En el capitulo anterior de I&E...
El modelo de Plan de Negocios CANVAS.




Un rapido repaso de la clase anterior

» Simplemente una forma (de muchas) para organizar su plan de negocio

» Tiene nueve partes que ya conocemos
» Propuesta de valor, Segmentos, Canales, Relaciones con los clientes
» Recursos clave, Actividades Clave, Aliados

» Estructura de costos, Fuentes de ingresos.

» Algunas fortalezas

» Visual, intuitivo, no requiere conocimientos previos, muy comun y facil de comunicar.

» Algunas debilidades

» Estatico. no aparece la competencia, el plan de marketing no es detallado, la estim
de la demanda no es evidente
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;:De que se trata eso de “validacion”?

» No es mas que un reality check (contraste con la realidad) para asegurarnos
que:

» No estamos locos
» Al borde de la bancarrota
» Camino de la carcel

» Todas las anteriores.




;:De que se trata eso de “validacion”?

» Sabiduria popular...
» Ningun Plan de Negocio sobrevive el primer contacto con el cliente

» El papel lo aguanta todo

» Una dosis de realidad es evidentemente necesaria
» Datos de fuentes fiables
» Opinion de expertos
» Participacion de los clientes
>

Reganos de los evaluadores, etc.




;Que es la validacion de un Plan de
Negocio?

» Es un proceso

» Se lleva a cabo en varios momentos del desarrollo del proyecto

» No recomiendo esperar hasta que el tablero esté completo

» Se desperdicia tiempo

| iy ) G G e
Pierde poder analitico validation

Feedback

>
» La inercia se incrementa
>

Se confunde el proceso con otra “tarea” a completar.

A
Product
Development

Customer
Development




;Por qué necesitamos validar nuestro
Plan de Negocio? o

» Para no basarnos en intuiciones y supuestos
» jExiste realmente el problema? ;Es relevante?
» ;Lo resolvemos en algun grado? ;Existen alternativas?

» ;Hay clientes potenciales?

» Para tomarle la temperatura al mercado
» ;Es la demanda lo suficientemente grande? ;Sostenible?
» ;Cuanto estan dispuestos a pagar? ;Hay incentivos de uso?

» ;Se puede disuadir a los imitadores? ;Cual es nuestra ventaja competitiva?




;Por qué necesitamos v:
Plan de Negocio?

>

18 Mistakes That Kill Startups

1. Single Founder 2. Bad Location 3. Marginal Niche 4. Derivative Idea 5. Obstinacy
Aprender: Convertirse en expertos del tema
» ;Es realizable? ;Cuando? ;A qué costo? ;Como?
: 7 6. Hiring Bad 1. Choosing the 8. Slowness in 9. Launching Too 10. Having No
> dlnnovador' Pr‘ogl:clzr::m:r‘s Wrong Platform Launching Early Specific User in Mind
Ponerse manos a la obra de a poco
» Elementos de produccion
. . 11. Raising Too Little 12. Spending Too 13. Raising Too Much 14, Poor Investor 15. Sacrificing Users
» Relaciones con los clientes Money Much Money Management to (Supposed) Profit

Evitar conductas que llevan a perdidas

» Dinero, tiempo, su vida... ‘ _
16. Not Wanting to 17. Fights Between 18. A Half-Hearted

Get Your Hands Dirty Founders Effort

Es esencial responder a todas estas preguntas con datos fiables y de fuentes
primarias.



Suena fantastico, ;como y cuando
comenzamos?

iPues ya llevan un buen rato haciendolo!




;Como y cuando validar un Plan de
Negocio?

» Cuando se ha planteado el problema y propuesto una solucion
» Entrevistas con cada uno de los tipos de clientes
» Entrevistas con técnicos y expertos

» Entrevistas con participantes ya establecidos en el mercado

» Esta es la etapa mas temprana del proceso de validacion

» Se superpone en cierto grado con la Investigacion de Mercado Primaria




;Como y cuando validar un Plan de
Negocio?

» Cuando la PV es formulada

» Cotejarla con un FG, usando la matriz para rankear los atributos clave
» Unicos

» Atractivos

» Se puede ver como parte del proceso de co-creacion de la PV




;Como y cuando validar un Plan de
Negocio?

» Cuando se ha consolidado el producto en un prototipo conceptual
» Ejecutar ensayos de mayor escala (encuestas)

» Dejar a los clientes “jugar” con la idea

» Esta etapa se superpone con la de estimacion de la demanda

» Aunque también se puede recibir retroalimentacion sobre el diseno del
prototipo y la PV.




