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INTRODUCCION

Todos en algiin momento hemos tenido una idea genial y hemos sofado con abrir un nego-
cio. ;Cuantos amigos o familiares conoces que se han quedado en el camino por no saber
cudl es el siguiente paso para ejecutar esta idea? Las ideas no cuestan, son gratis; tanto
es asi que una idea jamas podra ser patentada. Lo que vale de esta idea es su ejecucion y
nuestra capacidad de hacer negocio.

Este libro se centra en comprobar si tu idea es un negocio viable o solamente una muy bue-
na idea. Se encuentra dividido en nueve capitulos y un libro de actividades; al finalizar
cada uno, tu facilitador te indicara cuales actividades deberas realizar.

Creatividad e innovacion

Descubrimiento del problema

Modelo de negocios y propuesta de valor
Validacion de mercado

Plan de negocios

Métricas para startups

Finanzas para emprendedores
Financiamiento para startups
Presentacion de proyectos

So© e oo o
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Siguiendo estos pasos podras transformar tu idea en un modelo de negocios viable y vali-
dado para vender tu producto o servicio, donde la clave es el enfoque en la resolucion de
problemas y la validacion de tu modelo de negocios, lo que supone un cambio radical en la
ensenanza emprendedora.

“Hoy en dia, los emprendedores crean empresas, construyen ciudades, generan empleos
y crean riqueza”.

Durante los dltimos quince afios, el tema del emprendimiento ha tomado un papel de vital
importancia en el crecimiento y dinamismo de las economias emergentes, ya que el auto-
empleo y particularmente iniciar una empresa propia, es la Unica solucién viable y de rapida
implementacion que los gobiernos han promocionado para poder salir de las diferentes
crisis econémicas. Emprender se ha convertido en un factor determinante en el disefio de
politicas publicas, teniendo como objetivo apoyar el desarrollo econdémico de las diferentes
regiones de México desde una vision empresarial. El desarrollar e implementar una econo-
mia basada en emprendimiento e innovacion, puede ayudar a las economias emergentes
como México y Latinoamérica en alcanzar objetivos importantes en indicadores economi-
cos de crecimiento y bienestar.

El economista austriaco Joseph Schumpeter nos da la primera definicion moderna del em-
prendedor:

“Es una persona que destruye el actual orden econémico, mediante la creacion de nuevos
productos y/o servicios nunca antes vistos”.

Podemos precisar asi, que un emprendedor es una persona que descubre una oportunidad
y crea una organizacion para aprovecharla y generar riqueza; el proceso de emprender
comprende las funciones, actividades y acciones asociadas con la percepcion de oportuni-
dades y la creacion de organizaciones o empresas para explotarlas.

LA REVOLUCION EMPRENDEDORA

En los dltimos 200 afios el mundo de los negocios se ha dividido en tres grandes revolucio-
nes. La primera, en el siglo XVIII, fue la llamada Revolucién Industrial donde se vio el mayor
conjunto de avances econémicos, tecnoldgicos y sociales de la historia del mundo; la eco-
nomia mundial evolucioné de la agricultura al comercio, donde el objetivo era crear gran-
des plantas y fabricas que lograran lineas de ensamble mas eficientes y automatizadas.
El personaje principal de esta revolucion fue el trabajador de produccién en masa cuyas
caracteristicas eran la fuerza fisica y la actitud personal. Es aqui donde también el modelo
universitario nace, dandonos las primeras universidades en el mundo.
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A mediados del siglo XX, en los paises mas desarrollados, se empieza a generar una revo-
lucién informatica donde la produccion en masa ya no es tan importante como la informa-
cion y el conocimiento; estos dltimos

dos aspectos empiezan a alimentar la economia de los paises desarrollados. El personaje
principal de esta revolucion es el trabajador del conocimiento cuyas caracteristicas son las
habilidades matematicas, financieras y ciencias exactas; a la fecha, nuestro sistema educa-
tivo sigue influenciado por este método. Ken Robinson, experto en educacién, nos explica
los defectos de nuestro sistema de educacion actual en su platica TED, “Como las escuelas
matan la creatividad”:

www.ted.com/talks/ken_robinson_says_schools_kill_creativity.

Hoy en dia estamos viviendo una tercera revolucion, de la cual muy pocos se han percata-
do. El personaje principal de esta revolucion es el emprendedor, cuya caracteristica es la
capacidad de crear oportunidades y convertirlas en una realidad sin importar los recursos
que se encuentran a su alcance. Es asi como actualmente, podemos ver negocios cuyos
activos son el capital humano y la capacidad de transformar nuestra realidad y mejorar
nuestra forma de vida.

Sin embargo, la importancia de los emprendedores remonta mas alla de estas tres grandes
revoluciones. Los emprendedores fueron los que guiaron cada una de estas tres revolu-
ciones y hoy toman mucha mas fuerza ya que el mundo y la economia, no se conciben sin
ellos.

Un ejemplo de lo anterior es Facebook, empresa creada el 4 de febrero de 2004 por Mark
Zuckerberg (de 19 afios entonces). Este proyecto, entonces llamado “thefacebook.com”,
ayudaba a los estudiantes de Harvard a conocerse y entablar conversaciones. El capital ini-
cial para esta empresa que hoy tiene una valuacion total de mas de 192 billones de dolares,
fue de solo $15,000 dolares. Esto nos demuestra que los emprendedores son capaces de
ejecutar ideas sin importar los recursos a su alcance.

APRENDER A EMPRENDER

Ser emprendedor/empresario es una tarea dificil, no cualquiera puede serlo; si fuera fa-
cil, todo mundo tendria un negocio. El ser humano tiende a tener una fascinacion por las
recetas. El emprendimiento no funciona como tal, al final del dia todos los fundadores de
empresas son artistas, que alguna vez se animaron a dar ese gran salto que hoy tU has
decidido dar.
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Aventarse del paracaidas es una practica de alto riesgo; uno simplemente no se avienta
con solo haber leido un libro o haber estudiado sobre el tema, sino que el primer salto se
hace de forma acompafada, es decir, dos personas juntas con un mismo paracaidas. El salto
tandem es una variacion del paracaidismo convencional, el cual permite a una persona sin
preparacion en paracaidismo, experimentar el salto de manera facil y segura.

La Unica forma de aprender paracaidismo es practicando y experimentando. De igual ma-
nera el emprendimiento se aprende haciéndolo (learn by doing). Es practicamente impo-
sible que una persona aprenda a detectar una oportunidad, construir una organizacion y
explotarla con solo leer un libro.

De acuerdo al ciclo educativo de Kolb (1984), hay cuatro fases que estan conectadas:

« Experiencia (hacer o experimentar)

« Reflexion (reflexionar en la experiencia)

» Conceptualizacion (aprender de la experiencia)
« Experimentacion (aplicar lo aprendido)

Este libro es una introduccién al emprendimiento y tiene como objetivo principal, identi-
ficar los diferentes elementos del emprendimiento mediante proyectos de negocio reales.
Estos proyectos le ayudaran al estudiante a comprender los elementos de la ruta empren-
dedora:

« Crear + Iniciar (capitulos 1 a 3): primer paso donde descubriras tu potencial
creativo y emprendedor para poder identificar proyectos de negocios inno-
vadores.

» Descubrir + Desarrollar (capitulos 4 a 6): segundo paso donde descubriras
los problemas de tu cliente y te aseguraras de que estén dispuestos a pagar
por tu producto o servicio.

» Operar + Financiar (capitulos 7 a 9): crear o generar tu prototipo y buscar
financiamiento para empezar a operar tu nueva startup.

De igual manera al terminar el taller, tendras las habilidades y capacidades para realizar un
analisis de los recursos disponibles, entender cuales son los requerimientos para poner tu
propio negocio y ejecutar ideas de negocios, sin importar el ramo o sector.

Este libro te servira como guia pero el éxito de tu empresa dependera de tu esfuerzo afuera
del salén de clases, entrevistando clientes, modificando tu propuesta de valor y probando
qué funciona en el mercado y qué no porque al final, por eso eres emprendedor. Sal a la
calle y emprende tu suefio.
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CAPITULO 1
CREATIVIDAD E INNOVACION

Este capitulo estd disefiado para ayudarte y guiarte a través de las diferentes facetas
de la creatividad e innovacion. Te ayudard a fortalecer tu pensamiento creativo; a
pensar diferente y usar tu imaginacion, en el inicio de una nueva idea o proyecto.
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1.1 ;POR QUE ES IMPORTANTE LA CREATIVIDAD?

En un estudio realizado por la empresa IBM, donde se entrevista a mas de 1,700 directores
de empresas de mas de 60 paises y de 33 industrias, ellos comentan que para poder dirigir
y ser exitoso en un mundo tan volatil e incierto como el de hoy se necesitan habilidades
diferentes de las que cominmente nos ensefian en las aulas de clase. Los lideres de hoy
comentan que para que una empresa pueda ser exitosa se necesita tener las siguientes
caracteristicas:

Para conocer mas sobre este estudio te recomendamos acceder a esta liga:
www.ibm.com/ceostudy

LA EMPRESA DEL FUTURO

o @ o o,
‘e ‘o9 ‘eo :
HAMBRIENTA NNOVADORA NTEGRADA DISRUPTIVA GENUINA
DE CAMBIO MAS ALLA GLOBALMENTE POR NO SOLO

DE LA IMAGINACION NATURALEZA GENEROSA
DEL CLIENTE

Figura 1

Ademas de listar las cualidades mas importantes que debe tener un emprendedor:

Creatividad
60%
Integridad
52%
Pensamiento global
35%
Influencia
G 30%
Apertura
G -
Dedicacion
G 6%
Enfoque en la sostenibilidad
G 5%
Humildad
G 12%
Imparcialidad

G 12%
Figura 2
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1.2 ;QUE ES LA CREATIVIDAD?

Ahora que sabemos de la importancia de la creatividad en los negocios, también nos da-
mos a la tarea de entender que es una pieza fundamental en la innovacion y que son ideas
distribuidas en diferentes dimensiones y ambientes.

La creatividad no es algo que solo pasa, hay algo que la motiva y la entrena. Existen dis-
tintos ambientes que motivan a que la creatividad se desarrolle en su maximo potencial;
entre ellos estan el trabajo en equipo, el trabajo organizacional, un trabajo con autonomia,
libertad y reto. Es decir que el ambiente donde vivas, crezcas, trabajes y convivas afectara
directamente a tu potencial creativo.

Todos queremos tener la capacidad de poder resolver problemas de diferente forma, de
ver oportunidades y retos que nadie mas ve. Por lo que, para poder tener este potencial
creativo al maximo, primero necesitamos entender que la creatividad son ideas nuevas que
generan valor para las personas. Es decir, si tu tienes una idea que no genera valor, solo
se convertira en una novedad; y todos sabemos qué sucede con los negocios novedosos.

;DE DONDE VIENEN LAS IDEAS?

Las ideas no son otra cosa que la combinacién de dos conceptos viejos que generen algo
nuevo. Y para poder encontrar una idea creativa, necesitamos primero tener muchas ideas
nuevas. Algunas de estas solo seran nuevas, pero algunas otras si podran generar valor. La
diferencia entre las ideas “tontas” y las ideas que le ayuden a alguien a resolver un proble-
ma es la creatividad.

Todo surge de las ideas, el vestirse de una manera diferente, el combinar colores, el pensar
en poder llegar a volar e incluso el saber como invertir en un negocio. Una persona crea-
tiva es aquella que nunca para de tener nuevas ideas, e incluso ejecuta algunas de ellas.
La creatividad permite a las personas manifestar su potencial de pensamiento y engranar
respuestas y conceptos diferentes en uno solo.

Tener una idea o muchas ideas no es complicado, las ideas vienen en cualquier momento,
y son division de otras ideas o futuro de ideas mayores; este proceso de conexion con el
cerebro de manera automatica permite provocar, aprender y mejorar nuestra vida y su
alrededor, creando proyectos basados en lo ya existente mediante cosas que nos gustan y
nos apasionan.

15
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Aplicacion de

o Por suerte o procedimientos de
Inspiracion divina consecuencia un area a otra
GRACIA ACCIDENTE ASOCIACION

Surge del trabajo,

o X Talento natural
operacion y teoria

COGNITIVO PERSONALIDAD

CREATIVIDAD
Figura 3
EL ORIGEN DE LA CREATIVIDAD

De cierta forma, los origenes de la creatividad se interrelacionan entre si, la inspiracion
divina dominé el pensamiento humano hasta el siglo XVIII no fue hasta el siglo XX donde
la creatividad tomd su propio rumbo como talento natural y posteriormente las personas
desarrollaron la creatividad con base en lo identificado en su personalidad.

De acuerdo con el origen de la creatividad y los ambientes anteriormente mencionados,
podemos definir cdmo son las personas creativas. Las personas creativas son aquellas que
cuentan con la habilidad de formular nuevos problemas, asi como de transferir sus expe-
riencias y conocimientos en diferentes soluciones y contextos.

Las caracteristicas de las personas creativas son:

e Sensibles

+ Sin motivacion por el dinero
* Observadores

¢ Preguntones

* Imaginativos

+ Originales
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e Intuitivos

* Ingeniosos

» Energéticos

e Bromistas

+ Disciplinados

Seguln el articulo de “Making Sense of Creativity” de Jane Henry (1991), el origen de la
creatividad tiene diferentes puntos clave:

La creatividad puede ser motivada pero jamas forzada, el tiempo es su esencia, la creati-
vidad no se puede apresurar a tenerla, sélo hay que dejarla que fluya. Existen diferentes
técnicas para reforzar el proceso de creatividad; estas técnicas nos ayudan a resolver pro-
blemas de diferente perspectiva.

“Un problema no se puede resolver con la mente que lo cred”.

-Albert Einstein-

Algunas de las técnicas mas sencillas para forzar el proceso creativo son las siguientes (te
invitamos a que las ejercites lo mas que puedas):

Intenta, por lo menos, una vez por semana ducharte con los ojos cerrados. Sélo con el tac-
to, localiza las llaves, ajusta la temperatura del agua, busca el jabdn, el shampoo o crema de

rasurar. Veras coOmo tus manos notaran texturas que nunca habias percibido.

Utiliza la mano NO dominante. Come, escribe, abre la pasta, lavate los dientes, abre el ca-
jon con la mano que mas trabajo te cueste usar.

Lee en voz alta. Se activan distintos circuitos que los que usas para leer en silencio.
Cambia tus rutas y toma diferentes caminos para ir al trabajo o a tu casa.

Modifica tu rutina. Haz cosas diferentes. Sal, conoce y platica con personas de diferentes
edades, trabajos e ideologias. Experimenta lo inesperado. Usa las escaleras en lugar del
elevador. Sal al campo, caminalo, huélelo.

Mejora la ubicacién de algunas cosas. Al saber donde esta todo, el cerebro ya construy6 un

mapa. Cambia, por ejemplo, el lugar del bote de la basura; veras la cantidad de veces que
aventaras el papel al viejo lugar.

17
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Aprende una habilidad. Cualquier cosa; puede ser fotografia, cocina, yoga, estudiar un nue-
vo idioma. Si te gusta armar rompecabezas o coches, tapate un ojo para que pierdas la
percepcion de la profundidad, por lo que el cerebro tendra que confiar en otras vias.

Identifica objetos como monedas. Pon en tu coche una taza con varias monedas diferentes
y tenlas a la mano para que, mientras estas en el alto del semaforo, con los dedos trates de
identificar la denominacién de cada una.

