Crecer, hasta donde te lo propongas

20y 27 de octubre 2021 — 19 a 21:30 hs
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Alicia le pregunto al Minino de Chesshire: :

Eso depende, addonde quieras llegar... Contesto el gato.

A mino me importa demasiado donde... Empezé a explicar Alicia.
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Un SUENO escrito en un papel con una fecha, se convierte en
un objetivo

Un OBJETIVO detallado en pequenos pasos, se convierte en
un plan

Un PLAN sustentado con acciones, convierte tus suenos en
realidad.
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Comenzamos a Trabajar

Identidad
Escriba 30 palabras que reflejen los valores e identidad de su idea, proyecto o

emprendimiento

Situacion Actual (Describir la Situacion)

FODA (Fortalezas - Oportunidades - Debilidades - Amenazas)
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Primera condicion

e sjtuacion / necesidad —
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Segunda Condicion

« Solucion atraveés de Productos y Servicios
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Tercera Condicion

Productos y Servicios
Implementamos en el mercado,

exista mercado
| estoy en el , que de lo que estoy generando da
valor al mismo
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= 1) una propuesta de solucion (productos o servicios).

= 2?) la deseabilidad percibida de esta en el mercado en términos de
necesidades.

= 3) laldgica de negocios que le da valor y atractivo.

~

Oportunidad

Comencemos yalll

|
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En el proceso de verificar las tres condiciones.

Contribuimos a validar el modelo de negocios.
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BUSCAR INEFICIENCIAS EN EL MERCADO.

NUEVOS SEGMENTOS DEMOGRAFICOS O DE MERCADO
BUSCAR FRUSTRACIONES NO RESUELTAS

NUEVAS TECNOLOGIAS O PRODUCTOS

NUEVAS LEGISLACIONES O POLITICAS

CAMBIOS EN LAS ESTRUCTURAS DE COSTOS
POSIBILIDAD DE ELIMINAR BARRERAS TRADICIONALES.

VARIABLES COMPETITIVAS INCORRECTAS EN MERCADOS
SATURADOS.

COSAS QUE FUNCIONAN EN OTROS SITIOS.
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Equipo de
trabagjo

(*) Timmons, Jeffry (1999): New Venture Creation. Entrepreneurship for the 21st Century.
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Tres pilares fund:

Generar Valor
Innovacion - Tecnologia
Ventajas ReliiEEhler:

Calidad
Contexto
Procesos
Modelo
Impacto Social
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Capturar Valor

v’ La empresa debe ser viable ,generar ingresos,

v’ ser rentable en el tiempo.

v’ Ser factible en lo econémico, tecnoldgico, operativo,
Vi medio ambiental.
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Entregar Valor

v Perdurar en el tiempo se debe Fidelizar , entregando
valor a los clientes, internos y externos.

v la actitud y el equipo es fundamental.
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Las oportunidades de negocios deben estar ligadas a un
mercado. validar su vinculacion

Pensar en soluciones para nichos , para mercados nuevos,
mas gue en productos / servicios.

Pensar/diferente. La diferenciaciéon es uno de los valores mas
Importantes.

Tiempo correcto: La determinacion del momento adecuado
para iniciar , mantenerse o para crecer en el mercado.
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Que Negocio tengo ... que proyeccion tiene:

Actividades

clave Propuesta Relacion
de valor con él
/ Cliente
Red de Segmentos
partners de clientes
;I'Illllll
Estructura \ !:Iujos de
de costos Recursos Canales de ingreso

distribucion y
comunicaciones

clave
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Validando nuestro Modelo

Desarrollar tu propuesta de valor
U Definir tus ventajas competitivas.

O ¢ Por gué te van a comprar a ti?

L Haz un DAFO sencillo: marcar tus debilidades, amenazas,
fortalezas y oportunidades.