;Como y cuando validar un Plan de
Negocio?

» Cuando se esta elaborando el presupuesto

» Una lista detallada de todos los recursos:

» Financieros, técnicos, humanos, know-how, etc.

» Cuantificarlos.

» Esta etapa se superpone con el analisis de riesgo y factibilidad
» VPN
» TIR

» Ingresos > Costos




;Como y cuando validar un Plan de
Negocio?

» Cuando una prueba piloto o version beta es lanzada
» Cualquier implementacion a corto plazo y escala limitada (MVP)

» Se evalua al final de la linea de tiempo que se ha establecido para ella.

» La retroalimentacion es diversa, pero se centra en la usabilidad

» De otro modo, nuevas entrevistas y focus groups pueden ser reveladores
» Algo se nos escapo en las etapas previas de la validacion

» Un pivot importante puede ser necesario.




;Como y cuando validar un Plan de
Negocio?

» Finalmente, durante la implementacion a gran escala

» En el hito mas temprano y relevante del plan de marketing (u otro
punto critico)

» La retroalimentacion en este punto tiene que ver mas con el desempeno
del negocio que con los atributos del producto.

» La manera en que abordamos el mercado puede ser revisada.

» La calidad, experiencia del consumidor, soporte post-venta, se hacen
importantes.
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% of original installed base (1st

Monthly Churn Rate
month) that are still transacting

lost customers this moth / prior

Compounded Monthly Growth Rate
month total

(Latest Month/ First Month)*

TYPES OF STARTUP METRICS
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monthly expenses + any other
cash outlays

Net Burn Rate
revenues — gross burn

Monthly Cash Burn Rate

Gross Profit
total revenue minus the cost of
Net Churn
(MRR lost - MRR from upsells) this

Monthly Recurring Revenue Annual Recurring Revenue Average Revenue per Account
recurring revenue on an annual MRR / Total # of Customers
basis goods sold
month / MRR at the beginning of
the month
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monthly total of paid customer
fees
Sell-Through Rate

number of units sold in a period /
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Lifetime Value Deferred Revenue &
prediction of the net profit from the amount that was received by a
company in advance of earning it
Total Addressable Market Annual Run Rate Gross Margin
revenue opportunity available for a projection of current MRR into the difference between revenue and
product future, annualized cost of goods sold number of items at the beginning
of the period
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entire future relationship with a

Total Contract Value Annual Contract Value
value of a contract over a year
customer

value of one-time and recurring
Platform Risk

charges
Net Promoter Score
how likely user is to recommend dependence on a specific platform
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Virality
viral coefficient = avg number of
your product to a friend or channel

invitations sent existing user *

Daily Active Users
Network Effects
effect of one user on the value of
that product to other people
(ex. Metcalfe's Law) conversion rate of invitation

users other than one-time users
per day

Billings Customer Acquisition Cost Customer Concentration Risk
current quarter revenue + deferred full cost of acquiring one user revenue from largest customer /
revenue from previous quarter total revenue
-
e
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Organic traffic
unpaid traffic from search results

"N
N
Direct Traffic
traffic that comes directly and not
through an intermediary

Month-on-Month Growth

A z
Activation rate
number of users taking a specific average of monthly growth rates

action to get value out of a product

Number of logins

Monthly Active Users
users other than one-time users
per month



;Como y cuando validar un Plan de
Negocio?

1. ldentificacion del problema
Formulacion de la PV

Se crea el Minimo Producto Viable
Investigacion de mercado (Clientes)
Analisis de factibilidad (Presupuesto)
Prueba piloto

\lom.l;w[\)

Revisiones periodicas de desempeno




;Y si fallamos en la validacion?

» Jamas saldran indemnes

» Después de completar cada punto de la validacion, uno
» Ajusta

» Corrige el rumbo

» Ejecuta un cambio importante (dentro los margenes de los atributos clave
actuales)

» Regresa al tablero de diseno (pivot)
» Deshecha la idea (©).
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Percentage of entrepreneurs

who try again after failure. | Fu:kp

Failurelnstitute
@ 65% 57%

. NOVICE

ENTREPRENEURS

a"
SERIAL
No prior entrepreneurial experience.

' Y| ENTREPRENEURS

Started up and exited more than
one venture.