1.3 ;QUE ES LA INNOVACION?

Para tener un negocio exitoso se requiere enfocarse no solamente en el desarrollo y fun-
cionalidades especificas de un producto o servicio; es necesario innovar y entender qué es
lo que se busca como resultado.

Figura 4

;COMO SE VE LA INNOVACION?

Entonces ;qué entendemos por innovacion? y ;qué necesitamos para innovar? La innova-
cién no es otra cosa que la ejecucion de ideas creativas, es decir, la creatividad aplicada.
Es el arte de hacer conexiones inusuales que generen valor al cliente y a su negocio. Cada
innovacion es la solucion a un problema importante, no es solamente tener algo nuevo, es
tener algo mejor y que solucione el problema al que nos estamos enfrentando de primera
mano.

La innovacion es un proceso complicado y no lineal. Muchas veces es necesario dejar que

las cosas sucedan sin tener control de la situacion. Un punto importante es dejar que los
usuarios modifiquen la forma en que usan los productos y servicios.
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Como ejemplos de creatividad aplicada o innovacion, podemos mencionar al inventor Tho-
mas Alba Edison, cuyos descubrimientos fueron soluciones a problemas que la gente co-
munmente tenia. La innovacion es la implementacion de ideas puestas en practica en sus
tres aspectos:

a. Seleccion de idea
b. Desarrollo
c. Comercializacion

Para innovar, primero necesitamos tener muchas ideas; filtrar estas ideas y rescatar las
que generen el valor mas alto para nuestros clientes y como segundo paso, comercializar-
las.

Para innovar, primero necesitamos tener muchas ideas; filtrar estas ideas y rescatar las
que generen el valor mas alto para nuestros clientes y como segundo paso, comercializar-
las.

Una startup necesita generar las mejores oportunidades para crecer e innovar. Por lo que
primero necesita clasificar las posibles innovaciones creadas y ver cdmo comercializar es-
tas nuevas ideas. Los tipos de productos se pueden clasificar en:

a. Productos nuevos al mercado (productos que son nuevos para la

b. empresay el desarrollo de ellos, asi como para el mercado)

c. Extensiones de productos (productos que son nuevos en el mercado

d. pero no para la empresa)

e. Productos “Yo también” (productos que son nuevos para la compafia pero
no para el mercado).

f.  Productos modificados (productos existentes que han sido simplemente mo-

dificados y pueden ser nuevos para la compafia pero no para el mercado
existente).

El mercado cada vez es mas exigente en servicios y productos, y los emprendedores bus-

can inventar productos de calidad; si la idea de producto o servicio existe en la mente del
emprendedor y no se implementa, no se puede llamar innovacion.

19
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Desarrollo de

Mercado
Nuevo
Existente Sustitucién,de
Tecnologia
>
Existente Nuevo Desarrollo de

Tecnologia
Figura 5

Innovacion incremental: es entendida generalmente como la mejora de algin producto o
servicio que ya existe pero con un proposito diferente.

Innovacion radical: es crear algo nuevo para el mundo partiendo de la tecnologia o meto-
dologia existente. Los términos de “innovacion en disruptiva” o “innovacion discontinua”
son sinénimos de la innovacion radical.

Un ejemplo claro de como identificar el tipo de innovacion es el iPhone de Apple, donde la
primera version fue una innovacion radical, ya que cambié:

e Laindustria de la musica

e Laindustria de los teléfonos celulares

e Laindustria de la comunicacion en linea

+ Laindustria de las cAmaras de video y fotograficas

Una vez que sucedi6 esto, el siguiente paso de Apple fue empezar con innovaciones radi-
cales en su producto estrella; estas innovaciones incrementales fueron:

* Mejor camara de video y fotografia

» Mayor capacidad de almacenamiento
* Mejor resolucion de pantalla

» Mejor rendimiento de bateria

20
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Tabla de niveles y categorias de innovacion

.y Cocheenlugar Banca porinternet  Paneles de Internet
Transf ’
ransrormacion de caballos energia solar
Disruptiva Hidrégenos Nuevos sistemas Panales llenos Distribucion y venta en
para coches de hipotecas de termo gas linea de computadoras
Incremental Modelos de Nuevas Diferente color ~ Venta en paquetes

de paneles industriales en lugar de
centros comerciales

nuevos coches  apacteristicas en

los sistemas de
hipotecas

Figura 6. Tomada del libro What Are Innovation, Creativity And Design?; basado en
Tidd, )., Bessant, J. & K. (2001). Managing Innovation: Integrating Technological,
Market And Organizational Change, Chichester, UK; John Wiley & Sons, Ltd.

1.4 PROCESO DE INNOVACION

Para que una startup crezca, es necesario contar con los mejores proyectos y la mejor
gente para operarlos; esto crea un crecimiento interno y proceso de innovacion diario;
es decir, contar con la gente correcta y que resuelva problemas con un proceso efectivo.
Aqui vemos como llegar a un proceso de innovacion diario en nuestra startup mediante la
resolucion de dos tipos de problemas:

Problemas clase 1. Son aquellos que requieren una gran estructura para poder ser resuel-
tos y que cuentan con un tiempo especifico para su resolucion; a este tipo de problemas
clase uno, también se les puede nombrar “problemas de aprovechamiento o explotacion
interna”.

Problemas clase 2. Son aquellos que no requieren estructura alguna o tiempo definido para

su resolucion y se adaptan a los procesos continuos de cambio dentro de una startup; de
igual forma se les puede llamar “problemas de exploracion”.

TABLA DE LAS 4D

La tabla de las 4D es el proceso o metodologia capaz de poder guiar el crecimiento interno
para el proceso de innovacion; el objetivo de esta metodologia es innovar mediante mul-
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tiples etapas que converjan en una idea nueva de producto o servicio y que se convierta
en una solucion redituable, es decir, creatividad mas comercializacién igual a innovacion;
esto resuelve los problemas de explotacion y exploracion. Esta tabla resume las etapas
importantes en el proceso de innovacion, es decir, es posible tomar la metodologia en
secuencia, y en cada barrera de las etapas hacer una retroalimentacion del éxito obtenido
en el proyecto.

Barrera
entrebyc

Barrera Barrera
entreayb L_‘—-’ entrecyd

DEFINE DESCUBRE MNILUOAWY | DEMUESTRA &)
a) b) ) d)

Figura 7. Tomada del libro The Innovator’s Toolkit: 50 + Techniques for
predictable and sustainable Organic Growth de David Silverstein.

a. Crea oportunidades de innovacion mediante personas capacitadas y proyec-
tos.

b. Redefine oportunidades de innovacion, busca las bases del conocimiento me-
diante seleccion de ideas y prioridades

¢. Formula, disefia, elige disefios y optimiza disefios

d. Construye un modelo de trabajo, un mapa de procesos, optimiza los procesos
y mejora disefios

e. Muestra proyectos en transicion

INNOVACION CON PENSAMIENTO BASADO EN EL DISENO
(DESIGN THINKING)

Es una forma de pensar que combina el pensamiento creativo y analitico. Se aplica al resol-
ver un problema en especifico. El pensamiento basado en disefio no es un proceso, una he-
rramienta o una técnica para ser creativo. Muchos académicos han llamado al pensamiento
basado en disefio “el hijo de la innovacion”, ya que nos ayuda a generar innovaciones en
nuestro negocio.
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El proceso de como resolver problemas usando “design thinking”:

COMPRENDER

Definicion del problema
OBSERVAR

Salir a conocer a los usuarios

SINTETIZAR
Conclusiones y alternativas
de solucion
PROTOTIPAR
Bosquejos, sketching,
modelos, storyboard, puesta
en escena, etc.
ITERAR
Testear y corregir IMPLEMENTAR
las soluciones
Figura 8

Comprender: Antes de iniciar, siempre preguntarte y ponerte en lugar del usuario por me-
dio de la observacion y entrevistas. Haz investigacion en Internet y por medio de entrevis-
tas con los expertos en el tema.

Observar: Generar empatia con tus usuarios potenciales por medio de la observacion. Ve lo
que hacen, no lo que dicen. Necesitas entender a la gente mas alla de lo que ves. Pregunta
“;spor qué?”, hasta que te vean raro.

Sintetizar: Obtén un solo punto de vista,trata de enfocarte en un solo tipo de usuario o
nicho de mercado (no puedes arreglarles el mundo a todos).

Idear: Probablemente la parte mas dificil del pensamiento basado en disefio. De acuerdo
con tu punto de vista, genera la mayor cantidad de ideas posibles. Ponte retos como gene-
rar al menos 50 ideas que resuelvan el problema en menos de media hora.

Prototipar: Hacer tus ideas realidad y aprender de las reacciones de la gente cuando ve tu

prototipo y enfocarse rapidamente. Todo prototipo debe contestar por lo menos alguna
pregunta:
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* ;Qué se siente agarrar el producto?
» ,Como debe ser el orden de pantallas?

Bien importante: hacerlo lo mas sencillo o chafa posible. Cuando la gente lo ve chafa, ve
potencial. Cuando la gente lo ve profesional, encuentra problemas. Llévalo con la gente y

ponlos por lo menos a realizar algunas tareas, para ver su reaccion.

Iterar: Tomar los insights generados por el prototipo y revisa lo que asumiste. A veces ten-
dras que ir de regreso y empezar de nuevo. Probar, probar y probar.

Te invitamos a que veas el video donde IDEO, la Organizacién Lider en Innovaciones, aplica
la metodologia de pensamiento basado en disefio y desarrolla un carrito de compras, utili-

zando los puntos antes mencionados:

www.youtube.com/watch?v=2DtrkrzOyoU
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CASO DE STUDIO
INNOVACION EN LOS VIDEOJUEGOS

“Nintendo’s Disruptive Strategy: Implications for the video game industry”,
por Ali Farhoomand:

En el afio 2008 el grupo de consultoria “Business Week Boston” nombré a Nintendo como
una de las empresas mas innovadoras de todos los tiempos, obteniendo el lugar nimero 39
a nivel mundial. El modelo de negocios de la industria del videojuego tiene un ciclo de cinco
a seis anos, es decir, en determinado tiempo lanza nuevos productos o bien los modifica
(innovaciones incrementales); un ejemplo es Sony que fue una de las primeras empresas
en lanzar al mercado el PS (Play Station) y posteriormente PS2; de igual manera Microsoft
lanzé el Xbox, Nintendo y a su vez el GameCube. Para el afio 2006 la séptima generacion
de videojuegos fue consolidada por el Xbox 360 y el PS3.

Al avanzar la tecnologia y ser mas accesibles, empresas como Sony o Microsoft se centra-
ron en crear juegos con mejores graficas, mayor historia, mas complicados, etc., olvidando
el objetivo principal de los videojuegos: “entretener a toda la familia con dinamicas faciles y
sencillas de aprender sin importar edad o género de los jugadores”. De tal manera que esta
actividad se empez6 a centrar en un solo tipo de mercado como son los jovenes de menos
de 25 anos con facilidad para la operacion de computadoras y disponibilidad de tiempo
para poder jugar durante varias horas seguidas.

Satoru Iwata, Presidente de Nintendo, entendi6 que la industria de los videojuegos se ha-
bia enfocado mucho en los jugadores prototipo y habia dejado completamente fuera a los
demas miembros de la familia. Es ahi cuando empieza a desarrollar un nuevo producto
llamado Wii, donde con movimientos sencillos y controles con detector de movimiento,
permitian simular la vida real en juegos como tenis, boliche o boxeo.

En la actualidad los juegos de video se consideran como un mercado reconocido con gran-
des oportunidades de entretenimiento que ofrecer a un bajo costo, todo esto gracias al
acceso a Internet y las diferentes caracteristicas y opciones que hay en cada consola; esto
les permite descargar peliculas, musica y series de television posibilitando que cada usuario
cuente con un servicio extra dentro del mundo virtual y convirtiéndolos en integrantes de
comunidades leales hacia la marca.

Caso de estudio tomado de Asian Case Research Centre, The University of Hong Kong.
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TECNOLOGIA DISRUPTIVA

La tecnologia disruptiva segin Calyton M. Christensen, Profesor de Harvard Business
School, es simplemente nueva tecnologia que desplaza fuerte e inesperadamente a la
tecnologia ya establecida; las innovaciones disruptivas son clasificadas como nuevos mer-
cados, mercados mas accesibles y menos avanzados que la competencia; las caracteristicas
de las innovaciones son menores en desarrollo y a mucho mas bajo costo que los productos
de la competencia; el nuevo mercado disruptivo ocurre cuando el cliente esencialmente no
consume y el mercado se expande.

Satoru Iwata se centr6 en los usuarios con un perfil y necesidades diferentes que buscaran
un videojuego facil de operar en lugar de usuarios que exigieran un producto premium
establecido por la competencia y entendié que la industria de los videojuegos se habia
enfocado mucho en los jugadores prototipo y habia dejado completamente afuera a los
demas miembros de la familia.

INVERSION RACIONAL EN LA TECNOLOGIA DISRUPTIVA

La mayoria de las empresas encuentran dificil el invertir en tecnologias disruptivas por
varias razones: los productos disruptivos usualmente son ofrecidos en un margen de bajo
costo con pocas ganancias; el mercado de este tipo de productos es pequefio; si las em-
presas insisten en utilizar este tipo de tecnologia, tendran que crear por separado usuarios
leales y convencidos con el producto. Mercados que no existen no pueden ser analizados;
las innovaciones disruptivas se encuentran dirigidas a nuevos mercados y usuarios; por
consecuencia, las grandes empresas con sistemas de analisis muy bien definidos realizan
un estudio financiero de retorno de inversion futuro en base a tecnologias disruptivas
no existentes.

El competir con Sony y Microsoft en términos de disefio de hardware es dificil para Ninten-
do Wii; sin embargo, la competencia para Sony y Microsoft es esencialmente que Nintendo
Wii es una consola de videojuego, no un juego digital con excelentes graficos para redes
sociales; no cuenta con DVD o Blu-ray; en lugar de enfocarse en el juego mismo se centrd
en la diversion familiar, expandiendo su producto al mercado tradicional de los no juga-
dores. Wii viene con sensores de control remoto que permiten interacciones mayores con
la vida real, y los jugadores pueden disfrutar la experiencia del juego sin necesidad de ser
expertos en el tema. Nintendo no ha seguido una estrategia estandar para crear graficos
o multimedia, Wii esta disponible a una fraccién de precio del Xbox 360 y PS3. Esto es un
claro ejemplo de una innovacion disruptiva.
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iSAL DEL SALON DE CLASES!
TAREA SEMANAL

iMuy bien! Es tiempo de que empieces a trabajar en tu idea de negocio. En este capitulo
aprendiste los conceptos de creatividad e innovacion, algunas técnicas sencillas para forzar
el proceso creativo, los tipos de innovacion y sus procesos, y un excelente caso de estudios
para analizar y entender claramente el concepto de tecnologia disruptiva. Ahora jes tiem-
po de que salgas del salon! Como tarea semanal:

+ Enlista 10 habilidades con las que cuentes (trabajo en equipo, liderazgo, ca-
pacidad analitica, etc.).

» Enlista 10 hobbies que mas disfrutes hacer (correr, disefar, leer, tocar algin
instrumento, etc.).