ESCRIBIR QUIENES SON TUS CLIENTES
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Validando nuestro Modelo

Que CANALES Utilizo

] Estan claramente definidos.

d Que trabajo Comunicacional realizo
O Que impacto tiene en mi produccion

DEFINI TUS CANALES Y SU GRADO DE DESARROLLO

Li-4
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Validando nuestro Modelo

Como Ingresa Plata — Como ganamos Dinero

= Venta Canal

= Venta OnLine

= Abonos

= Proyectos

= Jervicios especiales y/o a Medida

Lo PENSASTE o solo es lo que sale
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Validando nuestro Modelo

PROYECCION DEL NEGOCIO

Cuanto espero Vender
Cuantos clientes tengo y voy a tener
Vendo mas Productos y/o Servicios

Que METAS fijamos ... Proyectar en el 2022
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Validando nuestro Modelo

Informacion y Analisis del Plan

 Con que datos cuentos
« QuePlanB,C, ..... Tengo
* Tengo Alternativas

Aliados Estratégicos, Suma de Opciones
Repercusion en Produccion — Costos o Valores Diferenciales

DEFINIR posibles Aliados Estratégicos
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Validando nuestro Modelo \p\_{\ S

Midiendo Métricas:

“No se puede gestionar lo gue no se puede medir"

Que es una Métrica ??

* Sistema de Medicion que cuantifica una determinada
variable.

* Es fundamental para el rigor y la objetividad en la toma
de decisiones
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Validando nuestro Modelo

Estructura de Costos

v Definir y entender todos los costos que seran parte de mi modelo de
Negocios

» Para/la creacion y entrega de Valor
» Cregacion y Mantenimiento de relaciones con los Clientes
= Generacion de Ingresos
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Validando nuestro Modelo

Caracteristicas de la Estructura de Costos:

» Costos Fijos: Se mantienen Iguales a pesar del Volumen del
Producto o Servicio

» Costos Variables: Varian Proporcionalmente con el Volumen
de Bienes o Servicios

>»/Economia de Escala: Se obtiene cuando la Produccion
umenta

» Economia de Amplitud: Ventaja de costos que obtiene la
empresa cuando realiza una operacion de gran amplitud
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Validando nuestro Modelo

Caracteristicas de la Estructura de Costos:

» DEFINI TUS COSTOS:

LOS QUE HOY TENES Y.....
LOS PROYECTADOS PARA EL ANO
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Alianzas

Estratégicas Actividades Propuesta de Relaciones con los

clave consumidores

Clientes
Consumidores

Recursos claves [ ———— —

\Q ' =y
Y ¥ ‘
7 ;
\ - ] \ |
Estructura de
Costos

\

Canales de Modelo de
distribucién ingresos




Google

RED DE
PARTNERS

Proveedores de
Pago

- Paypal

- Tarjetas, etc.

Internet
Services
Providers

ACTIVIDADES
CLAVES

Plataforma
Gestion de
Talento

Diseno de
Nuevos Servicios
API

Expandir

bUsqueRlSss

(Mmoteragesiranas)
Usabilidad

Talento, Geeks
Motor de
bUsqueda

OFERTA

Anuncios
Crientados
Google
Adwords

BUsquedas
GRATIS

Contenidos
Gogle AdSense

RELACIONES SEGMENTQOS
CON LOS CLIENTES DE CLIENTES

Win Win Publicist

e ublicistas

Mark

CANALES Infernaut

DE DISTRIBUCION
Y COMUNICACION

Google.c
om

as
GRATIS

Propietarios
de
Contenidos

ESTRUCTURA DE COSTOS

Desarrollo de
Plataforma.
Programadores.
Incubacion.

Comisiones

AdSense

FLUJOS DE INGRESO

Subasta de
Palabras
Claves




Gratis

Los modelos de hegocios
“Gratis” estan basados en que
un segmento importante de
clientes pueden beneficiarse
def producto o servicio de
anera gratuita
ontinuamente.