= 29% = 0%
L PORTFOLIO e LIER

ENTREPRENEURS ENTREPRENEURS
Operating more than one business People that will never admit they
simultaneously. failed.

SOURCE: C. Mandel et al. /Journal of Business Venturing Insights 5 (2016) 9-13




El equipo y recursos de la validacion

» ;Quién participa?
» Los miembros del equipo pertinentes
» Todos los tipos de clientes estan representados (directamente o no)

» Otros actores

» ;Cuantos sujetos se debe involucrar?
» Depende del proyecto, su escala 'y “edad”.

» Usualmente el nUmero crece con el tiempo, hasta llegar a la escala
industrial

» De 3 entrevistas a una tarea habitual (calidad, gerencia, ingenieros)
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www.ValidationBoard.com

Pero yo he visto uno de estos y me parece
que...




;Que es un Tablero de Validacion?

» Una herramienta

» Rastrea todos los “pivots” y el ciclo de vida de la idea

» Incluye una seccion para “experimentos”

» Filtrar las hipotesis criticas y mas riesgosas, probarlas

» Registra todos los resultados

» Hipdtesis aceptadas y rechazadas

» Van a llegar exactamente al mismo punto
» No es tan transparente ni intuitivo

» Es un dispositivo de memoria, si acaso.



https://www.leanstartupmachine.com/validationboard/

Un segundo, ;quée es un Minimo Producto
Viable? (MVP)

» Lo menos que se puede vender, a quién se lo vende y como.
» Su PV (+ prototipo)
» Segmento de clientes principal

» Esfuerzos promocionales y de distribucion pertinentes

» En términos del CANVAS
» PV
» Clientes
» Canales
>

Relaciones




The Business Model Canvas
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iHora de trabajar!

» Definan el MPV de su proyecto, en sus grupos.

» Tienen 5 minutos.




Ya conocen el modelo Lean Startup (Ries
2011)

» Una manera de desarrollar un producto iterativamente.

» Hacerlo rapido, pocos recursos, implementar, aprender, repetir.

» Cada vez que se tiene algo listo para probar, se aplica el ciclo:

Build - Measure - Learn

» En distintas etapas:
» Problema, Solucion, Opiniones de expertos, Alternativas de implementacion
» Solucion planteada, Propuesta de valor, Opiniones de los usuarios, Prototipo

» Prototipo, MVP, Reacciones de mercado, Analisis competitivo, etc.



Combine Design Thinking, Lean Startup and Agile
ldéate Sprint planning
BIEin  eenmon
» : Try experiments

[ r Shipable

g g Empathize review increment

S

Customer PROBLEM | Customer SOLUTION
DESIGN THINKING LEAN STARTUP AGILE

#GartnerSYM | | Gartnen




LEAN STARTUP

Enter your sub headline here

2. Identify
Assumptions

1. Describe

3. Identify
Biggest Risks

Interview Plan

7. Analyze &
Rethink

5. Build
Something
Simple

LEARN

6. Test MEASURE

Assumptions




Tambiéen un poquito de Lean LaunchPad

« Steve Blank, 2013
* Columbia University

Key Partners \‘\:f;:} Key Activities 5{) Value Propositions :_‘:-'5“ y Customer Relationship@ Customer Segments \
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LLP

Week 7 | LLP LLP

LLP Week 4 Week 3
Key Resources {5 Week 2 Chiannels &

e LLP ™
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=

Cost Structure Revenue Streams

e LLP
Week 6

Adapted Trom Steve Blanks Lean LaunchPad Course
http://steveblank.com/2011/03/08/a_new_way_to_teach_entrepreneurship




Una ultima analogia

» La validacion es como mirar el mapa para llegar a un destino

» El plan de negocio es solo una herramienta
» (de aprendizaje)

» (continuo)




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.




Segunda Entrega

» Sabado 5 de Mayo
» Edificio Hoyos, auditorio 3° piso

» Enviar sus presentaciones hasta el Viernes 4 de Mayo a las 23:59 a Sebastian
(Monitor)

» Recomendaciones:

» Practicar
Estar presentables/formales
Verse como un equipo
Controlar el tiempo

Recordar que es un pitch de ventas




;Y despueés?

» ELl 12 de Mayo en el horario y lugar habitual tendremos una simulacion de la
feria

» Todos participan, independientemente que vayan a la feria o no

» Pueden invitar gente.







iGracias por su atencion!

No olviden la tarea y nos vemos la proxima clase.




