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“Emprendimiento en el Medio Rural”
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El proyecto: de la idea al modelo empresarial
* |deas
Analisis modelos de negocio




., Como motivar para emprender?







MODELO
DE

NEGOCIO




1. La idea emprendedora
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¢ Como trabajar la idea emprendedora?

ANAIYSIS
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COMO GENERAR LA IDEA

¢,COMO generar IDEAS desde el

CONOCIMIENTO:?

;,como

ANALIZARLAS:

..como INTEGRARLAS en un proyecto?
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Proceso para la RESOLUCION

de problemas de forma

PRACTICA y CREATIVA
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Fases DESIGN THINKING

evaluar idea con
destinatarios finales para

conocer mejor generar ; :
recoger sus Impresiones

al usuario soluciones

empatizar definir idear l;rr.:tu:::unpa rl evaluar

construir un prototipo
para explicar nuestra
idea al publico

redefinir el problema
en funcion de lo gque
hemos aprendido
de los usuarios
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2. Analisis del Modelo de negocio.
METODOLOGIA LEAN STARTUP
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DESARROLLO DEL MODELO DE NEGOCIO

METODOLOGIAS LEAN: LEAN CANVAS

La mejor manera de describir un modelo de negocio es dividirlo en

basicos que reflejen la légica que sigue una empresa para conseguir ingresos. Estos
nueve médulos cubren - clientes, oferta,
infraestructuras y viabilidad econémica’.

Tienes una , que es lo que te hace especial en el
mercado
Tu propuesta de valor la tienes que llevar a una serie de , con los

que tendras que establecer una serie de
Y para llevar esa propuesta de valor a los clientes, |D tienes que hacer a

través de unos .Eso seria de puertas hacia fuera.
De puertas hacia dentro tienes las y los , €S
decir, lo que obligatoriamente tienes que hacer y lo que es critico dentro
de tu modelo de negocio, y los con los que vas a trabajar.
Y por altimo, y no menos importante que los otros siete elementos, la

y las lineas de tu negocio.

Javier Megias



METODOLOGIA LEAN CANVAS

S0CIOS CLAVE| ACTIVIDADES CLAVE| | PROPUESTA | | RELACION CON || SEGMENT 0S
| DE CLIENTES DE

CLIENTES

nd b |

' RECURSOS CLAVE

A\

ESTRUCTURADE COSTOS FUENTE DE INGRESOS
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Nuestros clientes son la base de nuestro modelo de negocio, asi que
deberiamos conocerlos perfectamente: ;Cuales son nuestros segmentos de
clientes mas importantes? ;Nos dirigimos hacia el gran publico, el mercado
de masas o a un nicho muy concreto? ;Hay varios segmentos de clientes

interrelacionados?

La propuesta de valor habla del problema que solucionamos

=
ﬁ\ﬁ_ para el cliente ... y como le damos respuesta con los productos
Ku\\ \ 0 servicios de nuestra empresa.
{;/X\\: E También habla de nuestra estrategia competitiva...  precio?
: /personalizacion? 4 ahorro? 4 disefio?
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En éste bloque se trata uno de los aspectos clave de cualquier ,. _
modelo de negocio: ;,cOmo vamos a entregar nuestra propuesta de %
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Uno de los aspectos mas criticos en el éxito de un modelo de negocio, y a la

par uno de los mas complejos de tangibilizar: ¢ que relacion mantendremos
con nuestros clientes? ; que va a inspirar nuestra marca en ellos?