Diferentes modelos hacen
posible la oferta gratuita, los
clientes que no pagan son
financiados por un menor
segmento de clientes.

del Generation Book.
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G rO -HS Cebo y Anzuelo

Modelo del cebo vy el anzuelo
(también llamado el de los
productos atados).

onsiste en ofrecer un producto
bdsico a un precio muy bajo, a
menudo con pérdidas (el cebo) vy
entonces cobrar precios excesivos
por los recambios.

Ejemplos: Gillette, Epson, HP
(impresora y cartuchos)
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Hemplos modelos de negocios
Freemium

LinkedIn

Linux

Google

Productos de telefonia mavil
Antivirus

Spotify
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Gratis Freemium

RED DE ACTIVIDADES OFERTA RELACIONES SEGMENTOS
PARTNERS CLAVES CON LOS CLIENTES DE CLIENTES
Proveedores de Desarrollo de Llamadas y Videos MOSC_J a Usuarios WEB
Pago Software | + D Liamadas GRATIS Medida Globales
- Paypal
- Tarjetas, etc.
el RECURSOS CANALES
Distribuidores: CLAVES . DE DISTRIBUCION Ge.n'l'e que
- Proveedores de Llamadas Bgjo Y COMUNICACION quiere bajar
internet D lad costo a Teléfonos costos en
- Courrier i L Skypeout llamadas a
p auriculares ingenieros, Tetefonos
programadores, Skype.com
Proveedores TELCO RRHH Courrier
Para Skypeout : p/hardware
Lenguaijes y ofros
Software
ESTRUCTURA DE COSTOS FLUJOS DE INGRESO
Desarrollo de Gestion de SkypeQut (prepago o
Software | + D Reclamo suscripcion)
Ventas de Hardware.

\\




Asociaciones clave Actividadesclave | Propuesta de valor | Relaciones
‘ con los clientes

Segmentos
del mercado

Estructura de costes

\I/

Una Explicacién Visual dE'/Sin Palabrase 2o

!3 c P ITL P COMSEJD PROFESIOMAL DE
— INGENIERDS ¥ TECNICOS . LA PAMPA




~

Alianzas Clave r’/_\ Actividades Clave Propuesta de

Valor

Relacion con Segmentos De
Clientes Mercado

+Que tipo de relacion espera que establescamos ¢ Para quién estamos creando valor?
y mantengamos cada uno de nuestros segmentos ¢Quienes son nuestros clientes mas importantes?
de clientes?
¢ Que relaciones hemos establecido?
¢ Cuan costosas son?

= integran con el resto de nuestro
egocio?

¢Quienes son nuestros Aliados clav

vidades clave requiere nuestra |
de valor?

¢Quienes son nuestros proveedores clave?

¢ Qué recursos clave estamos adquiriendo de
nuestros aliados clave?
¢Qué actividades realizan nuestros aliados clave?

1eles?

¢ Nuestros
¢ Nuestras relaciones con los clientes?
¢ Muestras fuentes de ingresos?

Recursos Clave Canales

¢ Que recursos clave requiere nuestra ¢A través de que canales nuestros segmentos
propuesta de valor? de clientes quieren ser alcanzados?
(nuestros caneles? .Coémo los estamos alcanzando ahora?
¢nuestras relaciones con los clientes? ¢Como estan integrados nuestros canales?
¢nuestras fuentes de ingreso? £Guéles Funcionan Mejor?
PASIE] on los mas rentables?
¢ Como podemos jntegrarlos a las rutinas de
(Marcas, patnias, derachs & AU, ditasl riuestros client

Estructura De Costos

(Cudles son los costos mas importantes en nuestro modelo de negocio?
¢Cuales recursos clave son los mas costosos?

Fuente De Ingresos

¢ Por queé valor nuestros clientes estan dispuestos a pagar?
¢Actualmente por qué se paga?

;Cémo estan pagando?

¢ Como preferirian pagar?

¢ Cuanto aporta cada fuente de ingresos a los ingresos generales?




nos despedimos con la frase del dia...

DE TODAS LAS COSAS QUE LLEVAS PUESTAS,
TUACTITUD ES LA MAS IMPORTANTE