El resultado de estas dos listas seran 5 ideas de negocio innovadoras.
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CAPITULO 2
DESCUBRIMIENTO DE PROBLEMAS

Este capitulo describe las diferentes estrategias para descubrir el problema
que tu startup piensa resolver. De igual manera, te ayudara a identificar
soluciones de una manera sencilla e innovadora.
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2.1 ;CUAL ES EL PROBLEMA A RESOLVER?

En el capitulo anterior, estudiamos los conceptos de creatividad e innovacion y entendimos
las distintas formas de relacionar la innovacién con los productos y servicios tecnolégicos,
asi como una manera de poder innovar mediante una metodologia y experiencia previa
real en el caso de estudio. Uno de los principales problemas al que nos enfrentamos en la
creacion de una startup es identificar los proyectos que sean una innovacion rentable don-
de se esté cubriendo una necesidad del cliente y solucionando un problema, pero ;cuales
son los tipos de problemas que podemos resolver?, ;cuales somos capaces de resolver con
distintas técnicas, y cuales no?, y ;qué definimos como oportunidad?

VENDE ASPIRINAS, {NO VENDAS VITAMINAS!

Si no tenemos claro cual es el problema que estamos resolviendo, nuestros clientes po-
tenciales tampoco encontraran en nuestro producto y/o servicio, el satisfactor necesario
para que abran su cartera y nos den su dinero. Define si tu propuesta de valor es algo que
tus clientes “necesitan tener” o “estaria bien tener”. Cuando te duele la cabeza necesitas
una aspirina, pero una vitamina es algo que podrias o no tener. En otras palabras, vende
aspirinas, jno vendas vitaminas!

Es mucho mas facil hacer negocio con algo que tu cliente “necesita” que con algo que
“pudiera ser mas saludable”. ;Como saber si tu propuesta de valor es una aspirina o una
vitamina? Primero hablemos del cliente.

Una vez definido cual es tu problema a resolver, deberas buscar cuales clientes son los que
tienen ese problema o necesitan de tu solucién. Es importante tener el problema claro ya
que muchas veces en lugar de estar buscando clientes para solucionar su problema, las
empresas se encuentran buscando problemas para su solucion o propuesta de valor.

Te invitamos a que te hagas estas preguntas sobre tu idea de negocio y clientes potencia-
les:

¢QUE LE DUELE A TU CLIENTE?

Aqui deberas describir todas las emociones negativas, costos y situaciones que tu cliente
podria experimentar antes, durante y después de resolver el problema.
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Por ejemplo:

* ;Qué hace sentir mal a tu cliente?

» ;Cuales soluciones usa actualmente tu cliente?

» ;Cuales son los principales retos que encuentra tu cliente?
* ;Qué le quita el suefio?

Ahora ordena los dolores de tu cliente de mayor a menor. Es decir, qué es lo que mas le
duele al principio.

;Qué gana tu cliente al usar tu producto?

Ahora describe cuales son los beneficios que tus clientes obtienen al usar tu producto
y/o servicio. Esto incluye la funcionalidad, ahorro en costos, utilidad del servicio, entre
otros. Aqui podrias hacer las siguientes preguntas:

« ;Cuales ahorros harian a tu cliente feliz? (tiempo, dinero, esfuerzo, etc.)

e ;Cual resultado espera al usar tu producto o servicio?

« ;Coémo las soluciones actuales ayudan a tu cliente potencial?

» ,;Cual tipo de solucién haria la vida de tu cliente mas sencilla?

» ;Quéeslo que busca tu cliente en la solucién? (disefio, garantias, especifica-
ciones, etc.)

» ;,Como miden el éxito o fracaso de la solucion?

De igual manera, ordena los beneficios que tus clientes obtendran de mayor a menor e
indica con qué frecuencia ocurren.

TU PRODUCTO O SERVICIO

Ahora que ya sabes quién es tu cliente y/o segmentos de clientes, el siguiente punto es en-
listar todos tus productos y/o servicios que ofreces en tu propuesta de valor. Tu propuesta
de valor puede tener los siguientes productos o servicios:

« Tangibles (bienes manufacturados, comercializacion, etc.)
 Intangibles (licencias, seguros, etc.)

 Digitales o virtuales (software, recomendaciones, etc.)

« Financieros (fondos, servicios financieros, etc.)
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DEFINE SI VENDES ASPIRINAS O VITAMINAS
ASPIRINA

Es un producto o servicio que ayuda a cierto segmento de mercado y regularmente se ha-
bla en futuro haciendo las siguientes preguntas:

» ;Tienes suficientes clientes potenciales?
e ;Tusitio de Internet te genera ventas?
» Tus vendedores se comunican de forma clara con el cliente?

VITAMINA

Es un producto o servicio que resuelve un problema; regularmente se habla sobre proble-
mas que ya tienen tiempo y que el cliente esta consciente de ello. Por ejemplo:

e ;Cual es tu problema?

e ;Este problema es grande o pequefio?

* ;Quieres hacer algo para ya no tener este problema?

* ;Qué has hecho anteriormente para resolver tu problema?
« ;Cuanto has gastado para resolver este problema?

Si tu cliente no sabe que tiene este problema, podrias hacerle un demo de tu solucion.

Las vitaminas son muy dificiles de vender ya que el cliente podria vivir con o sin ellas.

Para tener una solucién a un problema y una oportunidad de proyecto nuevo e innovador,
es necesario identificar el problema y los elementos que se relacionen con él. Existen dife-

rentes técnicas y conceptos que nos pueden guiar hacia la innovacion mas alla de solo las
soluciones actuales.

JQUE GANA EL

VITAMINAS CLIENTE USANDO

AA TU PRODUCTO?
PRODUCTO PROBLEMA DE
0 SER\:IéCIO l > LOS CLIENTES

mh = 4QUE LE DUELE
ASPIRINA AL CLIENTE?
Figura 9
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2.2 ;COMO LO VOY A RESOLVER?

Entender que la gente compra o renta productos y servicios para resolver un problema
es parte fundamental de la técnica (TR). En la vida diaria, la mayoria se preguntan: ;para
qué lo compro? y ;qué me ayuda a resolver? La respuesta es el trabajo a realizar de esta
propuesta de valor. De la misma manera, haz estas preguntas sobre tu producto o servicio:
;por qué la gente compra mi producto? y scual problema resuelven los clientes con mi
servicio? El tener claro el trabajo a realizar de tu startup se vuelve fundamental, ya que nos
ayuda a poder innovar nuestra propuesta de valor de formas nunca antes pensadas.

TIPOS DE TRABAJOS A REALIZAR
Existen diferentes tipos de trabajo a realizar:

Los trabajos funcionales describen las tareas que el cliente quiere llegar a realizar.

Los trabajos emocionales, que estan relacionados con la percepcion; como se ve el cliente
a si mismo o cobmo es percibido por los demas.

Los trabajos auxiliares, que son aquellos donde los clientes necesitan que se realicen traba-
jos intermedios, ademas del principal.

Lavarse los dientes es la solucién a un trabajo funcional, pero el que alguien lo haga por ti
logra ofrecer un trabajo adicional. El usuario sentira su aliento limpio (trabajo personal)
y los demas lo percibiran con un aliento fresco (trabajo emocional); de igual manera los
usuarios buscan sentir la cara, orejas y nariz limpias y relucientes. Esto convierte a estos pe-
quenfos trabajos en complementarios o intermedios llamando a un total de trabajo auxiliar.

Es facil identificar las empresas que piensan en los TR porque sus resultados no solo cum-
plen con la necesidad, sino que innovan. A continuacién se muestra una tabla tomada del
libro The Innovator’s Toolkit: 50+ Techniques for Predictable and Sustainable Organic
Growth, donde se muestran claramente ejemplos de nuevas soluciones para antiguos TR.

TRABAJOS REALIZADOS VIEJAS SOLUCIONES NUEVAS SOLUCIONES
Medicina para las bacterias Pastillas e inyecciones Parches en la piel
Productos en volumen de Muchos artesanos Produccion en linea
artesanias
Ejecutar funciones legales Abogados Paginas web de consultoria
Detectar enemigos en la oscuridad | Luces de bengala Lentes de vision de noche
Tener las ventanas limpias Limpiar con una esponja de goma Vidrios que se limpian solos
Dientes limpios Cepillo manual Cepillos automaticos con sonido
de ondas

Busqueda de informacién Biblioteca Internet

Figura 10
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CASO DE ESTUDIO
LA MALTEADA PERFECTA

Para ejemplificar esta técnica, el creador de la misma, Clay Christensen, profesor de la
Escuela de Negocios de Harvard, comenta que en una ocasion fue contratado por una
empresa que se dedica a fabricar malteadas, con el objetivo de aumentar sus ventas, para
lo cual desarrollaron una encuesta a los clientes actuales tratando de encontrar cémo se-
ria su malteada perfecta. Preguntaron sobre el sabor, la cremosidad, temperatura y otros
factores que afectan a la malteada. El resultado fue implementado rapidamente, solo para
observar que las ventas siguieron sin movimiento, es decir, que no vendieron mas o me-
nos malteadas, para lo cual se preguntaron: ;cual trabajo o problema resuelve la gente al
momento de comprar la malteada?; para encontrar la respuesta se sentaron a observar
durante 18 horas diarias a los clientes que acudian a comprar las malteadas, recolectando
todo tipo de detalles como: ;con quién vienen?, ;cual ropa traen puesta?, ;ja qué hora com-
pran las malteadas?, ;cuales sabores piden?, ;las piden para llevar?, ;piden otras cosas con
su malteada?, etc.

Los resultados fueron sorprendentes; mas de la mitad de las malteadas vendidas en el dia
se vendian antes de las 8:00 de la mafhana; las adquirian personas que venian solas, entra-
ban, pedian su malteada y se retiraban. Al dia siguiente, al momento en que estas personas
salian del local con su malteada, fueron interceptadas por los Consultores, quienes les for-
mulaban la siguiente pregunta: “scual fue el trabajo a realizar por esta malteada?”, y lo que
descubrieron fue algo muy interesante: la mayoria de la gente necesitaba algo que comer
para no tener hambre toda la manana y que fuera algo facil de comer mientras manejaban.
Muchos de ellos decian que habia veces que compraban donas, bagels u otro tipo de comi-
da, sin embargo, estos eran muy dificiles de comer en el coche mientras manejaban; una
malteada facilmente les quitaba el hambre y los entretenia mientras manejaban de su casa
al trabajo, sin mancharse o ensuciarse las manos. En otras palabras, la malteada era com-
prada en lugar de donas, cafés, bagels, etc., de tal forma que la empresa decidié hacer mas
espesa la malteada con pedazos de fruta para que esta durara mas y ayudara a los clientes
a resolver su problema de una mejor manera. Ponerse en los zapatos del cliente se vuelve
fundamental al momento de innovar en nuestros productos y servicios.

Christensen comenta que la mayoria de las empresas buscan mejorar las caracteristicas de
su producto o servicio, ofreciendo mas funciones; sin embargo, el cliente tiene una manera
de ver su producto muy diferente a lo que la empresa cree. Si nosotros entendemos los
trabajos que los clientes necesitan realizar, contamos con una perspectiva de mercado in-
novadora y Unica. Es posible que algunas soluciones para TR o varios TR no existan; cuando
esto sucede, hay una enorme oportunidad para innovar.
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APRENDIENDO A IDENTIFICAR PROBLEMAS

Ahora que has comprendido los diferentes tipos de TR y sus especificaciones, podremos
empezar a trabajar en los seis pasos basicos para aprender a identificar un problema y en-
focarnos no en el producto o servicio, sino en la solucion que estamos ofreciendo y el valor
que estamos generando.

1. IDENTIFICACION DEL MERCADO

Este paso se enfoca en el crecimiento organico de tu startup por medio de un producto
0 servicio que ya esté creado con anterioridad. Por ejemplo, si una empresa fabricante de
computadoras desea expandir su mercado, buscara oportunidades de venta en los mer-
cados donde necesiten nuevos productos y servicios que ellos puedan proveer. Es decir,
buscar vender tu producto en nuevos mercados donde antes no vendias.

2. IDENTIFICACION DE TRABAJOS A REALIZAR

Para identificar los TR, es necesario estudiar a nuestros clientes y encontrar qué es lo que
tratan de realizar o cual es el problema a resolver. Cuando los clientes contintian en la
busqueda de diversas soluciones, es porque las que existen son ineficientes o no ayudan
a realizar el trabajo de una manera adecuada. Muchas veces, los clientes deciden tomar
cartas en el asunto y crear productos o servicios que logren resolver su problema. Este
tipo de innovacion es conocida como la innovacion abierta, cuando los clientes modifican
o crean soluciones.

Un claro ejemplo de este punto son los lugares de comida rapida, que no solamente bus-
can vender helados, malteadas o galletas de diferentes sabores que sean faciles de comer
mientras los clientes pasan varios minutos o en ocasiones hasta horas en el trafico; estas
empresas buscaron el alimento adecuado y nutritivo para el desayuno diario, que mantu-
viera a sus clientes saludables, felices e interesados por consumir sus productos dentro de
esas horas.

3. CLASIFICACION DE TRABAJOS A REALIZAR

Dentro de las categorias de los TR, podemos dividir los trabajos en varias categorias. La pri-
mera de ellas son los “trabajos principales”, los cuales se enfocan en las necesidades fisicas,
mentales, sociales, emocionales, financieras y espirituales de los clientes con el objetivo de
hacerlos felices (trabajo emocional). No pueden categorizarse completamente los traba-
jos; se aconseja hacer con los diferentes TR un esquema para los clientes presentes y los
que no se encuentren frente a frente (detras de la computadora).
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ESQUEMA PARA TRABAJO A REALIZAR

Un ejemplo de esquema para TR es el organizar y manejar musica para uso personal (tra-
bajo principal). El trabajo funcional es el escuchar musica; posteriormente se encuentra
el trabajo personal, que es el organizar la musica en géneros que nos hagan sentir felices,
sentimentales o contentos. De igual forma tenemos el trabajo social, que seria el poder
compartir nuestra mdsica con nuestros familiares y amigos, terminando con los trabajos
auxiliares, que serian el descargar masica, realizar listas de canciones para ser escuchadas,
explorar nuevas o antiguas canciones para agregar en nuestra lista. Podemos visualizar el
esquema de la siguiente manera.