Este punto podria resultar a priori bastante obvio, pero sin embargo solemos
ser muy conservadores a la hora de disefar la estrategia de ingresos, donde
solemos optar casi siempre por la venta directa, pero también existen otras

vias para recibir ingresos

% Para llevar nuestra propuesta al mercado debemos realizar una serie de
actividades. Una de las mas claras el el hecho de consumir diversos

lrecursos. En éste apartado se describen los principales recursos necesarios,
asi como tipo, cantidad e intensidad




Para entregar la propuesta de valor debemos llevar una serie de actividades

\ clave internas (tipicamente abarcan los procesos de produccion,
marketing...etc). Estas son las actividades que nos permiten entregar a

nuestro cliente la propuesta de valor via una serie de canales y con un tipo

concreto de relaciones.
En éste apartado se definen las alianzas necesarias para ejecutar
nuestro modelo de negocio con garantias, que complementen
nuestras capacidades y potencien nuestra propuesta de valor,
optimizando de esa forma los recursos consumidos y reduciendo la
incertidumbre.

En éste caso se trata de modelar la estructura de costes de la
empresa

Se trata de conocer y optimizar costes fijos, variables para intentar
disefiar un modelo de negocio escalable, sin duda una de las areas
donde mas se puede innovar.




infraestructura oferta ~_clientes

_— Et:
Disefiado para:

Iteracidn:

\

Socios clave & Actividades clave Propuestas de valor Relaciones con cliente. Segmentos de cliente

Aqeiéngs 500 nuestras socios clave? £aué acthidades clave requiere nuestra propuesta de valor? i valor entregamos al chente? cquét acicn egpy ablapcamos y manlesgamos cads ipara quién estamos creandovalor?
iquienes 0N Uy suministraderes ave? muestros canales de distribusidn? 158l de los probh te vamos a ayudarle a resolver? wnode ruestros segmentos de diente? nuiénes sonnuestros chentes més importantes?
e vecursos dhave vamon & adauinic de nuestres sodos? muzstras relaciones oon dientes? ios ofecemos  cada segmento de cliente? - e

ctulles hemes establecido?

idades clave realizan los socios? chuestras fuenles de isgresos? 1 ciente estamos satisfacendo?

o
frudnouestan?

aracteristicas
#jemplos

Recursos clave Canales

£0ué renwsos dave requiere mestra propuesta de valor!
muestros candles de distrbuidn? jrefaciones con dhentes?
ifontes de ingresus?

i@ través de qué canales quleren ser contactados nuestros
segmentos de chente?

ceamoles contactams shora?

odmo estanintegrados nuesiros canales?

foudles funtionan mejor?

oudles son mds eficentes en costes?

Leimolos tegramin con LS nutings de diente?

Fases del canal

tipos de recwinos

Estructura de costes R Fuentes de ingresos

inudles 5on los costes mds importantes inherentes a mestro modelo de nepooo? A para oué valor estin realmente dispuestos a pagar uestros dientes?

o recursos dave son los mis cancs? e qué pag achualmente?

ool actiadades dlave son las mds caras? L60ma estén paganda ahera?

uomo preferiian pagar?

itudnto contribuye tada fiente d2 ingresos a los ingresos fotales?

tigos sreciofija precia dinbmica

5 bu negoio mi

isticas de ejemple:
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Como hacer un mapa de empatia

Fase 1: Segmentar

|[dentificar quiénes son los clientes para realizar una posterior agrupacion
de todos ellos.

El marketing estrategico lleva mucho tiempo utilizando diversos sistemas
de etiguetado de clientes de manera tradicional.

Fase 2: Humanizar

Una vez ya tienes los segmentos creados, tendras que “dar vida” a una
persona de cada segmento. Para ello, crearas un prototipo de perfil con
nombre propio, una fotografia y su informacion. Darle personalidad
concreta a lo que antes era un segmento de poblacion te sera util para
crearte una imagen mental y focalizar a quién tienes que dirigirte.



Como hacer un mapa de empatia

Fase 3: Empatizar

Esta es la fase clave para crear el mapa de empatia.

En ella, lo primero es fijarse en los estimulos visuales, como es el mundo
de nuestro potencial cliente, sus amistades, etc. En segundo lugar,
debemos analizar qué escucha la persona, quiénes son sus lideres, a qué
marcas sigue, qué ideas politicas tiene.

