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1. Oportunidades

2. Consumidores, Clientes, Usuarios
3. Propuesta de Valor

4. Modelo de Negocio

5. Analisis de Caso
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El Modelo Timmons

El Modelo de Jeffry Timmons sirve para orientar a los duenos de negocio a
que consigan que una idea creativa pueda llegar a ser una idea
innovadora.

Para Timmons emprender es una forma de pensar, razonar y actuar,
enmarcada en la obsesion por la oportunidad, con un enfoque integral y
holistico, con un liderazgo muy bien balanceado.

El modelo gira en torno a tres elementos:

la Oportunidad, los Recursos y el Equipo Emprendedor.
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Oportunidad

Oportunidad

Elemento mas importante, es la habilidad del empresario
para identificar si la idea tiene o no capacidad de éxito
empresarial y luego decidir cuanto tiempo y esfuerzo debe
invertirle.

Demanda
Caracteristicas de la oferta
Crecimiento real

Crecimiento potencial

La sola existencia de demanda insatisfecha no garantiza
una oportunidad de negocios.
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Los Recursos

Los empresarios disenan y aplican estrategias para
acumular y ganar control sobre los recursos. Estos son
necesarios, pero no es lo principal.

Ociosos o poco utilizados

Los Recursos

Especificos para el negocio
Disponibilidad

Factibilidad

El dinero no es el recurso mas critico.

Son tambien criticos los RRHH, Activos, Plan de negocio.
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Equipo
Emprendedor

El Equipo Emprendedor

Fortaleza principal

Experiencia necesaria
Conocimiento técnico

Asighacion de responsabilidades claras

El compromiso, la determinacion y la persistencia son
requisitos indispensables en cualquier equipo.
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Oportunidad

Los Recursos

Es equilibriO_

A veces grandes oportunidades con
buenos equipos y recursos
necesarios no han conseguido
fructificar al no darse los
condicionantes externos para que
el negocio fuera un éxito.

Algunos ejemplos:
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Es equilibriO_

ENDULZADA NATURALMENTE‘
DELICIOSA Y BAJAS CALORIAS U B E R

Importante estudiar el contexto, situacion
geopolitica, el tipo de cambio, las nuevas leyes
que puedan afectar al negocio.
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Una idea no es necesariamente una
oportunidAd_

€NDe€aVOR

lllll mmE CHILE



)

Dénde estan las Oportunidades

PROBLEMAS. ;Es posible desarrollar un negocio que solucione
problemas?

CAMBIOS. ;Qué cambios estan ocurriendo en el entorno que puedan
transformarse en una oportunidad?

INVENCIONES. Aun cuando uno no inventa algo es posible encontrar una
manera creativa de venderlo a nuevos clientes.

COMPETIDORES. ;Puedo hacerlo yo mejor que las actuales empresas?
;Mas rapido, mas barato, mas util?
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Tu propia frustracion - tu propia historiA_

*TU eres un consumidor tipico.

* Es algO que realmente te importa

“Tiene que haber una mejor manera...”

-




s Pasa tiempo donde es mas probable que haya
o accion.
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Observar el
ambiente

Stories
at
Work

Habilidades y
experiencia del
equipo

Método para encontrar Oportunidades

Reunir
Interesados

Iterar Validacion

Idea/Pitch
Prototipo

Reconocimiento ->
Traccion
G> uion -Sensibilidad-
> Marca
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* Método para encontrar Oportunidades

La creacion de una empresa es iterativa. Las respuestas
se revelaran a si mismas

Validacion Modelo de negocios

Desarrollo de historia >

Marketing, PR, y desarrollo de
marca

y . N| Cambioen N Cambioen
deacion de | T 'P° / disesho /| disefo

Nuevo —
concepto ‘

Escalar
Financiamiento

Desarrollo de equipo

Lanzamiento Traccion
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Nuevo
Concepto

Validacion

ENDULZADA NATURALMENTE"®
DELICIOSA Y BAJAS CALORIAS
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Método para encontrar Oportunidades

;Como puede transformarse la oportunidad original en el corto o en el
largo plazo?

;Pueden las causas que originaron esta oportunidad durar lo suficiente
para que el negocio sea rentable?

;Quién es el primer cliente? ;Por qué va comprar el producto o
servicio? ;Cual es el “valor agregado para ellos”?

;Cuales son los tres puntos clave/criticos de esta oportunidad?
;Quiénes serian los competidores y como se espera que reaccionen?

;Como se puede comprobar previamente si la oportunidad funciona 'y
“asegurar” su cumplimiento?

;Cual seria la ganancia potencial? ;Cual seria la pérdida potencial?
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Si estas buscando un Observa la gente en accion y
problema para resolver... habla con ellos.

Identifica todos los tipos de
Si tienes una idea... personas o empresas que podrian
usar tu producto y PREGUNTALES.

e, €NDe€aVOR

NEEEEEEE S CHILE



)

Consumidores
Clientes

Usuarios
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Consumidor es la persona que compra un bien o
servicio, y que implica una transaccion financiera.