Trabajo Trabajo Trabajo Trabajo Trabajo
familiar funcional social personal auxiliar

Descargar
canciones,
hacer

playlist

Compartir
nuestra
mdsica con
amigos

Organizar
musica para
uso personal

Organizar la
musica por
géneros

Escuchar
musica

Figura 11

PROCESO PARA TRABAJO A REALIZAR
a. DESCRIPCION DE LOS TRABAJOS A REALIZAR

La creacion de estados es solamente la descripcion de los TR, donde podemos encontrar
los componentes claves que nos apoyen en la creacion de verbos, objetos y ubicaciones de
nuestras soluciones.
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ESTRUCTURA DE CREACION DE ESTADOS

Manejar finanzas personales en casa

verbo objeto ubicacion

Lavar ropa €n casa

Figura 12. Ejemplo tomado del libro The Innovator’s Toolkit: 50+
Techniques for Predictable and Sustainable Organic Growth:

b. ORGANIZACION DE OPORTUNIDADES DE LOS TR

Existen cientos de TR para diferentes nichos de mercado. De todos los que hemos podido
identificar, lo mas importante es conocer cual de estos mercados cuenta con mas interés
en tu startup, o bien, cual oportunidad crea un mercado que alin no tenga competencia
o soluciones implementadas; aqui es donde encontramos la oportunidad de innovar. El
objetivo de este punto es priorizar los TR para la satisfaccion de los clientes con soluciones
existentes que cuenten con un potencial de desarrollo nuevo e ideal. Tu startup se conver-
tira en el proveedor potencial que crea mejores y nuevas soluciones para las expectativas
del cliente respecto a la competencia actual. Para poder crear una dimension de impor-
tancia de satisfaccion, se denominan dos perspectivas: la del cliente y la del proveedor
(tu startup). Una de las técnicas que generalmente se utilizan para medir la importancia
de un TR, son las preguntas basadas en la escala de Likert, donde la prioridad de los TR es
evaluada mediante qué tan valorada y gustada es tu competencia y qué tan viable es la
solucion que estas brindado como proveedor o nueva startup. Las  oportunidades se
pueden medir mediante la siguiente formula:
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» Oportunidad = importancia del cliente + maxima satisfaccion con el producto
0 servicio

» Oportunidad = importancia del cliente - satisfaccion con el producto o ser-
vicio

c. IDENTIFICACION DE LAS EXPECTATIVAS DE LOS RESULTADOS
OBTENIDOS POR LOS TR

Como ultimo punto, buscamos encontrar cuales son las expectativas del cliente para dar
por resuelto el problema. Si tenemos claras las caracteristicas que debe tener nuestro pro-
ducto, tendremos un resultado innovador en potencia.

Las expectativas de resultado las podemos denominar como una consecuencia de un TR de
innovacion y son las que dirigen eventualmente las nuevas soluciones que generan valor y
satisfaccion al cliente. Existen cuatro resultados posibles:

* Los deseos que los clientes quieren lograr.

» Las situaciones que los clientes quieren evitar.

* Los deseos que los proveedores quieren lograr.

» Las situaciones que los proveedores quieren evitar

La siguiente tabla se muestra como el cliente y el proveedor de la soluciéon buscan que las
propuestas de valor sean comercializables para ambos.

Expectativas de Resultado
Para el lavado de ropa en casa (TR)

Malos olores

Ropa dafiada Demandas por irresponsabilidad
situaciones que | Rpopa arrugada en productos

los clientes Alergia a quimicos :Drmfamc‘m ded'produbc.toi
; . . , afio al medio ambiente
buscan evitar Extrafas o diferentes particulas en ropa .

. Escasez de suministros
Inconvenientes externos

Costo elevado

Crecimiento de ingresos
Removedores de manchas o 9
. R Beneficios constantes
Facil de limpiar .
, . Lealtad del cliente
d Rapido de lavar
€S€0s N Demandas constantes
Olor refrescante y a limpio . .
R Nuevos productos derivados de existentes
Ropa limpia . o
Bajo costo en su realizacion

cliente proveedor

Figura 13
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Descubrimiento de problemas

Un claro ejemplo de la ruta de innovacion es la empresa que desea trabajar para lanzar al
mercado el mejor detergente de ropa mientras que otras buscan que los clientes no nece-
siten mas detergente para lavar.

;Cual solucion captara mas mercado o sera mas rentable? eso depende de cual empresa
pueda juntar o llenar todas las expectativas deseadas de los clientes.
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iSAL DEL SALON DE CLASES!

TAREA SEMANAL

En este capitulo aprendiste como identificar los problemas que tus clientes tengan y ver
la forma de cobrar por esta solucion. Como siguiente paso, deberas realizar tu marco de
propuesta de valor. Para esto, lleva a cabo lo siguiente:

Imprime tu marco de propuesta de valor en la liga:

www.businessmodelgeneration.com/canvas/vpc.

» Define al menos tres segmentos de mercado (usuarios y/o clientes).
» Define tu propuesta de valor (servicio y/o producto).
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CAPITULO 3
MODELO DE NEGOCIOS

Nuevos modelos de negocios pueden cambiar la industria rdpidamente.

En este capitulo comprenderds los 9 bloques del lienzo, propuesto por Alexander
Osterwalder y como innovar en tu industria.
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3.1 ;COMO SABER SI MI IDEA PUEDE SER UN BUEN NEGOCIO?

Cuando pensamos en la forma en que deberiamos llevar un producto o servicio al mercado,
la mayor parte de nosotros imaginamos lineas de produccién a gran escala y articulos ter-
minados completamente funcionales siendo arrebatados de las manos por una gran multi-
tud. En este capitulo intentaremos cambiar esta vision.

De forma directa o indirecta, la mayor parte de nosotros tenemos una nocioén basica de las
etapas que es necesario superar para crear una empresa. Sin embargo, suelen ser confun-
didas, al igual que su enfoque, con el mismo proceso de ejecucion y administracion que se
lleva a cabo en una empresa ya establecida. Para asegurar el éxito usualmente tendriamos
que escribir un plan, reunir fondos y en general, ejecutar todo de acuerdo a un orden pre-
establecido, de una forma bastante lineal. Si bien el éxito de un producto se relaciona con
su funcionalidad, también esta muy ligado a que exista un mercado adecuado dispuesto a
usarlo o consumirlo.

Cuando estas dos cosas se dan, la inversion, su recuperacion y la escalabilidad de nuestra
idea de negocios se justificaran plenamente.

En los ultimos afios, con el surgimiento de las startups, estas etapas se han visto transfor-
madas y enriquecidas. Ahora, los emprendedores dan vida a sus proyectos a través de un
proceso continuo de busqueda y repeticion llamado “pivotar”. Este tipo de empresas salen
del edificio (o salén de clases) y obtienen informacién de sus clientes potenciales desde
etapas muy tempranas.

En el desarrollo de un modelo de negocios, cada persona da inicio a una jornada en donde
debe decidir cual camino seguir (la mayor parte de las veces es el del sentido comin). Ac-
tualmente, existen diversas herramientas que nos pueden servir de apoyo para validar una
idea de negocio, sin necesidad de contratar una agencia y llevar a cabo un amplio estudio
de mercado, asi como efectuar grandes gastos en desarrollo de productos.

La investigacion que nos permiten hacer estas herramientas siempre debe centrarse en
evaluar si el producto o servicio que tenemos en mente atiende a una necesidad real o
resuelve algun problema del mercado. Estas nuevas metodologias, como Lean Startup, fa-
vorecen la experimentacion sobre la planeacion, la retroalimentacion del cliente sobre la
intuicion y el disefo iterativo sobre el desarrollo de un gran disefio por ocasién Unica.
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Los 5 principios de Lean Startup

a. Los emprendedores se encuentran en todos lados, por lo tanto, una startup
se puede crear en cualquier lugar, incluso en una cochera.

b. El emprendimiento también requiere de administracion. Una startup no es
solamente un producto o servicio, es una institucién que requiere ser admi-
nistrada de una forma especial considerando su contexto.

c. El aprendizaje debe ser validado. Las startups no existen Unicamente para
generar dinero o dar servicio a los clientes. Los emprendedores deberan
aprender a construir un modelo de negocio sustentable y este aprendizaje
tiene que ser validado a través de experimentos que permitan probar cada
elemento de su vision, de una forma casi cientifica.

d. Contabilidad innovadora. Para mejorar los resultados de sus iniciativas, los
emprendedores deben saber como medir su progreso, establecer cimientos
y prioridades incluso en el manejo de cuentas.

e. El ciclo Construir-Medir-Aprender. Permite llevar a cabo de una forma mas
eficaz, la actividad fundamental de una startup: convertir ideas en productos,
medir la forma en la que el cliente responde y después, determinar si hay que
repetir el proceso (pivotar) o continuar.

Al materializar una idea de negocio, mas alla de intentar crear un producto o servicio a
partir de nuestra vision, lo que debemos hacer primero es conceptualizar un modelo de
negocios y detectar hipétesis o supuestos. Posteriormente, debemos experimentar en
el mercado lo antes posible, con el objetivo de descubrir la version minima de nuestro
producto y comprobar que nuestra propuesta esta conectada de forma correcta con los
clientes.

Si pudiéramos plasmar el proceso Lean Startup junto con otras herramientas Utiles como
Desarrollo de Clientes y Design Thinking, se veria de la siguiente forma:
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Idea

Modelo de
Negocio slterar?

P ARD Producto

Final
Planear Analizar PMV E P
RDisenar Validar
Evaluar Probar
Figura 14

3.2 ;QUE ES UN MODELO DE NEGOCIO?

Toda startup necesita tener un modelo de negocio que le permita crecer de forma susten-
table. El modelo de negocio no es otra cosa que “el saber como vas a hacer dinero con tu
negocio o monetizar tu idea”. Existen muchas formas de poder esquematizar tu modelo
de negocios; el mas famoso ha sido el lienzo propuesto por Alexander Osterwalder en su
tesis doctoral, donde lo define como “una herramienta conceptual que, mediante un con-
junto de elementos y la relacion entre estos, permite entender de manera l6gica como una
empresa intenta ganar dinero, creando valor a diferentes segmentos de mercado, cdmo
se organiza y quiénes son sus socios comerciales para distribuir, vender y publicitar su
propuesta de valor”.

La esencia del modelo de negocio de tu startup se puede dividir en tres partes:
» Crear valor para tus clientes.
* Que tus clientes estén dispuestos a pagar.
¢ Quelos ingresos obtenidos sean mayores que tus costos.
Si no tienes claras estas tres actividades, sera muy dificil que tu startup pueda ser exitosa.

Podra ser una idea fantastica, pero si no sabes como llevar esta idea a tus clientes y que
estos te paguen por eso, realmente no tienes negocio.
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Tu modelo de negocios se debera convertir en tu mantra, en tu mision y vision de la em-
presa. Deberas poder explicar en menos de dos minutos tu modelo de negocios de forma
clara a clientes, socios, proveedores y posibles inversionistas.

Existen muchas otras cosas que hacen que un negocio sea exitoso; sin embargo, un modelo
de negocios sodlido y validado, ayuda a tener las bases firmes para la siguiente etapa. Para
poder validar tu modelo de negocios, tienes que entender que este lienzo debera estar en
constante cambio. Una vez que hayas definido la primera version de tu modelo, deberas
salir a la calle a validar tus hipbtesis y supuestos pues en esta primera etapa, todo es lo que
tl crees que va a pasar, pero no sabes en realidad como reaccionara el mercado.

LOS 9 BLOQUES DEL MODELO DE NEGOCIOS

Osterwalder defini6 la estructura 6ptima de un modelo de negocios en nueve bloques, los
cuales agrupan las principales variables de un negocio:

. Valor Relaciones con los clientes
Actividades clave
Asociaciones Mercado
clave
Recursos
clave Canales
Ingresos
Costos 9
Figura 15

Tip: imprime tu lienzo, el cual podras bajar de la pagina www.businessmodelgeneration.
com Utiliza postits para llenarlo.
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PROPUESTA DE VALOR

;Qué le ofreces al cliente para resolver su problema? Tu respuesta es la propuesta de valor.
Es el conjunto de productos o servicios por los que los clientes estan dispuestos a pagar.
Puedes tener una propuesta de valor Unica, o bien, diferentes propuestas dependiendo del
segmento de mercado.

SEGMENTOS DE CLIENTES

;Quiénes estarian dispuestos a pagar por tu producto y/o servicio?

Puede ser un segmento especifico de clientes o varios. Debes describirlos con el mayor
detalle posible en base a variables demograficas, socioeconémicas, entre otras.

RELACIONES CON LOS CLIENTES

¢Como le informas a tu cliente potencial de tu propuesta de valor? Aqui debes definirlo
por cada segmento de clientes atendidos. Muchas veces dependiendo del tipo de cliente,
puedes tener desde ejecutivos personalizados hasta anuncios en Internet que comunican
tu propuesta de valor en forma masiva.

CANALES DE DISTRIBUCION

¢Como les haces llegar tu propuesta de valor a tus clientes? De igual manera que en el blo-
que de relaciones con los clientes, deberas describir cada relacién dependiendo del tipo de
segmento de cliente. Estos podran ser desde puntos de ventas en Internet o fisicos hasta
servicios a domicilio.

FUENTES DE INGRESO

¢Como vas a cobrar y cuanto vas a cobrar? En este bloque debes definir como seran tus
fuentes de ingreso, las cuales podran ser por medio de suscripciones, venta por servicios,
rentas, intercambios o modelos gratuitos (“freemium”).

ACTIVIDADES CLAVE
;Qué actividades necesitas realizar para crear tu propuesta de valor? Estas actividades de-

finen qué es lo que tienes que hacer con tus proveedores y empleados para crear tu pro-
ducto o servicio.
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RECURSOS CLAVE

:Qué necesitas comprar o a quién necesitas contratar para generar tu propuesta de valor?
Se refiere a todos los recursos (financieros, humanos, fisicos, etc.) que se deben adquirir o
rentar para hacer que el negocio funcione.

RED DE SOCIOS ESTRATEGICOS

¢Quiénes son tus proveedores o socios comerciales? Describe cuales son blas organiza-
ciones que te ayudan a generar tu propuesta de valor. Es importante encontrar aliados que
entiendan tu propuesta de valor, ya que de ellos dependera que tus insumos estén siempre
disponibles a precios competitivos.

ESTRUCTURA DE COSTOS

¢;Cuanto te cuesta crear o construir tu propuesta de valor? La estructura de costos es fun-
damental para el éxito de tu modelo de negocios. Trata de enlistar tus costos mas signifi-
cativos como mano de obra, gastos fijos y materia primas.

DESARROLLO DE LA PROPUESTA DE VALOR

En el desarrollo de una propuesta de valor, lo que en realidad queremos hacer es encontrar
la correcta adaptacion del producto al mercado, es decir, la correspondencia entre lo que
estamos creando y quien quiere comprarlo.

Esta propuesta nos permite materializar una idea en un segmento de clientes especifico,
describiendo ademas la combinacién Unica de producto, precio, servicio e imagen. Para
esto, la propuesta de valor debe comunicar aquello que la empresa espera hacer mejor o
memorable a diferencia de la competencia. Por lo tanto, ofrece una solucion a los pro-
blemas de los consumidores o también satisface sus necesidades (ya sean evidentes o no).
En resumen, una propuesta de valor es el conjunto de caracteristicas que tiene nuestro
servicio, las cuales nos diferencian del resto y aseguran ser preferidos con respecto a otros.

Podriamos definir en tres pasos la formulacion de una propuesta de valor:

a. Seleccionar al cliente (segmento de mercado). Se refiere a identificar un
mercado objetivo; en este paso se suele contestar a las siguientes preguntas:
ses el segmento mas atractivo?, ;quién es con respecto al cliente? y ;cuales
son sus necesidades?

b. Entender la problematica. Considerar el contexto (politico, geografico, etc.),
el ambiente de negocios (proveedores, competencia, socios, etc.) y los ac-
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tores (quién es quién); ;como interactla el cliente? y scudl es la experiencia
global?

c. Definir la solucion. En particular, todos los elementos que interactian y brin-
dan beneficios al cliente (o al segmento de clientes).

AJUSTE ENTRE LA PROPUESTA DE VALOR Y TUS CLIENTES.

Uno podria pensar que los negocios hoy en dia quiebran por falta de un producto o servicio
innovador o tal vez porque nuestra propuesta de valor no es lo suficientemente buena; sin
embargo, los negocios quiebran por falta de clientes. ;Cuantas veces? has ido a un restau-
rante donde la comida es muy mala y siempre esta lleno? Esto sucede porque el negocio
ha encontrado un perfecto ajuste entre su propuesta de valor y su cliente. Es decir que

los negocios quiebran porque su propuesta de valor no esta acorde a las necesidades del
mercado.