En tercer lugar, es preciso analizar que piensa y siente la persona, cuales
sSon sus suenos y aspiraciones, etc. En cuarto lugar, es preciso analizar
cuales son sus conversaciones mas habituales, qué le interesa, sobre que
trata, por ejemplo, en sus redes sociales. Por ultimo, en quinto lugar,
debemos analizar y saber cuales son sus miedos e ilusiones.

Fase 4: Validar
Ahora es necesario salir a campo a validar cada una de las

hipotesis obtenidas



MAPA DE EMPATIA

:Qué piensa?

JEue opinion tisne acerca de o gue ve y oye?

%em‘.
Edad: ¢Qué oye? :Qué ve?
Dﬁnclg VIvgE: 5Qué oye en los medios? sueve en la gente?

ACué dice su familaia, amigos, parsla. .. ?
LGue oye del resto de la sociedad?

&Y en Intemet? dEn los periadicos?

Poder mdquiﬁifiw:
Hdbitos:

Trafa de ponerle un nombre o N . .
LEAUE le dice a su familia, amigas, pareja,

sociedad?
SEUe hace en consecuencia de o que oye ¥ we?

¢Qué dice y hace?

{ayquoia & adoplar |a visidn de cliente)

TU CLIENTE ES

Esfuerzos Resultados
LEUe resgos v esfuerzos esta dispuesto a asumir 2.Cugles son sus necesidades? ,Tiena
para conseguir sus metas? ,CuUales son sus esperanzas de satisfacerlas atraves de sus

miedos y como piensa superarlos? esfuerzos?




MAPA DE EMPATIA: EJEMPLO de un local de comida casera
para llevar

iQué piensa?
Sabe gue no tiene fiempo pere conar entre
trebajo y estudios. Piensa gue deberia descargar
8 su madre de la tares de cocinere. Pienss gue lo
MAS comodo es pedir comida pere nata qoe su
sabud va B pear con tanis comids rapida

:Qué oye?

Chye que la comida rapida es
parnudicial para salud

Que =u madre esta harta de cocinar
para glla y que cads wez que k= hace
comida pierde una fiambrera
Algona wez b= han dicho gua esta
cogéendo aigunos kitss demas

;Qué ve?

Ve gque se esta poniendo cads vez mas
gorda. Ve gue cada vez hay mas locakes con
comida para levar pero casi todos son oe

comidia rapica (kebap, 'nsnﬂ:ulg-..-aaas
pizzes_ )

e dice & 5u madre que no iene que cocinar Mas para
ella v que va & intentar buscar una sofucion sfternative
Busca en mtemed locslas de comids pars llever gue
cocinen comida parecids a ks de su madne

;Qué dice y hace?

Esfuerzos

Intents pocinar pero para ello debe dejsr de ir sl
ginrmasio pars fiener iempo pare estudiar y
trebaiar. Mo hacer depore es coniraproducents
con su obgetivo de llevar una vids mas sana v
sielgazar

Resultados
Buscando recetss de comsde casers encusntra un
anuncio de nuestrs empresa gue hecs comida
cEsera Y S6nE pars bever 8 buen precio y S2nacio
a domécdio. Ademas, je haoen descuento por ser
estudiate. jEs perfacto!




C L I E N T E S problemas/necesidades que tienen

¢, A quién quiero
solucionar un
problema®

/ /
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PROBLEMA / SITUACION

|dentifica que
situaciones
qguieres mejorar
de |la vida de tus
clientes




J vanaion o
SOLUCION producto

Valor Aiadido — propuesta de valor

el principal Ca m biO a

afrontar es el de d eﬂ N | I Uuna
propuesta de valor

paran PUDIICO
O bJ et|VO concreto.
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Actividad

" 4

CLIENTE

s, A quien?

/-/ VALNALON 9m=
. 8 [ 'no

&

PROBLEMA

Lo que hace que
tenga sentido que mi
empresa este

SOLUCION

tipo de pdto/servicio que
voy a vender a mi cliente
para solucionarle el
problema
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