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Workshop 9

Branding para la Innovacion

Branding de Impacto para
tu Posicionamiento.

Transicionar del producto a la narrativa.
Definir el "alma" de la scale-up con el Brand

Thinking Canvas.



Workshop 10

Branding y Go-to-Market

Brand-Market Fit

transicion del Product-Market Fit al
Brand-Market Fit.
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LA EFICIENCIA EXTREMA
ES UNA TRAMPA MORTAL

Las empresas no mueren por
falta de capacidad, sino
por exceso de optimizacién
en modelos caducos.
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DOS SISTEMAS OPERATIVOS EN CONFLICTO
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La innovacidén requiere inmersioén, no interrupciédn.
La autonomia responsable es vital.
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habla con Ventas es solo
turismo corporativo.
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Mentalldad Lean: No escalamos hasta que validamos.
Aprendemos antes de invertir.
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ECONOMIA DE LA INNOVACION

e > e

|

RN

74 ,7\'::
/ ey 7

|4 5. —

PRESUPUESTO ANUAL FINANCIACION POR HITO
(Alto Riesgo) (Bajo Riesgo)

Negociacién basada en evidencia, no en promesas.
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Olvidad el plan de negocios de 50 paginas.
Necesitamos validar hipdtesis en 1 pagina.




— (,Estas resolviendo una nece5|dad

7 ///// _ delcliente o una orden del jefe? . N\

= I:] Define el dolor real.
[] Distingue entre sintoma y causa raiz.
[[] Material: Post-its Amarillos (H1pote51s) | //
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BLOQUE 2: LA SOLUCIGN MINIMA VIABLE

No es la version final. Es el vehiculo de aprendizaje.

MVP: Lo minimo necesario
para testear la hipdtesis. |
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2. Identificar riesgos 
(Post-its Naranja). |

3. Desafiar las
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Rt

: IS
MENTORIA ACTIVA: Pasaré por las mesas
para desafiar vuestras hipotesis.

2o
R

(=4

)

BRSSO S S NE— — *_4 7Y






* \\\\ : ;

EL DIAGNGSTICD EL DISENO EL ENSAMBLAJE

%
-
\

EM@ENI@

Accién y Métrica




No nos contéis el

proyecto entero.

Decidnos qué vais

a hacer el lunes
a las 9 AM.
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En exploracion, el ROI es el aprendizaje validado.
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Alexander

Osterwalder
Suiza, 1974




Key Partnerships alue Customer

Relationships

https://vimeo.com/78350794



Business LEAN Model
Model Canvas

Se centra en la gestion estratégica.
Es ideal para empresas que ya
funcionan y quieren optimizar su
modelo, innovar o visualizar como
interactuan sus piezas.

Se centra en la resolucion de problemas.
Esta disefado para startups y
emprendedores que operan bajo una
incertidumbre total. Su objetivo es validar si

una idea tiene sentido antes de gastar
dinero.




Business Model

Canvas (BMC)

Alianzas Clave

Actividades Clave

Recursos Clave

Relaciones con
Clientes

Lean Canvas
(Sustitucion)
Problema
Solucion

Métricas Clave

Ventaja Injusta

¢Por qué el cambio?

En una startup, es mas vital saber qué problema
resuelves que quiénes son tus socios.

Primero define qué vas a construir para resolver el
problema.

Lo importante al inicio es medir el progreso (trafico,
ventas, retencion).

Debes identificar qué tienes tu que sea imposible de
copiar o comprar por la competencia.




The Business Model Canvas

F (| s i
Alianzas clave = @ Actividades clave ¢ Propuestas de valor (2! Relacion con clientes - /_@ Segmentos de mercado @
) x bR ) (2]

Recursos clave AL Canales

Estructura de costes (9 Fuentes de ingresos

Descargar lienzo

Business Model Canvas

Plantilla en Espaiol, bajo licencia CC


https://drive.google.com/file/d/1l-RoRE-l7vNkmtoAlLQqbaPOb75c8tPU/view?usp=sharing

Atrévete a jugar

No vas a acertar a la primera, ni tienes
que trabajar unicamente 1 lienzo. Puedes
escribir, borrar, empezar un lienzo
nuevo..tranquilo :)

El primer lienzo se debe poder escribir
en {15 minutos! Tendras tiempo de
profundizar.