Con las siguientes preguntas podemos delimitar los segmentos de mercado para descubrir
el perfil y personalidad de nuestros clientes

* ;Qué vamos a hacer por el cliente?

» ;Cuales tareas funcionales, sociales o emocionales vamos a desempenar?
» ;Cuales problemas vamos a resolver?

e ;Cuales necesidades vamos a satisfacer?

» ;Cuales ventajas le estamos creando al cliente?

e ;Cuales problemas le estamos solucionando?

* ;Quiénes son los clientes?

» ;Cuales son sus motivos para comprar?

Es sumamente importante invertir nuestra energia en el descubrimiento de clientes y para
esto, hay que salir de la oficina. Mas aun, se requiere invertir una cantidad razonable de
tiempo para salir a la calle y probar que nuestras hipotesis y supuestos son correctos y
adecuados, al tiempo de hacerlo lo mas rapido posible.

Una herramienta muy util al momento de definir nuestra propuesta de valor y la adapta-
cion del producto al mercado es el canvas de la propuesta de valor, creado por Alex Os-
terwalder. Esta herramienta ayuda a definir aspectos fundamentales de la construccion de
un modelo de negocios, como hemos mencionado anteriormente.
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K<
R
= <TIS
. MARCO DE
E MODELO DE
: NEGOCIOS

\ MARCO DE

PROPUESTA
DE VALOR

PROPUESTA NICHO DE
DE VALOR MERCADO

Figura 16

PROBLEMAS DE LOS CLIENTES

Como primer paso debemos hacernos las siguientes preguntas sobre nuestro cliente
potencial:

e ,;Cual es el problema que estamos tratando de resolver?

*  ;Qué les duele a tus segmentos de clientes?
» ;Qué espera obtener o ganar al utilizar tu producto o servicio?
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El objetivo principal de tu propuesta de valor es que exista una conexién con tus clientes
potenciales. Es decir, que tus productos y/o servicios sean algo que tus clientes necesiten
y estén dispuestos a pagar por ello.

3.3 INNOVACION EN EL MODELO DE NEGOCIOS

El objetivo clave de este tema es que tengas la capacidad de poder innovar en el modelo de
negocios de tu startup. Como lo hemos mencionado anteriormente, para que tu negocio
sea exitoso no necesitas solamente una propuesta de valor adecuada, sino que ésta debe
estar alineada directamente con tus segmentos y buscar que los 9 bloques restantes se
interrelacionen de manera 6ptima. El objetivo es poder fabricar, comunicar y distribuir tu
producto o servicio a tus clientes y que ellos a su vez, estén dispuestos a pagarte.

La propuesta de Alexander Osterwalder consiste en organizar sesiones de grupos multidis-
ciplinarios alrededor del lienzo de modelo de negocios y mediante post-its, llenar cada uno
de los nueve bloques. Se recomienda empezar con la propuesta de valor y ajuste con su
mercado meta. El proceso de innovacion en modelo de negocios consta de 5 pasos:

Visualizar

Planear
el modelo

Innovar

Ejecutar

Evaluar

Figura 17

a. Visualizar el modelo: describe el modelo de negocio existente, llenando los 9
bloques con frases cortas.

50

Modelo de negocios

soclos
ESTRATEGICOS

ACTIVIDADES
CLAVES

PROPUESTA
DE VALOR

RELACION
CON CLIENTES

SEGMENTOS
DE CLIENTES

;quiénes son los socios
mas importantes?,
;quiénes apoyan con
actividades claves?, ;qué
actividades podrias

;scuales son las
actividades clave de tu
negocio?

RECURSOS
CLAVE

;qué son tus productos
y/o servicios?, ;jcuales
son las cosas por las
que los clientes pagan?,
scudl es la diferencia
con tu competencia?

scudl es la estrategia de
relacion con tus clientes?

CANALES DE
DISTRIBUCION

;quiénes son tus
clientes?, ;puedes
describir a tus clientes?,
;en que son diferentes
tus clientes?

subcontratar? . ,
¢qué recursos son los mas ACOmOt egalFu ltbm7 ucto
importantes en tu modelo atus clientes?

de negocio?
COSTOS INGRESOS

;como es la estructura de costos y cuales son
los costos mas importantes de tu negocio?

;scual es la estructura de tus ingresos y como percibes esos ingresos?

Figura 18

b. Evaluar o validar: califica tu modelo de negocios de forma objetiva y define

cudles son tus fuerzas o debilidades en cada uno de los 9 blogues.

Selal[el
ESTRATEGICOS

ACTIVIDADES
CLAVES

PROPUESTA DE
VALOR

RELACION CON
CLIENTES

SEGMENTOS DE
CLIENTES

;qué tan eficiente eres
realizando estas
actividades o existe

;la propuesta de valor
satisface de manera

;qué tan buenas son las
relaciones con tus

;qué tan bien conoces a

o . . ici lientes? los clientes y sus
;qué tan bien se trabaja 5 adecuada o suficiente c ¢ :
con los socios o alguna merma? a tus clientes?, ;qué necesidades?, ;existe
proveedores?, ;qué tanto RECURSOS comgetidorgs c?lfrecen CANALES DE algiin gljjreus: dueezlellentes
se depende de los CLAVE productos similares a DISTRIBUCION duetepueca
proveedores? los tuyos? abandonar pronto?
sse dispone de la ;qué tan bien integrados
cantidad adecuada de estan los diferentes canales
recursos? de distribucion?
COSTOS INGRESOS

;la estructura de costos es adecuada o es muy caro
producir tus productos o servicios?

;qué tan estables son tus fuentes de ingresos, que tan diverso es tu segmento de
clientes?, ;tienes cuentas por cobrar altas?

Figura 19
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c. Innovar: en esta etapa puedes utilizar los ejercicios del primer capitulo. De
igual manera, puedes crear un prototipo como mas adelante lo mostraremos,
y asi, puedas validar tus innovaciones.

Modelo de negocios

50CI0S
ESTRATEGICOS

ACTIVIDADES
CLAVES

PROPUESTA
DE VALOR

RELACION
CON CLIENTES

SEGMENTOS
DE CLIENTES

;qué nuevos proveedores
te pueden ayudar a
ofrecer un mejor
producto o servicio?

;como puedes optimizar en
estas actividades claves?,
;sexisten actividades que

puedes subcontratar?

RECURSOS CLAVE

;puedes sustituir algiin
recurso?

;es posible ofrecer
soluciones mas a la
medida para cada
segmento de clientes?,
;sexisten otras
necesidades que tus
clientes tengan que no
estén cubiertas por tu
propuesta de valor
actual?

;puedes personalizar cada
una de tus relaciones o
comunicacion?

CANALES DE
DISTRIBUCION

;como puedes incrementar
la dispersion de tu
propuesta de valor con los
mismos canales?

cexisten nuevos
segmentos de

mercados que se

puedan atender?

Asociaciones clave

Actividades clave

Recursos clave

1y
il

Propuesta de valor

Relacion con
los clientes

Canales

Segmentos del W
mercado

COSTOS

INGRESOS

¢puedes reducir la estructura de costos actual?

;puedes crear nuevos ingresos vendiendo productos complementarios?

Estructura de costos

\\/4

Figura 20

d. Planear: estructura el proyecto para poder implementar lo que has construi-
do; busca como validar el negocio y analiza los impactos en cada uno de los

bloques.

e. Ejecutar: una vez finalizada las etapas de planeacion, se debe ver la viabilidad
de la ejecucion del mismo.

EJEMPLO DE UN MODELO DE NEGOCIO

A continuacion, tenemos el modelo de negocios de Santa Claus, tomado del blog www.
sinpalabras.com. Estas visualizaciones no hubieran sido posibles sin la magistral mano de

Daniel Gete, ilustrador y colaborador habitual de Sin Palabras.
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CASO DE ESTUDIO
MODELOS DE NEGOCIOS EXITOSOS

MODELO DONDE EL USUARIO DECIDE EL PRECIO

Priceline (www.priceline.com) es una agencia de viajes virtual, donde rige el concepto “el
cliente elige cuanto quiere pagar por el hospedaje o vuelos”. Cuando se hace alguna reserva
bajo este sistema, el usuario no conoce el nombre del proveedor del servicio, con la finali-
dad de no alterar la ley de oferta y demanda.

MODELO DE AGREGACION DE PRODUCTOS O SERVICIOS

Amazon (www.amazon.com) ofrece una amplia gama de productos y servicios, desde pas-
ta de dientes hasta podadoras de pasto. El éxito radica en que el cliente va a un solo sitio
y puede comparar diferentes marcas, servicios y precios.

MODELO DE FRANQUICIAS

Barber’s Spa, empresa 100% potosina, ha alcanzado su modelo de franquicias al tener en
menos de tres aflos mas de ocho sucursales por todo el pais. El éxito radica en la estanda-
rizacion de sus servicios. De tal forma que si tienes un producto o servicio estandarizado
y quieres crecer sin mucho dinero, el modelo de franquicias es tu opcion. Aqui la empresa
duefia del producto o servicio (franquiciante), da la licencia de uso del mismo a un tercero
(franquiciatario). A cambio, el franquiciatario se compromete a realizar las operaciones y
adecuacion del lugar de la manera que se indica, pagando regalias por ventas o utilidades
al franquiciante.

MODELO DE FREEMIUM

Yogome Inc. (www.yogome.com) es una empresa creada en San Luis Potosi, la cual co-
mercializa aplicaciones educativas para nifios de diferentes edades. El modelo “freemium”
0 gratuito se basa en un tipo de servicio que no tiene costo para el usuario y si éste le
encuentra algun valor, puede empezar a pagar por servicios extras que le generen mayor
valor. Yogome utiliza este modelo, regalando versiones “demo o light” de sus juegos, para
que los usuarios puedan utilizar estas versiones y si lo desean, paguen después por versio-
nes sin anuncios o con mas niveles.
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MODELO DE MULTIUSUARIO

Google es famoso por tener una serie de productos gratis para sus usuarios como Gmail,
Google+, Google Search, Google Finance, etc. Cuando el producto o servicio que utilizas
no tiene cargo para ti, es porque tu eres lo que estan vendiendo. Es decir, al abrir una cuen-
ta de Gmail el usuario no paga un peso, sin embargo, Google vende anuncios para que los
usuarios de este servicio los vean y den clic. En este caso, tenemos tantos clientes como
usuarios. Lo mismo sucede con los pafiales de los nifios, donde la mama es el cliente y el
bebé, el usuario.

:Qué es mas importante, el cliente o el usuario?

MODELO DE SUSCRIPCION

Netflix (www.netflix.com) es el equivalente a un buffet, es decir, tl pagas un precio fijo por
todo lo que quieras comer. Lo mismo sucede aqui, solo que con peliculas. Lo mas interesan-
te y atractivo de este modelo es la recurrencia de ingresos; una vez que un cliente acepta
pagarte, lo hara cada mes, lo que ayuda a que la empresa siempre reciba dinero fresco. De
igual manera, el costo por adquisicion o retencion de nuevos clientes se vuelve mucho mas
sencillo.
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iSAL DEL SALON DE CLASES!

TAREA SEMANAL

Como te diste cuenta, el marco de propuesta de valor son dos bloques de los nueve que
contempla el modelo de negocios. Ahora que ya sabes quiénes son tus clientes y cual es tu
propuesta de valor, deberas entender como hacer dinero. Te servira el marco de modelo
de negocios propuesto por Alexander Osterwalder. Para esta sesion, deberas hacer lo si-
guiente:

Imprime tu marco de modelo de negocios en:
www.businessmodelgeneration.com/canvas/bmc

* Visualiza todo tu modelo de negocio con post-its

« Valida, sal ala calle y pregunta a cada uno de tus bloques si lo que visualizaste

es correcto. Innova tu modelo de negocios, ejecutando cosas nuevas en cada
bloque
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jA salir a la calle!

Frase de primera mano que Steve Blank utiliza, para que no aceptes tus supuestos
de tu startup. En este capitulo te retamos a que salgas del salon de clases para que
hables, vivas y respires lo que tus clientes necesitan.
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4.1 ;QUIEN COMPRARA MI PRODUCTO?

Una parte importante en el proceso de creacion de una startup es la validacion de nuestra
idea. Cuando hablamos de validacion nos referimos al proceso que nos permite enfocarnos
en la identificacién de consumidores potenciales, especialmente aquellos visionarios y a los
que les gusta ser pioneros al probar cosas nuevas. Durante la validacion, comprobamos si
lo que estamos haciendo tiene sentido para el cliente.

Empieza por lo valioso; en las etapas tempranas de creacién de una empresa, la mayor
parte de las personas se centran en el desarrollo de los aspectos administrativos del plan de
negocios, sin llegar a plantear en primer lugar las preguntas relacionadas con el producto.

El objetivo es obtener dinero de estos clientes por probar nuestros productos o servicios;
de esto dependera el éxito o fracaso de nuestra idea. Los principales puntos que debes
tomar en cuenta son:

a. Asegurarte de entender los sufrimientos, deseos y trabajos por hacer que
constituyen los motivos de nuestros clientes. El grado en el que descubrimos
estos aspectos, determinara el nivel de validacion de tus ideas o productos.

b. Identificar las caracteristicas de nuestra idea o producto, asi como la etapa
en la que se encuentra.

c. Aprender el enfoque de validacion lo mas rapido posible y aplicarlo a la idea
o producto.

Recordemos que un mercado esta constituido por un conjunto de consumidores capaces
y dispuestos a comprar nuestro producto o servicio. Usualmente podemos identificar dos
tipos de mercado:

* Mercado potencial, es decir, aquellas personas que cuentan con el perfil y
tienen una necesidad o problemas acordes a nuestro producto o servicio.

* Mercado meta, que se refiere a aquellos consumidores potenciales en los cua-
les se centraran todas nuestras estrategias de comunicacion.

PREOCUPACIONES DURANTE LA VALIDACION

En esta etapa podrian surgir muchas inquietudes y dudas que pudieran hacerte renunciar
a crear tu empresa; sin embargo, aqui exponemos una serie de respuestas a las mas comu-
nes:
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“Tengo muchas ideas pero no sé por donde empezar.”

* Ninguna idea es mala, no la descartes, puede ser la base de nuevos productos
y servicios.

» No te centres en las caracteristicas sino en lo que hara por aquellos que la
usen o consuman.

» Enfocate primero en el impacto que vas a tener y lo que haras para tus con-
sumidores; olvida los detalles de la solucion.

« Sigue un proceso hacia el impacto, de esta forma explotaras tus ideas de una
mejor manera.

« Esimportante que tu empresa y producto o servicio sean sustentables.

”

“Mi idea es tradicional, no tiene nada (o tiene muy poco) que ver con la tecnologia.

» Eltipo de producto no es lo importante, sino su impacto en los clientes.

« Los servicios suelen ser faciles de desarrollar, poner en funcionamiento (des-
plegar) y entregar, ya que son menos complejos.

« El mismo proceso de convertir las ideas en productos y asegurar su adopcion
se puede aplicar sin importar el area, tipo o campo de conocimiento.

“No tengo lo que se requiere para transformar mi idea en un producto.”

» Empieza por lo valioso; en las etapas tempranas de creacion de una empresa,
la mayor parte de las personas se centran en el desarrollo de los aspectos
administrativos del plan de negocios, sin llegar a plantear en primer lugar las
preguntas relacionadas con el producto.