Cliente es un consumidor frecuente, y de la misma
manera implica una transaccion financiera.

Usuario es la persona que adquiere un bien o servicio
para su uso, aunque no necesariamente implica una
transaccion financiera.

No necesariamente son la misma persona.

Pero pueden ser.
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Consumidor, Cliente y Usuario
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Perfiles que intervienen en los
procesos de compra

Iniciadores: Es la primera persona que detecta la necesidad o plantea el deseo de
adquirir un producto, y plantea la posibilidad.

Influenciadores: No siempre interviene necesariamente en un proceso de compra,
aunque cada vez cobra mas importancia. Es quien nos da su opinion respecto al producto
que tenemos en mente comprar y nos prescribe o aconseja un modelo o marca en
concreto.

Decisores: Es la persona que toma la decision. Decide si finalmente se lleva a cabo o no
la compra del producto y también qué se compra (marca, modelo), cuando se compra,
en qué momento del ano, a qué precio, cuantas unidades, y (aunque no siempre) donde.

Compradores: Es la persona que finalmente hace la compra.

Consumidores: Es la persona que, efectivamente, consume el producto.
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;Cuanto crees que la gente pagara para que
resuelvas su problema?

Estimacion de la Demanda
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Pronostico ambiental: Se estiman las ventas de la
industria considerando la informacion relevante de
mercado (desempleo, tasas de interés, el nivel de gasto
y ahorro). Se basa en lo que la gente dice y hace,
rescata opiniones de compradores, vendedoresy
expertos. Muy util son las encuestas.

Marketing de prueba: Se estiman las ventas de un
producto conocido o nuevo, a partir de la
experimentacion en un nuevo canal, instalando un
espacio de venta ubicado estratégicamente de acuerdo
a nuestro publico objetivo. Con las ventas logradas en
el dia, es posible pronosticar las ventas que se podrian
obtener en varios puntos de ventas.

Estimacion de la Demanda
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Analisis de ventas pasadas: Se proyectan ventas del
siguiente periodo combinando un promedio de las
ventas anteriores y las ventas mas recientes, dando
mayor peso a estas Ultimas.

Indicadores adelantados: Se proyectan las ventas
en base a informacion cruzada, por ejemplo, una
compania proveedora de productos para la
construccion, podria descubrir que sus ventas tienen
un rezago respecto al indice de construccion de
casas nuevas. En este caso, el indice de construccion
de casas nuevas seria un indicador adelantado util.

Estimacion de la Demanda
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Propuesta de Valor
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Propuesta de Valor

"Propuesta de valor es explicar a tu
cliente por qué te debe comprar atiy
no a tu competencia”
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Cuando transmites a un cliente la oportunidad de
negocio o el valor que ofrece tu empresa, analiza en
su subconsciente dos cosas:

1. Los beneficios que aportas.
2. Lo que cuesta.

Si lo primero supera a los segundo, en su mente se
creara la percepcion de que tu empresa, producto o
servicio, vale la pena. Si ocurre al revés, no te
comprara, porque ha fallado lo fundamental de tu
modelo de negocio. El Valor.

Propuesta de Valor
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Tres Claves:

1. Como tu empresa, producto o servicio resuelve el PROPOSAL
problema o necesidad de tu cliente.

2. Queé beneficios debe esperar el cliente de tu
servicio.

3. Por qué te debe elegir a ti y no a tu competencia.
Cual es tu valor diferencial.

Un error tipico es confundir la propuesta de valor con
un eslogan, NO es lo mismo.
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Propuesta de Valor

«Just do it” (Sélo hazlo) de Nike

NO es una propuesta de valor, es un eslégan.

Cuando Bill Bowerman, (cofundador de Nike), decidio
crear sus propias zapatillas deportivas, penso que su
mision era facilitar a cada persona unos objetos
innovadores que los inspiraran y lo ayudaran a sentirse
un atleta.
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Propuesta de Valor
La Propuesta de Valor de ...

° Buscador do Thendas ‘Ql

(1 "l
.‘$Qé~. CAFE CARTA TIENDA RESPONSABILIDAD ACERCA DE STARBUCKS

» T ARIR UG KoL

Nuestro cafe

Desde 1971, siempre ha sido y siempre sera de la mejor
calidad. Nos apasiona la labor de abastecernos de los mejores
granos de café arabica siguiendo estrictos principios éticos v
tostarlos con el maximo cuidado. Nuestra pasion por el café

solo es comparable al placer de compartirio.

’ MAS INFORMACION

e) €NDe€aVOR

N CHILE



* Propuesta de Valor
La Propuesta de Valor de ...
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La propuesta de valor de Starbucks se basa en crear una experiencia en
torno al consumo de cafe, e integrarlo en la vida diaria de sus clientes.
Los 3 factores fundamentales, de su propuesta de valor son el cafée, el

servicio y el ambiente.
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La Propuesta de Valor de ...