Act;V-J d

Relaciones con clientes

Segmentos de mercado

Asociaciones clave

_ Propuestas de valor

Recursosclave

~ Canales

Estructura de costes

Fuentes de ingresos
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EI Segmentos

de mercado

Una empresa atiende a
uno o varios segmentos de
mercado.

B Propuestas

de valor

Su objetivo es solucionar
los problemas de los
clientes y satisfacer sus
necesidades mediante
propuestas de valor.

B Canales
Las propuestas de valor
llegan a los clientes
a través de canales
de comunicacion,
distribucion y venta.

£ Relaciones
con clientes
Las relaciones con los
clientes se establecen
y mantienen de forma
independiente en los
diferentes segmentos de

B Fuentes
de ingresos
Las fuentes de ingresos
se generan cuando los
clientes adquieren las
propuestas de valor
ofrecidas.

H Actividades
clave
... mediante una serie de

B Recursos
clave
Los recursos clave son los
activos necesarios para
ofrecer y proporcionar
los elementos antes

actividades clave.

descritos...

B Asociaciones
clave
Algunas actividades
se externalizan y
determinados recursos
se adquieren fuera de la
empresa.

B Estructura

de costes

Los diferentes elementos
del modelo de negocio
conforman la estructura
de costes.



éEStO para Sirva para demostrar si

y e -~ tenéis unicamente una
Clue sirve: IDEA, mejor o peor, ideas
\ ~ tenemos todos todos los

dias.



¢Esto para
ué sirve?

Key Partnerships

Sirva para demostrar si
tenéis unicamente una
IDEA, mejor o peor, ideas
tenemos todos todos los
dias.

O...silo que tenéis es un
modelo de negocio capaz de
generar valor (pueden ser
euros, puede ser bienestar
social u otro tipo de valor)



NUEVAS EMPRESAS:

Rellenarlo pensando en vuestro
PROYECTO.

EMPRESAS YA CREADAS:
Rellenarlo pensando en vuestras
INNOVACIONES, no pensando
en vuestra actual via de ingresos.



:Buscas mas innovacion?

- Crea 5 modelos de negocio diferentes
y luego elige uno

- Crea un modelo donde no se hable
nunca de dinero, sino de valores

- Crea un modelo de negocio con
restricciones, por ejemplo: vender en
AMAZON, o vender Unicamente de
forma local



The Business Model Canvas

Alianzas clave o Actividades clave < Propuestas de valor Relacion con clientes @ Segmentos de mercado @

& & B

Recursos clave A\ Canales

S :
Estructura de costes Fuentes de ingresos




SEGMENTOS DE

MERCADO

Los diferentes grupos de personas o entidades a los
gue se dirige una empresa.

Los clientes son el centro de cualquier modelo de
negocio, ya que ninguna empresa puede sobrevivir
durante mucho tiempo si no tiene clientes (rentables),
y es posible aumentar la satisfaccion de los mismos
agrupandolos en varios segmentos con necesidades,
comportamientos y atributos comunes.



De O a 99 anos









MERCADO

Familias de clase media de
la zona

SEGMENTOS DE

Los diferentes grupos de personas o entidades a los
gue se dirige una empresa.

Los clientes son el centro de cualquier modelo de
negocio, ya que ninguna empresa puede sobrevivir
durante mucho tiempo si no tiene clientes (rentables),
y es posible aumentar la satisfaccion de los mismos
agrupandolos en varios segmentos con necesidades,
comportamientos y atributos comunes.

Jubilados con pensiéon muy Jévenes dificiles de

baja controlar




Mercado masivo: un modelo de negocio que se centra en los mercados
masivos no agrupa a sus clientes en segmentos. En cambio, se centraen la
poblacion en general o en un gran grupo de personas con necesidades
similares. Por ejemplo, un producto como un teléfono.