« Esimportante enfocarse en seguir un proceso metddico que ayude a reducir
la incertidumbre.

“Creo que es muy complicado asegurarse de cual producto o servicio resuelve un problema.”

» Cree en soluciones puntuales y convincentes que resuelvan pequefas partes
de un gran problema.

» No trates de disefar y construir un solo producto o servicio “magico” para
todo.

* Recuerda que usualmente las grandes iniciativas fracasan debido a la com-
plejidad y costo.
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4.2 ;COMO VALIDAR MI PRODUCTO?

Como se puede observar en la siguiente figura, existen distintas etapas por las que se
transforma una idea en un producto completamente funcional. Estas etapas se pueden
identificar al examinar la naturaleza de las caracteristicas que tiene el producto.

En la primera etapa, el producto es una imagen mental, o bien, existe un dibujo o borrador
de él rudimentario y muy basico; podemos decir que no se encuentra todavia en forma fisi-
ca y mucho menos en el mercado. En cuanto a sus caracteristicas, también existen muchas
ideas sobre lo que deberia hacer, cbmo se podria diferenciar de lo ya existente e incluso
alguna idea vaga sobre el precio. En esta etapa, es recomendable hacer la validacion con
personas muy cercanas, como familia y amigos.

Version de
prueba

ldea Prototipo

‘i ﬂe"s‘o'. |

Figura 21

En la segunda etapa (prototipo), el producto adopta una forma fisica y de prueba, aunque
no es completamente real ni funcional, sino que simula las principales capacidades sin la
complejidad y el costo de su fabricacion real. También pueden existir en esta etapa los
prototipos virtuales (en el caso de software o aplicaciones), prototipos de bienes de con-
sumo y en el caso de servicios, prototipos en papel. El desarrollar prototipos nos permite
tener algo tangible para la busqueda de consumidores y que éstos respondan al producto
al establecer limites acerca de lo que hace y no hace y cdmo pretende diferenciarse en el
mercado.

En la tercera etapa se desarrolla una version piloto, que constituye la primera prueba de

una version real del producto en el mercado. Se enfoca en un publico limitado y tiene una
serie de funcionalidades, particularmente las capacidades centrales. En esta etapa pode-
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mos hablar de un MVP, en el cual abundaremos posteriormente. La validacion implica am-
pliar la base de consumidores que puedan experimentar con este producto y que estén
dispuestos a pagar por él.

CARACTERISTICAS DE LOS PRODUCTOS INNOVADORES

Como lo describimos anteriormente, los productos mas exitosos suelen ser aquellos que
resuelven necesidades puntuales sin importar la naturaleza de la empresa, ya sea servicios,
productos con un orden social, aplicaciones tecnoldgicas, software tradicional o productos
de consumo. Entre las principales caracteristicas identificables en los grandes productos
estan:

« Elimpacto, el cual debe ser facilmente evaluable en distintos niveles y esce-
narios, a corto y mediano plazos. Debe responder a la siguiente pregunta:
;como afectara a los clientes?

» Laatencion a un mercado que esta descuidado; se enfocan en mercados es-
pecificos que han pasado por alto otras empresas. Su enfoque resuelve un
problema, mientras que otros productos o servicios carecen de esto.

« La habilidad para diferenciarse y ser innovadores; hay que hacer hincapié en
que la creatividad, la innovacion y la tecnologia se destaquen en los produc-
tos “siempre y cuando sea necesario”. Se diferencian a través de la creatividad
y/o el uso de algiin campo cientifico y usan la tecnologia como un facilitador.

* Encajan adecuadamente con el modelo de negocios. Los grandes productos
se ajustan facilmente en las vidas y patrones de quienes los consumen y no
intentan forzar cambios en el comportamiento de sus consumidores.

» Abren la posibilidad de poner en marcha una pequefia iniciativa, de forma
rapida y con expectativas reales de crecimiento con el tiempo.

DEL PROTOTIPO AL PRODUCTO MINIMO VIABLE

Un prototipo implica generar un medio fisico o virtual que permita obtener informacion;
puede ser un dibujo, objeto rudimentario, aplicacion o artefacto sencillo. Los prototipos
tienen el objetivo de permitir la interaccion, es decir, que el cliente pueda sentirlo y expe-
rimentar con él. Ademas, implica un proceso de mejora que empieza con la construccion
rapida y barata de un objeto o actividad que permita la discusion, el debate y la retroali-
mentacion, para posteriormente refinarlo y mostrar caracteristicas cada vez mas funcio-
nales, pero ;por qué debemos hacer prototipos?:
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» Porque permiten pensar para resolver problemas al construir e inventar.

» Permiten comunicar; una imagen vale mas de mil palabras. Permiten cometer
errores antes y de manera mas barata.

* Permiten evaluar distintas alternativas y desarrollar distintas ideas sin tener
que comprometerse con demasiada premura.

» Permiten controlar el proceso de creacion de soluciones.

Existen diferentes tipos de Producto Minimo Viable:

» Video explicativo: de corta duracion, el cual explica lo que tu producto hace
y por qué.

» Landing page: es una pagina de Internet a la cual llega el usuario mediante
una liga en un correo o en alguna campana. Tiene como objetivo comunicar
de forma rapida la propuesta de valor y llamar al visitante a la accion.

» EIMago de Oz: se da cuando se presenta un producto que luce casi como un
producto real y funcional.

« Concierge o conserje: es un manual de servicio que sustituye a un producto.
El servicio debe consistir en los pasos exactos que los clientes deberan sequir
para experimentar el producto.

« Fragmento: esta estrategia es un hibrido entre el Mago de Oz y el Conserje;
se simulan los pasos que las personas deberan seguir para usar el producto,
pero en lugar de presentarlo de forma manual, se hace a través de herramien-
tas virtuales.

» Crowdfunding: consiste en vender la idea antes de construirla. Por ejemplo,
se puede lanzar una campanfa para reunir fondos en plataformas virtuales. No
solamente se validara el producto sino también se juntaran fondos.

No importa que decidas construir un prototipo o un PMV; la leccion es: “no desperdicies tu
dinero en un producto que nadie querra usar”. El punto es ser lo suficientemente creativo
y pensar de manera inteligente sobre qué es lo minimo que podemos hacer para que las
cosas se den rapidas y sin gastar mucho.
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Figura 22

La validacion en este punto te permitira contestar las siguientes tres preguntas:

a. Valor e impacto: sun niimero significante de personas valoran el problema
que estas proponiendo resolver, de acuerdo al impacto resultante?

b. Capacidades del producto: ;las capacidades de tu producto o servicio entre-
garan algun valor?

c. Disposicion para adoptar y pagar: ;tus clientes potenciales estaran dispues-
tos a adoptar, usar y pagar por el producto en el futuro?

El objetivo es desarrollar una generacion iterativa de prototipos de baja resolucion o a
pequefa escala (simples y que tomen poco tiempo en armarlos), que representen diferen-
tes aspectos de la propuesta de valor. La manera esencial de evaluar nuestros prototipos
es dejar a los usuarios que interactlen con él, se comporten y reaccionen frente a él. El
objetivo principal no es simplemente crear maquetas de las ideas y conceptos, sino crear
experiencias de las cuales los clientes puedan interactuar y nosotros podamos levantar
informacion pertinente. Es clave que te enfoques en los detalles que sean importantes al
momento de evaluarlos y guarda esfuerzos para otros aspectos.
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ENFOQUE DE VALIDACION RAPIDA DE UNA IDEA O PRODUCTO

La validacion del producto requiere mucha claridad en lo siguiente:

» La necesidad central que resuelve es real y el impacto de la solucion es real-
mente valorado en el mercado.

» El producto tiene las capacidades correctas para ser adoptado de forma exi-
tosa.

» Elcliente adoptara o pagara por el producto.

El objetivo principal no es simplemente crear maquetas de las ideas y conceptos, sino crear
experiencias de las cuales los clientes puedan interactuar y nosotros podamos levantar
informacion pertinente.

Prototipo
Validacién Modelado
Impacto del Capacidades
producto Salida al publico

Refinamiento

Desarrollo de
piloto o Beta

Validacion de
piloto o Beta

Figura 23

PASOS PARA EL PROCESO DE VALIDACION RAPIDA:
1. DETERMINACION DE IMPACTO Y VALOR CENTRAL

Las preguntas en las cuales te puedes centrar en esta etapa son: ;qué pasaria si la gente
tuviera una solucion para esto?, scuales serian los impactos en el corto, mediano y largo
plazo? y ;qué les estorba hoy a los clientes?
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2. CAPACIDADES DE TU PRODUCTO

Ellugar en donde estas corresponde a las capacidades o atributos que tu producto es capaz
de hacer. Se empieza definiendo las capacidades y no las caracteristicas; de lo contrario,
corremos el riesgo de definir demasiadas de estas Ultimas, lo cual implica tiempo, riesgo y
costo. Solo un pequefio nimero de capacidades son esenciales para el éxito. La pregunta
especifica a contestar es: ;cuales son las capacidades centrales que son necesarias para
entregar valor e impactar?

3. PROTOTIPO

Desde el analisis anterior, documenta lo que el producto hara.

« Empieza con un prototipo en papel (no software o fisico).

* Un prototipo interactivo es muy bueno en el caso de software y aplicaciones
moviles.

» El prototipo es una forma muy barata de crear algo interactivo para que la
gente responda a ello.

« Aunque es tentador, solo debemos agregar caracteristicas que realmente so-
porten las capacidades identificadas o se corre el riesgo sustancial de aumen-
tar el costo y superar nuestro tiempo.

4. VALIDACION DE MERCADO (DESCUBRIMIENTO DE CLIENTES)

El prototipo proveera a las personas de un producto tangible simulado, al cual podran res-
ponder. Las preguntas clave son: ;con quién deberiamos probar esto?, ;quién es realmente
la audiencia correcta? (y no necesariamente aquellos que conozco o que estan cerca) y
¢coémo le haremos llegar a ellos el prototipo y los convenceremos para que lo prueben?

5. PRODUCTO MINIMO VIABLE

Otra forma muy conveniente de probar tu propuesta con el segmento de clientes es cons-
truir un Producto Minimo Viable (PMV). De acuerdo con Eric Ries, tiene como objetivo
generar aprendizaje sobre los clientes al menor costo posible.

Por otra parte, un PMV es un producto cuyas caracteristicas son las justas, de tal manera
que permitan presentar un producto o servicio a los consumidores y al menos algunos de
ellos tengan la posibilidad de mostrar interés o pagar por él. En otras palabras, es algo ma-
terial que te permitira un maximo aprendizaje con un minimo esfuerzo.
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Es importante aclarar que un PVM es una version mas practica y barata que un prototipo.
Una caracteristica es que se debe concentrar en un 20% de las capacidades funcionales
utilizadas por el 80% del tiempo de los consumidores o clientes potenciales. La principal
diferencia entre un prototipo y un PMV es que el primero es una representacion visual o
real del producto que se quiere ofrecer al segmento, y el segundo se centra en el aprendi-
zaje. A continuacién enlistamos las distintas técnicas de construccion de prototipos y PMV:

TECNICAS PARA ELABORAR PROTOTIPOS

Storyboard: secuencia de ilustraciones con las que contamos una historia.

Bodystorming: representacion de situaciones reales en donde se evallan el lenguaje no
verbal, la expresion corporal, los silencios, etc.

Impresion 3D: un objeto tridimensional es creado mediante la superposicion de capas su-
cesivas de material.

ENTREVISTA A TUS CLIENTES POTENCIALES

Uno de los puntos mas importantes para validar tu mercado es que realices una entrevista
con gente que no conozcas. iSi la gente que entrevistas estd completamente ocupada y
odia que le vendan cosas, es todavia mejor!, a esta gente le gustara destruir la vision de tu
empresa. Y ahora. jestas listo para empezar?

Cuando comienzas a entrevistar clientes potenciales, en lo que debes enfocarte es en ellos,
olvida tu producto o empresa. Lo importante es realizar preguntas como:

» ;Como resuelves el problema?

» ;Qué servicio o producto usas para resolver tu problema?
» ;Cuanto pagas?

» ;Como le haces actualmente para resolver este problema?

A menudo encontramos emprendedores dudando en el momento de entrevistar a sus

clientes o realizando las preguntas incorrectas. Si hacemos entrevistas y no tenemos expe-
riencia, recibiremos las respuestas que queremos escuchar.

COMO NO ENTREVISTAR

A pesar de los fracasos, aprender a entrevistar clientes es una de las herramientas indispen-
sables para los emprendedores, no solo porque te da un parametro de tus competidores o
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te ayuda a validar ideas rapidamente, sino porque esta herramienta es indispensable para
asegurar el éxito de tu negocio. Olvidate de presentar tu producto, de arreglar tu presenta-
cion para que aparezca tu idea y solo haz pregun tas que tengan que ver con los problemas
que el cliente siente y como los soluciona.

Aqui te damos dos reglas de lo que NO debes hacer:

NO HABLES DE TU IDEA

Ten cuidado con tu cerebro, ya que una vez que la idea de tu empresa aparece en tu cabeza
durante la entrevista, tu mente empezara a justificarla y tus preguntas estaran sesgadas
hacia lo que tU quieres escuchar. AUn mucho peor, el subconsciente por si solo sabe lo que
estas buscando y basado en este deseo, se convertira en complice involuntario que inten-
tara “validar” tu idea. Las entrevistas son acerca de los problemas de tus clientes y trata de
mantener la conversacion enfocada en ello.

NO HABLES SOBRE EL FUTURO

No preguntes hipotéticos, predicciones y trates de suponer o adivinar.

¢Coémo te puedes acordar de esta regla? Nunca realices preguntas con un “fa” (pasaria,
existiria, etc.), por ejemplo:

Si yo creara un producto que resolviera “X” problema, ¢lo usaria?

« ;Cuanto pagaria por algo “X"?
» ;Cual solucion le gustaria que existiera si.?

wron

Cuando usas la terminacion “ia”, estas haciendo un pequefio intento de validacion de tu
producto, no del problema. Cuando preguntas sobre el futuro, estas haciendo las predic-
ciones del cliente. Escuchar las respuestas incorrectas solamente te perjudica; estd com-
probado que un 75% de la gente dice lo que quiere y el 25% restante, lo que pagarian.

COMO ENTREVISTAR
Existen cinco preguntas que normalmente se utilizan en las entrevistas.

Empieza con estas y no solo aprenderas de los problemas de tus clientes, sino también si
vale la pena resolverlos, cbmo y cuanto cobrar por su resolucion.
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GUIA DE ENTREVISTA PARA EL CLIENTE

;Cual es la parte mas dificil de (mencionar el problema a resolver)?
¢Puede platicarme acerca de la Ultima vez que le pasé?

¢Por qué fue dificil?

¢Qué ha hecho para resolver el problema?

¢Qué no le gusto de la manera en que resolvié el problema?

Pap o

La parte retadora es darnos cuenta de lo que dijo el cliente en la pregunta nimero uno, ya
que tu no quieres ser tan especifico al comentar la respuesta al problema a resolver. Por
ejemplo, imagina que quieres crear un restaurante para gente vegetariana, entonces no
debes preguntar: “;cudl es la parte mas dificil de encontrar un buen restaurante vegeta-
riano en una nueva ciudad?”, sino mas bien: “;cual es la parte mas dificil de comer fuera de
tu casa siendo vegetariano?”; esto te permitira conocer el problema en todo su contexto
evocando respuestas de esta magnitud:

e “Las porciones son muy grandes”.