Propuesta de Valor

SJSCAR
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PICTURES **=
CAMPANTA

TENDAS
APPS
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Instagram
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ZARA
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* Propuesta de Valor |
La Propuesta de Valor de ...
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La propuesta de valor de Zara, es ofrecer ropa de calidad a un precio
asequible.

Su estrategia se basa en captar las tendencias del mercado y adaptar sus
disenos a ellas con la rapidez de una empresa pequena. La gestion de stocks,
la politica de envio de producto y sobre todo, lo mas sorprendente es que no
gastan en publicidad.
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Propuesta de Valor

El valor de un negocio, empresa o
startup siempre debe estar basado en los
clientes y en como solucionamos o
minimizamos, sus problemas. Si el
cliente percibe, que lo que recibe a
cambio de lo que va a pagar es
suficientemente bueno, comprara vy si
no, no lo hara. Asi de simple y asi de
complicado.
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Modelo de Negocio

Canvas y Lean Start Up
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Alex Osterwalder: “... cOmo una empresa crea,
entrega y captura valor.” el BMC.

Es el mecanismo por el cual un negocio busca
generar ingresos y beneficios.

Es aquel en el cual se planifica de manera
ordenada y sistematica todo el proceso de
establecimiento y desarrollo de un negocio.

Con una vision clara, objetivos bien definidos y
una buena mision, se elaboran pronosticos,
presupuestos, flujos de caja, y otros.

Modelo de Negocio
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Business Model Canvas: a@gzonmn'

Key Partners

Suppliers and
manufacturers

Network of
sellers

Key Activities

Value Propositions

Merchandising
Price
—
Convenience
Key Resources
/
Human: Web and
ication
Warehouses

Cost Structure

Retail sales

Revenue Streams

Customer Relationship | Customer Segments
Self-service
mmﬂkﬂ
Automated
— services
/
————
Channels
Amazon.com
Mobile apps
S Prime monthly
omission on subscriot
reseller sales e
e —

Modelo de Negocio

La Clave
Nueve bloques:

Segmento de Clientes
Relacion con el cliente
Canales de distribucion

Propuesta de valor
Actividades claves
Recursos claves
Socios y aliados claves
Estructura de costos
Flujos de ingresos
Coémo la organizacién
busca generar
impacto
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Osterwald’s Business Model Canvas

Problem Solution

Top 3 features

Top 3 problems

Key Activity

Activity that drives
retention/revenue

Cost Structure

Customer Acquisition Costs
Distribution Costs

Hosting

People, etc.

Unique Value

Proposi

Single, clea

compelling

Unfair

tion [Advantage

r, Can't be easily

copied or bought

message ¢ hat states

why you ar

g

different and worth

buying

Channels

Path to customers

Revenue Streams

Revenue Madel
Life Time Value
Revenue

Gross Margin

Customer
Segments

an‘,gc*t CUStOMers

Lean Canvas
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Las diferencias que existen del modelo Canvas al Lean
Canvas son las siguientes:

Alianzas estratégicas vs. Problema: en una startup es muy
importante tener claro el problema.

Compliance
Influencer affisar

#1 Influencer
#2

Economic

biger Champion

End user

Actividades claves vs. Solucion: luego, es importante tener
en cuenta las caracteristicas, actividades o procesos del
producto o servicio que ayudan a resolver el problema.

Recursos claves vs. Métricas claves: para cualquier startup
es importante tener identificados los indicadores, para
medir el desempeno del modelo de negocio.

Relaciones con los clientes vs. Ventaja competitiva: en
este punto es muy importante tangibilizar lo que hace
diferente nuestro producto de los demas y por qué los
clientes nos van a comprar a nosotros.
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Resumen: Modelo de Negocio
Como crear un modelo de negocio que funciona

Consideraciones Finales

Quién lo ;,;:;
Clientes V&

ede desperd1c1ar mucho $$
, alidad ;
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Analisis de Caso

)

-QNDeaVOR

N CH



X

Video Eco-Logica
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https://vimeo.com/126167906

:Estoy resolviendo un problema real?;Cuento con los
recursos necesarios para llevar la idea adelante? ;Tengo el
conocimiento necesario para administrar este negocio?
:Soy capaz de buscar informacion para hacer crecer mi
negocm7 ;Tengo la red de contactos necesaria?
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e Co - Fundador Ecologica
\*\:{‘H‘m Lo AR I B B e e e e it THRIErar sttt TN EUEE Y uoa=t

-
W
Sah
T+



https://vimeo.com/126167906

Detectaron una Oportunidad
Identificaron Consumidores Usuarios

Definieron un Modelo de Negocio

Identlﬁcaron y transmitieron la Oferta de Valor
‘ AN \l'. 14 ! " boo o ,/.“ ‘ e

) Emprendedor ENDEAVOR

JUAN PABLO MARIN
i Co - Fundador Ecologica
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https://vimeo.com/126167906
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