Nicho de mercado: aqui el enfoque se centra en un grupo especifico de
personas con necesidades y rasgos unicos. Aqui, las propuestas de valor, los
canales de distribuciény las relaciones con los clientes deben personalizarse
para satisfacer sus requisitos especificos. Un ejemplo serian los compradores
de calzado deportivo.
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The Business Model Canvas

Alianzas clave o Actividades clave < Propuestas de valor Relacion con clientes @ Segmentos de mercado @

& & B

Recursos clave A\ Canales

S :
Estructura de costes Fuentes de ingresos




PROPUESTA DE
VALOR

Tus productos y servicios que crean valor para
un segmento de mercado especifico (los clientes de
antes)

Solucionan un problema o satisfacen una necesidad
del cliente.

— ] Constituye una serie de ventajas que una empresa
ofrece alos clientes.




PROPUESTA DE
VA Lo R Tus productos y servicios que crean valor para

un segmento de mercado especifico (los clientes de
antes)

Solucionan un problema o satisfacen una necesidad
del cliente.

Constituye una serie de ventajas que una empresa
ofrece alos clientes.

Capturar y compartir

Crear una experiencia en
momentos con gente de

ofrecer ropa de calidad a

torno al consumo de café todo el mundo
(Starbucks)

(Instagram)

un precio asequible
(Zara)
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The Business Model Canvas

Alianzas clave o Actividades clave < Propuestas de valor Relacion con clientes @ Segmentos de mercado @

& & B

Recursos clave A\ Canales

S :
Estructura de costes Fuentes de ingresos




CANALES

:Como te comunicas con los diferentes segmentos
de mercado para llegar a ellos y proporcionarles una
propuesta de valor)

Establece el contacto entre la empresay los clientes.

¢Como damos a conocer los productos y servicios de nuestra empresa?

¢;Como ayudamos a los clientes a evaluar nuestra propuesta de valor?

¢Coémo pueden comprar los clientes nuestros productos y servicios?
¢.Como entregamos a los clientes nuestra propuesta de valor?

¢Qué servicio de atencién posventa ofrecemos?



CANALES

:Como te comunicas con los diferentes segmentos
de mercado para llegar a ellos y proporcionarles una
propuesta de valor)

Establece el contacto entre la empresay los clientes.

Tiendas propias de Marketplaces online

Comerciales

. Pagina web
cercania (Amazon, Carrefour) 8
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The Business Model Canvas

Alianzas clave o Actividades clave < Propuestas de valor Relacion con clientes @ Segmentos de mercado @

& & B

Recursos clave A\ Canales

S :
Estructura de costes Fuentes de ingresos




RELACIONES CON CLIENTES

Definir el tipo de relacion que desean establecer con
cada segmento de mercado. La relacién puede ser
personal o automatizada. Las relaciones con los
clientes pueden estar basadas en los fundamentos
siguientes:

e ;Donde o como captas los clientes?
e ;Dénde o cémo fidelizas a tus clientes?

e ;Dénde o cémo estimulas las ventas?




RELACIONES CON CLIENTES

JOURNEY MAP
- Te ayuda a comprender cémo te relaciones ellos y
descubrir los puntos de contacto:

Libreria infantil
- Vas por la calle y ves un letreto en la pared y un escaparate que

te llamala atencién

- Entras con tus dos hijas

- Las dejas en una zona de juegos

- Hablas con la dependienta

- La dependienta la orienta en la tienda, llevandote a la zona con
productos para la edad y tipo que necesitas

- Te ofrece café/té gratis para que pienses

- Te cobray envuelve gratis los productos.

| PRINCESS

SR OSRA



RELACIONES CON CLIENTES

Definir el tipo de relacion que desean establecer con
cada segmento de mercado. La relacién puede ser
personal o automatizada. Las relaciones con los
clientes pueden estar basadas en los fundamentos
siguientes:

e ;Donde o como captas los clientes?

= e ;Dénde o cémo fidelizas a tus clientes?

e ;Dénde o cémo estimulas las ventas?