» “Realmente no confio en las cosas que ordeno”.

* “Un restaurante vegetariano normalmente se vuelve como el ‘restaurante a
no regresar’ porque no tiene variedad de menu y suele ser aburrido”.

iEsta es la mejor parte de las entrevistas! No solamente te ayudara a validar lo que el cliente
quiere, sino su problema y tu hipétesis; si no es asi, la entrevista apuntara hacia otra solu-
cion. Esto da igual ya que de cualquier manera ganaras en encontrar una idea de negocio
viable.

Este es uno de los beneficios que tenemos al momento de hacer entrevistas en lugar de
encuestas. Las encuestas generalmente platican las experiencias del cliente de acuerdo
al problema, pero si la respuesta es “no es muy seguido”, no generaras otro problema a
explorar; en

cambio, las entrevistas si podran generar algunos nuevos. Siendo mas especificos en por
qué hacemos cada pregunta, aqui te mostramos la esencia de las preguntas basicas para
una entrevista exitosa:

Al cuestionar historias, cuentas con la capacidad de un andlisis profundo “dentro de” y
aprenderas 23 veces mas que un simple si 0 no; esto esta comprobado, es ciencia (;puede

platicarme acerca de la Gltima vez que le pasé6?).

Los clientes no compran lo que quieren, ellos compran el porqué. Posteriormente usaras
estas soluciones para construir una copia de mercado (;por qué fue dificil?).
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Si el cliente ya se encuentra buscando la solucién, no es un problema tan grande a resolver
parati, ya que puede apostar portu empresa (;qué ha hecho para resolver el problema?).

Las siguientes preguntas a realizar podran ser:

» ;Qué tan seguido tiene ese problema?
« ;Cuanto gasta resolviendo este problema?
» ;Donde encuentra informacion acerca del problema en Internet?

La Gltima pregunta es muy buena por varias razones: si no conoces todavia sitios de Inter-
net sobre la industria, los clientes te abriran canales para ello. Si no estas entrevistando a
clientes primerizos (clientes que ya probaron tu competencia), esta respuesta te guiara a
tu competencia directa. Estas son algunas de las recomendaciones al buscar sefiales emo-
cionales de los clientes, preguntando el porqué y repitiendo el proceso de entrevista con
clientes para tener futuros detalles.

SIGUIENTES PASOS

Ya con esta informacion, cuentas con todo lo necesario para validar o invalidar tus hipote-
sis del problema:

;Validar? Ya estas completamente listo para probar tu Unica propuesta de valor con los
canales correctos.

¢sInvalidar? iFelicidades! La buena noticia es que lo estas haciendo bien, tbmate el tiempo
de encontrar a un nuevo segmento de clientes, o bien, un nuevo problema.

Puedes buscar nuevos canales de distribucion, segmentos de clientes en linea que anterior-
mente te comentaron. Si los clientes no tienen este problema, resuelve uno diferente; ya
tienes una lista de respuestas a la pregunta nimero uno, escoge la mas popular jy ponte a
trabajar!

En resumen, la clave para entrevistar clientes es el “desarrollo del cliente”; de esta manera,
abres el componente mas importante de tu modelo de negocios. Esta sera la clave que te
distinga de otras startups y no solamente de ellos si vas en la direccion correcta. Entrevis-
tar clientes te dara una completa validacion de mercado.

“Pocas cosas son tan satisfactorias como la comprensién de los problemas de
alguien, y ayudar a resolverlos.”

-Anénimo
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iSAL DEL SALON DE CLASES!

TAREA SEMANAL

La parte mas importante de tu empresa esta en asegurarte si realmente tienes:

a. Clientes a quienes venderles
b. Un producto o servicio que estos quieran
¢. Unaforma de cobrar por esta solucion

Es ahora cuando debes realizar al menos 20 entrevistas a tus segmentos de clientes
sobre su problema y validar si estan dispuestos a pagarte por resolver el problema. Te re-
cordamos las reglas basicas para hacer entrevistas:

* No hacer pitch (mente para aprender)
* Preguntas sobre el pasado y el presente son ideales
* No preguntes sobre el futuro

De igual manera, haz preguntas como las siguientes:

» Cuénteme cuando fue la Gltima vez que le paso.

» ;Qué fue lo mas dificil de resolver del problema?

» ;Por qué fue lo mas dificil? (pregunta rara)

« ;Como resolviste el problema? (cuidar que si quieran resolverlo)
» ;Por qué la solucion no es la 6ptima?
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jA salir a la calle!

En toda empresa o startup es necesario un plan de negocios. Aqui aprenderds a
realizar uno de manera prdctica y sencilla.
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5.1 ;POR QUE TENER UN PLAN DE NEGOCIOS?

Todos los negocios y proyectos claves necesitan un plan, es decir, un mapa de ruta que ayu-
de a los fundadores a tomar decisiones en caso de sorpresas y cambios. Este documento te
ayudara a tres grandes propositos:

a. Tomar decisiones clave en momentos dificiles.
b. Comunicar la visién del negocio con tus empleados y socios.
c. Explicar de manera clara tu idea a posibles inversionistas.

El plan de negocios es un documento escrito que cada emprendedor elabora con el obje-
tivo de planear, evaluar y controlar los aspectos mas importantes de un negocio, desde la
idea hasta los relativos a la puesta en marcha de la empresa; y su funcion es organizar y
cuantificar las actividades y recursos (humanos, econémicos y tecnoldgicos) de los cuales
dispone el emprendedor. En este sentido, es también una herramienta de simulacion ya
que se pueden plantear distintos escenarios en funcion de diferentes niveles de inversion
o0 prevision de ingresos-gastos.

En resumen:

« Esuna guia de planeacién empresarial
» Esuninstrumento para la busqueda de financiamiento
* Ayuda a consensuar ideas y desarrollar nuevas estrategias y actividades

Por lo tanto, un plan de negocios debera ser:

» Eficaz: debe contener toda la informacion que cualquier inversionista espera
conocer.

» Estructurado: debe seguirse facilmente.

« Comprensible: escrito con claridad, con vocabulario preciso, evitando jergas
y conceptos muy técnicos.

» Breve: aproximadamente de 8 a 12 paginas.

« Comodo: el formato debe ser agradable y visual.

No existe un modelo concreto o guion estandarizado del Plan de Empresa. No obstante,
la mayoria retine los siguientes apartados; cabe aclarar que ésta no debe ser una lista ex-

haustiva:

e Resumen ejecutivo
» Datos basicos del proyecto
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» Descripcion del producto o servicio
» Analisis del mercado

» Plan de mercadotecnia

» Plan de operaciones

» Plan financiero

Para la elaboracion de tu plan de negocios, se recomienda que el documento sea claro y
conciso; no utilices demasiadas palabras y hazlo de manera objetiva. Es mejor ser muy
cautos con las proyecciones de demanda y ventas, asi como realizar proyecciones mas o
menos holgadas con respecto a los gastos, ya que por lo general se suele vender menos
de lo que se prevé. Ademas, permite controlar la actividad de la empresa con el objetivo de
tomar decisiones y acciones correctivas en caso de desviacion.

RESUMEN EJECUTIVO

Es la introduccion de nuestro plan de empresa. Esta parte servira para captar el interés de
los potenciales inversionistas, bancos o cualquier persona que la lea. Por este motivo, debe
contener los aspectos mas relevantes e ideas claras del plan de negocios, resumidas de la
forma mas concisa posible.

Se trata de una breve descripcion de lo que sera tu actividad, asi como su grado de de-
sarrollo en el momento actual. También puedes incluir una breve historia de tu proyecto
desde el momento en el que se inici6 hasta el dia de hoy; incluso una versiéon un poco mas
extendida de tu pitch.

Deberas en todo momento motivar a la persona destinataria a sequir leyendo el plan con
un alto grado de entusiasmo y curiosidad. La primera impresion es lo que cuenta.

DATOS BASICOS DEL PROYECTO

« Nombre de identificacion del proyecto

 Ubicacion precisa o posible del mismo (domicilio, localidad y CP) Cudndo se
planea iniciar las operaciones

e NuUmero de socios (si los hubiera)

» Breve descripcion de la actividad a desarrollar y la propuesta de valor

« Como surgiod laidea y quién la promovi6

« Cuantificacion, en lineas generales, de la inversion estimada y necesaria, y su
financiamiento.
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DESCRIPCION DE LA IDEA O SERVICIO (PROPUESTA DE VALOR )

Deberas ofrecer una imagen ampliada del producto o servicio y enumerar sus caracteris-
ticas, asi como su utilidad. Explica su modo de funcionamiento, resalta los aspectos inno-
vadores y las ventajas que éste pueda tener, derivadas del servicio postventa y atencion
al cliente. Define en qué se diferencia de los productos ya existentes en el mercado, etc.

Ademas tendras que realizar una clasificacion de los productos y servicios en lineas, y ga-
mas o unidades de negocio. Menciona cuales son los productos o servicios concretos, sus
principales caracteristicas, asi como las necesidades que van a cubrir y para qué mercados.

ANALISIS DE MERCADO

El objetivo de este apartado es demostrar la viabilidad comercial de tu proyecto. Para ello,
es necesario determinar el ambito geografico, cuantificar el mercado potencial y agrupar
el mercado de una manera homogénea o por segmentos con el mismo perfil de cliente.
Se analizaran las motivaciones y comportamientos de compra de los clientes y sus nece-
sidades. Por Gltimo, se incluira en la medida de lo posible, una reflexion sobre la evolucion
futura que se espera del mercado.

El analisis de la competencia debe incluir tanto la competencia directa como la indirecta,
teniendo en cuenta, ademas, la potencial y posible existencia de barreras de entrada. Es
importante recoger los aspectos que definen la competencia de nuestro proyecto de nego-
cio desde diferentes perspectivas, con la finalidad de conocer lo mas posible sobre:

» Cuales son sus elementos competentes esenciales y como los explotan. Las
principales caracteristicas de sus productos o servicios.

* Qué clientes actuales poseen y qué cuota de mercado controlan en el seg-
mento al que pretendemos entrar.

» Cudles otros segmentos de mercado sirven (en el caso de que lo hagan).
Canales de distribucion que utilizan.

* Modelo de negocio.

» Estrategias comerciales que han desarrollado.

PLAN DE MERCADOTECNIA

En este apartado tienes que indicar como los clientes llegaran a conocer tu producto o ser-
vicio; como los convenceras para que adquieran el tuyo y no el de la competencia; como le
haras para que lo sigan comprando y cuales seran los objetivos comerciales.
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El plan de mercadotecnia tiene como finalidad despertar el deseo del publico objetivo se-
leccionado para que se sienta atraido y compre los productos o servicios de la empresa;
para ello, se establecen objetivos comerciales y estrategias para alcanzarlos.

Ademas, gestiona las decisiones y la puesta en marcha del plan comercial. Se concreta
en decisiones relativas al producto o servicio, precios, distribucion y comunicacion que
aplicaras sobre el segmento de mercado seleccionado y sobre la base del posicionamiento
competitivo.

PLAN DE OPERACIONES

El plan de produccion tiene como objetivo describir las operaciones de la empresa, es decir,
el proceso de fabricacion del producto o de prestacion del servicio, asi como los recursos
humanos, materiales y tecnoldgicos necesarios para el funcionamiento de dichas opera-
ciones.

Viene a contestar a preguntas como: ¢lo vas a fabricar tu?, ;como?, ;donde?, sa quiény a
cual precio compraras tus materias primas? Entre los principales puntos a analizar estan:

o Infraestructura Caracteristicas del local.

 Instalaciones fisicas (ubicacion, tamafo, distribucion, venta/alquiler) Equi-
pamiento (maquinaria, transporte, mobiliario, etc.)

» Tecnologia (hardware, software y otras tecnologias clave) Materia prima
para producir.

» Quiénes seran tus proveedores mas importantes.

PLAN FINANCIERO

El analisis financiero evalla la situacion econémico-financiera actual de la empresa y pro-
yecta su futuro. La planificacion financiera consiste en la elaboracion de previsiones a me-
diano y largo plazos.

Este apartado tiene como objetivo analizar la viabilidad econdémica y financiera del negocio
durante el periodo de planificacion. Normalmente, estara comprendido entre uno y cinco
afos, siendo un estandar los tres afios. Con el plan financiero se trata de averiguar la liqui-
dez futura de la empresa.

Ademas, debe ser muy detallado para el primer afio (mensual) y mas ligero para los dos
siguientes afios (aunque podemos encontrar quién lo “necesite” a cinco afios y con mas
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detalle para los tres primeros), reflejando sobre todo el flujo de caja. Este es, sin duda, el
apartado mas complicado de todos y, aun teniendo informacion real de ventas, nos sera
muy dificil producir algo verdaderamente fiable. Lo mas importante es ser muy rigurosos
con los gastos y las necesidades de financiacion, para averiguar si perseguimos algo impo-
sible o con las cifras que van arrojando nuestros primeros experimentos y ventas, pode-
mos construir un negocio viable.
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iSAL DEL SALON DE CLASES!
TAREA SEMANAL

iEs tiempo de empezar a escribir! Ya tienes bien claro por qué es importante contar con un
plan de negocios, y la manera en que debe estar estructurado. Como tarea semanal y de
acuerdo al libro de trabajo del emprendedor, realiza las siguientes actividades:

» Escribe el plan de negocio de tu startup con tu pufo y letra.
» Pasalo a tu computadora e imprimelo.
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CAPITULO 6
METRICAS PARA STARTUP

jA salir a la calle!

Este capitulo habla de las métricas, que te ayudardn a entender y mejorar la
estrategia de tu empresa o startup mediante el conocimiento de tus clientes,
procesos, rendimientos e innovaciones.
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6.1 ;COMO ESTABLECER PROCESOS QUE
NOS GENEREN INFORMACION?

Cuando se esta emprendiendo, generalmente la falta de recursos financieros, personas
o tiempo es una constante. En etapa inicial, tu activo mas importante se vuelve el
conocimiento de tus clientes, negocio, procesos, innovaciones, avance y rendimiento
como empresa.

Para generar ese conocimiento necesitas informacion; para conseguirla, necesitas datos, y
para generar esos datos debes establecer métricas y procesos que te ayudaran a entender
y mejorar la estrategia de adquisicion de usuarios y clientes de tu empresa.

En la actualidad, podras encontrar diferentes metodologias y filosofias para llevar a cabo tu
emprendimiento. Para efectos de este capitulo, usaremos como base el ciclo de iteraciones
de Lean Startup (Eric Ries) mas otras técnicas, herramientas y estrategias de diferentes
autores, asi como recursos para llevarlas a cabo.

v

Productos

Figura 24
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Figura 25

El proceso es sencillo, sin embargo, la falta de mecanismos o estrategias para medir hace
que el ciclo se distorsione con exceso de optimismo o bajo hipotesis validadas con sesgo
por parte de los emprendedores. Las métricas evitan estos errores y proveen informacion
mas contundente sobre la toma de decisiones y el avance del proyecto.

CARACTERISTICAS DE LAS METRICAS

Hay muchas maneras de definir estos indicadores, e independientemente de lo que se pre-
tenda medir, todas deben cumplir con los siguientes aspectos:

» Entendibles: una métrica compleja de explicar no es una buena métrica; debe
ser facil de entender, simple y que cualquier persona en el equipo sepa a qué
se refiere.

