también tienen otras herramientas a disposicion.

Deben entregarlo en 10 minutos o0 menos.



https://docs.google.com/drawings/d/102mOZQmMxs0CslmNsPZ5KCNQwAIh9rh4baYgT0VWNAA/template/preview?usp=drive_web

Una ultima cosa

» Modelo de Negocio # Revenue Model

» El modelo de negocio incluye al revenue model y algunas cosas mas.

» Plan de Negocio # Modelo de Negocio

» El plan de negocio es una representacion el modelo de negocio en un momento en
el tiempo, usualmente antes de comenzar.

» Modelo de Plan de Negocio # Plan de Negocio

» El modelo de plan de negocio es una forma que se puede seguir para organizar o
formular un plan de negocio, una herramienta.

» Modelo de Plan de Negocio # Modelo de Negocio

» El modelo de plan de negocio es una herramienta sin contenido, el modelo de
negocio describe todo el sentido de nuestro proyecto/idea/emprendimiento.




Tarea

» Definir su Revenue Model

» El Flipped Classroom 11 puede serles util.

» Completar su plan de negocios siguiendo el modelo que deseen

» Anexarlo al brief.




iGracias por su atencion!

No olviden la tarea y nos vemos la proxima clase.