Acudo a networkings de
forma constante para
estimular las ventas

Ofreciendo moviles gratis . .
8 ’ Siendo el mas caro del Hago descuentos cada

mercado. Asi se fijan en mi semana para fidelizar

y luego cobrando una pasta
al mes
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The Business Model Canvas

Alianzas clave o Actividades clave < Propuestas de valor Relacion con clientes @ Segmentos de mercado @

& & B

Recursos clave A\ Canales

S :
Estructura de costes Fuentes de ingresos




FUENTES DE INGRESOS

:Por qué valor esta dispuesto a pagar
cada segmento de mercado?
:De donde esperas conseguir los ingresos?

Un modelo de negocio puede tener muchas fuentes de
ingresos diferentes, con un mecanismo de fijacion de
precios diferente




FUENTES DE INGRESOS

:Por qué valor esta dispuesto a pagar
cada segmento de mercado?
:De donde esperas conseguir los ingresos?

Un modelo de negocio puede tener muchas fuentes de
ingresos diferentes, con un mecanismo de fijacion de
precios diferente

Porcentaje de comision
sobre el preciode un
producto que vende un
tercero

Cubatas Suscripciéon mensual Publicidad
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The Business Model Canvas

Alianzas clave o Actividades clave < Propuestas de valor Relacion con clientes @ Segmentos de mercado @

& & B

Recursos clave A\ Canales

S :
Estructura de costes Fuentes de ingresos




ACTIVIDADES CLAVE

Las acciones mas importantes que debe emprender una
empresa para tener éxito, y al igual que los recursos clave,
son necesarias para crear y ofrecer una propuesta de valor,
llegar a los mercados, establecer relaciones con clientes y
percibir ingresos.

La actividad clave del fabricante de software Microsoft es

el desarrollo de software, mientras que la del fabricante de
ordenadores Dell es la gestion de la cadena de suministro




ACTIVIDADES CLAVE

Las acciones mas importantes que debe emprender una
empresa para tener éxito, y al igual que los recursos clave,
son necesarias para crear y ofrecer una propuesta de valor,
llegar a los mercados, establecer relaciones con clientes y
percibir ingresos. Lo hacemos NOSOTROS y no podemos
encargarselo a un tercero.

La actividad clave del fabricante de software Microsoft es
el desarrollo de software, mientras que la del fabricante de
ordenadores Dell es la gestion de la cadena de suministro

Recomendaciones sobre .
Programas de Solucionar problemas con

literatura infantil y Desarrollo de software

JUEtictes educativos emprendimiento las caravanas vendidas
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The Business Model Canvas

Alianzas clave o Actividades clave < Propuestas de valor Relacion con clientes @ Segmentos de mercado @

& & B

Recursos clave A\ Canales

S :
Estructura de costes Fuentes de ingresos




RECURSOS CLAVE

:Qué recursos son CLAVE para tu negocio?

Pueden ser:

- Fisicos

- Econémicos
- Intelectuales
« Humanos

Ademas, la empresa puede tenerlos en propiedad, alquilarlos
u obtenerlos de sus socios clave.

Un fabricante de microchips necesita instalaciones de produccion
con un capital elevado, mientras que un disenador de microchips
depende mds de los recursos humanos.



RECURSOS CLAVE

:Qué recursos son CLAVE para tu negocio?
Pueden ser fisicos, econdmicos, intelectuales o humanos.

Ademas, la empresa puede tenerlos en propiedad, alquilarlos
u obtenerlos de sus socios clave.

Un fabricante de microchips necesita instalaciones de produccion

con un capital elevado, mientras que un disenador de microchips
depende mds de los recursos humanos.

40.000€ para unareforma

de un local en propiedad

Licencia de explotacion

Un experto informatico para “La Liga”

Local en la zona centro
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The Business Model Canvas

Alianzas clave o Actividades clave < Propuestas de valor Relacion con clientes @ Segmentos de mercado @

& & B

Recursos clave A\ Canales

S :
Estructura de costes Fuentes de ingresos




ALIANZAS CLAVE

Las empresas se asocian por multiples motivos y estas
asociaciones son cada vez mas importantes para muchos
modelos de negocio. Las empresas crean alianzas para
optimizar sus modelos de negocio, reducir riesgos o adquirir
recursos.

Alianzas estratégicas entre empresas no competidoras.
Coopeticidn: asociaciones estratégicas entre empresas competidoras

Joint ventures: (empresas conjuntas) para crear nuevos negocios
Relaciones cliente-proveedor para garantizar la fiabilidad de los
suministros.




Comercios locales afines

Apple se asocia con Disney
(parala competencia de

NETFLIX)

ALIANZAS CLAVE

Las empresas se asocian por multiples motivos y estas
asociaciones son cada vez mas importantes para muchos
modelos de negocio. Las empresas crean alianzas para
optimizar sus modelos de negocio, reducir riesgos o adquirir
recursos.

Alianzas estratégicas entre empresas no competidoras.

Coopeticidn: asociaciones estratégicas entre empresas competidoras
Joint ventures: (empresas conjuntas) para crear nuevos negocios
Relaciones cliente-proveedor para garantizar la fiabilidad de los
suministros.

Asociacion con colegios

publicos




ALIANZAS

para crear un iPhone




SAMSUNG SONY @ LG Foxconn’ TOSHIBA
Pantallas Sensores de la Las fabricas en china Chips de
procesador camara pertenecen a esta memoria

Apple A9 empresa flash

BOSCH

Giroscopios
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The Business Model Canvas

Alianzas clave o Actividades clave < Propuestas de valor Relacion con clientes @ Segmentos de mercado @

& & B

Recursos clave A\ Canales

S :
Estructura de costes Fuentes de ingresos




ESTRUCTURA DE COSTES

Todos los costes que implica la puesta en marcha de un
modelo de negocio.

Piensa en TODOS los costes. Tanto la creaciony la entrega
de valor como el mantenimiento de las relaciones con los
clientes o la generacion de ingresos tienen un coste, revisa
los puntos anteriores para encontrar puntos clave.




ESTRUCTURA DE COSTES

Pagina web con tienda

online

Todos los costes que implica la puesta en marcha de un
modelo de negocio.

Piensa en TODOS los costes. Tanto la creaciony la entrega
de valor como el mantenimiento de las relaciones con los
clientes o la generacion de ingresos tienen un coste, revisa
los puntos anteriores para encontrar puntos clave.

Pagar el registro sanitarioy

Producciones minimas de la homologacién para Alquiler de la nave

10.000 unidades

venta de bebidas industrial
alcohdlicas
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llustraciones de
Daniel Gete, la
visualizacién de
Pablo M? Ramirez
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Alex Osterwalder

STRATEGIC
PARTNERS
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fabricantes de
cafeteras
(Krupps...etc).

logistica, la
produccion de las
cdpsulasy la
publicidad

Produccion de cdpsul club Nesspresso, que no sélo fideliza y premia periédicamente a
I r¢')+ ;cc;on efcgp zu ’as, sus clientes sino que es capaz de avisar a un cliente de forma
a yla gestion de proactiva cuando le toca hacer una limpieza de su cafetera.
club Nespresso.
KEY VALLE CUSTOMER CUSTOMER
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coste del marketing y publicidad,
coste de la produccion y coste de la
logistica
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\ internet.

&S

fabricantes de cafeteras

venta de licenciatarios de su tecnologia

cdpsulas



http://www.genion.es

° ; club Nesspresso, que no sélo fideliza y premia periédicamente a
e n I o n ‘Prr;fgcc;én de ‘-:‘;ipts’ullns. sus clientes sino que es capaz de avisar a un cliente de forma
2 y la gestion de proactiva cuando le toca hacer una limpieza de su cafetera.
T 7'“'{’ R club Nespresso.
STRATEGIC

www.genion.es PARTNERS

contacto fabricantes de perfil
directo: cafeteras . — adquisitivo
ruben@genion.es (Krupps...etc). g ) medio-alto

PISTRIBUTION
CHANNELS
. . X 2 e usuario de
logistica, y i
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publicidad

coste del marketing y publicidad, fabricantes de cafeteras
coste de la produccion y coste de la venta de licenciatarios de su tecnologia

logistica cdpsulas

Business Model Canvas Nespresso



https://drive.google.com/file/d/1quPGuM-RF4vWE9GMmfdH8lzp-fhroCRA/view?usp=sharing
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