« Comparables: las métricas aisladas no aportan valor; hay que definir variables
que puedan ser comparadas con otras, consigo mismas en el tiempo o con
variables externas.

81



MI Primer Startup

Dinamicas: que puedan cambiar para poder observar un resultado o conclu-
sion sobre los efectos en dicha variable.

Ligadas al comportamiento: variables o métricas que estén directamente in-
fluidas por el comportamiento o algun proceso del cliente, de la compaiiia o
de alguna tarea.

Las métricas bien definidas e implementadas te ayudan a conocer tu negocio y su desem-

pefio, por ejemplo:

)
CLIENTES QUE [ ENTONCES TU TUS CLIENTES
COMPRAN MAS DE ESTASEN ESTE TE VAN A TU ESTAS TE DEBED
1 VEZ CADA 90 DIAS MODO COMPARAR COMO ENFOCAR EN
—
1-15% Adquisicion Una vez 70%de la inc!ustria Bajar tus costo_s de adquisicion
de retail de clientes
20% de | Hacer que tus clientes regresen
15-30% Hibrido 2-2.5 veces por afios industiiaereatail Aumentar;u;j;éigipacién de
30% Lealtad 2.5 veces por afios 10% de la industria Lealtad, manejo
de retali de inventarios

Figura 26

DIMENSIONES DE LAS METRICAS

Las métricas pueden establecerse de acuerdo a cinco dimensiones, dependiendo de lo que
se busca, lo que se mide y el objetivo de establecerlas:
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Cualitativas: variables no estructuradas y basadas en percepciones; usual-
mente sesgadas, casi siempre positivas y ambiguas.

Cuantitativas: nimeros, hechos, estadisticas, porcentajes; son contunden-
tes y dificiles de aceptar.

De vanidad: te hacen sentir bien, pero no afectan tus acciones.

Accionables: impactan tu comportamiento y te ayudan a cambiar el curso de
la accion.

Explorativas: son especulativas; buscan encontrar informacién inesperada.
De reporte: predecible; describe el resultado de procesos u operaciones.
Hacia el futuro: predicciones basadas en los niUmeros del presente.

Hacia el pasado: histoéricas; representan el rendimiento efectuado.

Meétricas para startup

Correlacionadas: dos o mas variables que cambian de manera similar.
Causales: variables que impactan directamente en el comportamiento de
otras

ORDENAMIENTO DE LOS DATOS

Los datos generados de las diferentes métricas que se establezcan pueden ser analizados o
interpretados de diferente manera. Para poder llegar a la informacion de valor que pueda
verse reflejada en tu estrategia, estos datos deben llevar una estructura de ordenamiento:

Segmentar: medir y comparar grupos de datos divididos por algln atributo,
por ejemplo, sexo, ciudad, habitos de consumo, etc.

A/B test: cambiar alguna cosa y medir el resultado.

Analisis de multiples variables: cambiar muchas variables y ver cuales se rela-
cionan o tienen impacto entre si.

Cohorte: medir y comparar variables a través del tiempo.

Conversion: es un indicador que nos dice a qué porcentaje de clientes les
hemos conseguido vender, del total de trafico/publico objetivo al que hemos
conseguido interesar.

PROCESO DE MEDICION

Para que las métricas agreguen valor a la empresa, deben estar enfocadas en el logro
de objetivos, generalmente en el aumento de las ventas o en el ahorro en los costos. Es
decir, no solamente se debe medir por medir o generar informacion inutil.

Trabajo Trabajo Trabajo Trabajo Trabajo
familiar funcional social personal auxiliar

Definir la
métrica o Encontrar la

Experimenta Optimiza el

factor
que lo causa

con
la causa

comportamiento correlacion
a cambiar

Figura 27
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Antes de definir qué medir, debes tener claro cuales son tus metas como negocio; estas
dependeran de la etapa en la que tu empresa se encuentre y el tipo de modelo de negocios,
existen diferentes modelos, sin embargo, todos se enfocan en el flujo y ciclo de vida de los

consumidores, mientras que las etapas se usan para enfocar las métricas, por ejemplo:

Empatia: encontrar una necesidad o problema real con suficiente mercado.
Atractividad (sexy): una solucién atractiva por la cual estén dispuestos a
pagar.

Viralidad: encontrar la forma de que tus clientes les digan a mas personas.
Ingresos: debe existir ganancia y un crecimiento sostenible.
Escalabilidad: el modelo de negocios puede crecer.

. I Usuarios
Comercio Mercado SaaS Aplicacion . » ‘
. 2-sided aa. P generan Media No digital

electronico | ) movil X

Empat I,a clientes-usuarios, Contenldos
Entrevistas, resultados cualitativos, ordenamientos cuantitativos, encuestas
Atractividad Lealtad, Inventario, Engagement,  Descargas, actividad, | contenido, | Trafico, visitas, Interac
conversién productos conexion, actividad viralidad spam recurrencias nteracciones

adizisstiiisét:vede SEM — Search Viralidad natural, CO.St.O.S de T Contenido viral,

Viralidad clientes CAC, Engmg Costo de adquisicion | adquisicion d? Inwtacl.ones, SEM - $earch Boca en boca
hares, re ’ Marketing, de clientes CAC clientes CAC, ratings sharing Engine

acstivacit;nes sharing Merketing

Transacciones, Costo de adquisicion dg  Costumer \ifetimg Ads, Costo por Transéc.ci.c?nes, Costo de
Ingresos Custumer Transacciones, flientes CAC, Custumel v?Iu.e CL\{, Promedio donaciones engagement adquisicion de clientes

lifetime value comisiones flifetimevalue CLV, tope diario de ingreso por CPE. % afi CAC, Custumer lifetime

N N , % afiliados
cLv de ventas usuario activo value CLV, tope de
ARPDAU ventas
" . API, marketplace ; Analytics, Licencias,
Escalabilidad Afiliados Otras verticales Spinoffs, otras datos de sindicacion Costo de alcance

publicaciones

usuarios
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EJEMPLOS DE METRICAS BASADAS EN LEAN STARTUP:

a. LEAN CANVAS

LEAN CANVAS

METRICAS RELEVANTES

Los encuestados que tienen esta necesidad; los encuestados que son

Problema conscientes de que tiene la necesidad
Encuestados que prueban el MVP, participacion; interaccion;
Solucion caracteristicas mas utilizadas / menos utilizadas; gente dispuesta a

pagar

Propuesta de valor tnica

Numero de opiniones; calificaciones independientes, analisis de los
sentimientos; descripciones clientes redactada; encuestas; bisqueda
y analisis de la competencia

Segmento de clientes

Que tan facil es encontrar al grupo de prospectos; las Unicas
palabras clave segmentadas; trafico embudo dirigido desde una
fuente particular

Canales

Valor inicial / costo por canal; y coeficiente de ciclo viral;
puntuacion neta del promotor; margenes de afiliados; tasa de
apertura de clicks; ranking de pagina; alcance mensaje

Ventaja competitiva

Encuestados comprension de la USP; patentes; valor de la marca;
barreras a la entrada; niUmero de nuevos participantes; relaciones de
exclusividad

Fuente de ingresos

Valor de ciclo de vida del cliente; el ingreso promedio por usuario;
tipo de conversion, tamafio del carrito de compra; tasa de clicks

Estructura de costos

Costo fijo; costo de adquisicion de clientes; costo de servicio que el
cliente; gastos de apoyo; costo palabra clave

Figura 29
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b. METRICAS DE PIRATA (AARRR)

Se trata de 5 indicadores que categorizan el ciclo de vida de los usuarios (comportamien-
to) dentro de la totalidad del embudo de conversidn. A continuacidon, describimos estos
indicadores con mas profundidad y como podemos obtenerlos.

' L, ;Como me }
 Adquisicion encuentran? .

i Revenue (ingresos) pagando? !

Figura 30

Adquisicion

En este ciclo hemos de ver de qué forma estamos atrayendo a los usuarios o prospectos y
qué hacen una vez que llegan al sitio: ;se quedan o abandonan? y los que se quedan, ;qué
hacen? Para analizar el comportamiento de los usuarios en funcion de las diferentes fuen-
tes de trafico, podemos utilizar Google Analytics.

Activacion
En este punto, analizaremos si la experiencia de usuario es buena para los que se quedan y
silogramos que se registren a las noticias, blogs, etc. Es decir, silogran cumplir con alguno

de los objetivos que nos permitiran ayudarlos a llegar al siguiente paso (retenerlos).

También es interesante ver cuales son sus paginas preferidas, qué es lo que buscan, donde
encuentran problemas y como podemos hacer que logren lo que venian a hacer.

Herramientas para mejorar este ciclo, serian las herramientas de medicién (Google

Analytics); herramientas de testing (Convert, Visual Website Optimizer, Optimizely); he-
rramientas de heatmaps (Crazy Egg,
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Click Tale, Inspectlet, Lucky Orange); de grabacién de sesiones (Click Tale, Inspectlet,
Lucky Orange); de VOC (4q, Qualaroo, Survey Monkey); de usabilidad (Usabilla, Five Se-
conds Test, Clicktest), etc.

Retencion

Aquilo que observaremos es: qué es lo que hacen los usuarios que vuelven y cuanto tiempo
tardan en hacerlo (recurrencia). Ademas, analizaremos el rendimiento de nuestras cam-
pafias de retencion (mail marketing, rss, remarketing) y como son de eficaces en su tarea.
Gracias a este analisis, aprenderemos qué es lo que les gusta a determinadas tipologias de
usuarios y su lealtad al sitio.

En este punto, ademas de Analytics, podemos usar la informacion de los software de e-mail
marketing y Feedburner.

Revenue (Ingresos)

En pocas palabras, se describe la ganancia en dinero: jcuantos usuarios hemos logrado
que acaben pagandonos? En esta fase no solamente nos hemos de quedar con este dato;
debemos analizar cuales productos funcionan mas y menos, y por qué.

Dependiendo del modelo de negocio, las herramientas pueden ser unas u otras, por ejem-
plo: Google Analytics, Adsense, CRM de la web, etc.

Referencias

El usuario esta tan contento con nuestro producto que nos recomienda (comparte). Aqui
deberemos saber cuantos son, qué es lo que estan compartiendo, en qué lugares y qué les
motiva a ello (4los hemos “obligado nosotros”?).

Google Analytics, True Social Metrics, Facebook Insights, las estadisticas de Share This (en
el caso de que lo tengamos instalado), entre otras muchas, son buenas herramientas para
medir las comparticiones.

La caracteristica de estos indicadores es que se construyen con métricas que nos ayudan
a tomar decisiones y a hacer reportes accionables. Es decir, no se trata de indicadores va-
nidosos que solamente sirven para saber “cuanto nos mide” y aumentar nuestro ego con
ello. Un ejemplo de reporte que nos propone Dave McClure para medir nuestro éxito es el
siguiente:
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CATEGORIA ESTATUS DEL USUARIO %CONYERSION  VALOR
Visitas al sitio (9 paginas de aterrizaje u otras 100% $0.01
Adquisicion paginas externas)
Taza de abandon.(? (visFas en la pagina, 70% $0.05
duracién, clicks)
Una buena v.i,sita (x,numeros dg paginas, 30% $0.25
z duracién y nimero de clicks)
Activaciéon Lead (correo, blog, RSS, cualquiera 5% $1
que genere una actividad para poder °
repetir la visita)
. X - 2% 3
Registro (datos de perfil o correo electrdonico) ? $
Abri6 correo electrénico o revisé una 3% $2
» noticia de la empresa
Retencion
Visitas repetidas (3 visitas mas en 2% $5
los Gltimos 30 dfas)
Recomendacion de un usuario 2% $3
Recomendacién que visito el sitio
Recomendacion de un usuario que 1% $10
hizo una activacion
Usuario que gener6 el ingreso minimo 2% $5
Inaresos Usuario que generd ingresos para
g que g g p 1% $25

L

cubrir los gastos

Durante nuestro proceso por conseguir que las cosas mejoren, deberiamos ver cambios en

Figura 31

el porcentaje de paso de este embudo.

Se recomienda completarlos creando columnas en lateral para incluir semanal, quincenal o
mensualmente, el estatus de estos indicadores;todo depende de la velocidad de nuestras
acciones y nuestra capacidad de reaccién (metabolismo de producto). De este modo vere-

mos ademas la evolucion de nuestras acciones.
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¢.MAPA DE METRICAS

Para realizar un mapa de métricas puedes comenzar siguiendo este ejemplo:

Determina un punto el
tiempo que sera tu antes
y después

Elige lo que vas a
medir

Pivotea o 9 Encuentra una posible

abandona mejora

Sin datos: Con datos:
treta de Determina un

inferirlo patron

Define tu
siguiente mejora

Cambia el
objetivo

Define tu hipotesis

Haz los cambios

Disefia el s
en la produccion

experimento

Cambia la
hipotesis
Mide los resultados

;Encontraste evidencia
suficiente?

Figura 32
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Y a continuacion, se mostraran algunos ejercicios realizados con diferentes modelos.

Ejemplo: comercio electrénico

Recurrentes Pagados Directos Buscadores e‘
Taza de rebote

Rebote

No interesado

Abandona

Abandonados,
conversaciones

Insatisfecho

Rating, problemas
en la entrega

90

visitas

Fuentes J'PageRank \Vfuentes

...........................

Agregan
Sharing
Conver5|ones

P
\

Enfoque
en lealtad
l Se hacen clientes )

rate

& Enfoque
en adquisicion

L Compartir )hJ

\l/ Sings ups

' Abre los emails 7

\l/ cLv
LCIiente de 1 sola vez I

\l/ Mail / RSS / Twitter
Taza de retorno
Call to action I No social |

Tamafo de
la transaccion

. Métricas

Figura 33
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Ejemplo: Software as a Service (SaaS)

CAC Fuentes PageRank Fuentes
Coeficiente
viralidad
Visitantes
Eficiencia del embudo \],

Invita a
otros

( Freemium / PruebaGratis

Conversion prueba/usuario !
Se dadealta ) Maximo de venta h

2 T
Usuario J Limite de capacidad W

Z L Conversion /I\

pago

Usuario des

Tasa
encantado <

Tasa / Dato
reactivacion v
Insatisfecho l
i Acaba periodo DesencantacLl r neatistec

Re activa
de prueba

su cuenta

Re actlvado Resuelto

Tasa

abandono N

v :
Cancela Cancela 5 l Cuenta Cancehdil Expira info de pagl

Tasa cancelacion

Usuarios Cllentes

Tiempo de vida de clientes — CLV

Tiempo de vida de usuarios

. Métricas

Figura 34
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Ejemplo: Aplicacion Mévil
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Ejemplo: Medios
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d. ENFOQUE DE EJECUCION (3 EN 3)

Pueden haber muchas cosas por mejorar y por ende, por medir; lo recomendable es avan-
zar paso a paso y no tratar de atacar todas las variables desde el inicio. El enfoque es la
ejecucion, es decir, que sucedan cosas, que se implementen métricas, que puedas experi-
mentar y que puedas validar e invalidar hipotesis.

La regla de 3 en 3 se basa en no tener mas de 3 opciones para avanzar, determinadas en 3
niveles: hipotesis, acciones y experimentos.

3 hipotesis: definirlas mensualmente involucrando a mentores, inversionistas o grupo es-
tratégico de la compafiia; estas determinan tu estrategia.

3 acciones: cada hipotesis tiene 3 acciones a validar; se determinan semanalmente en con-
junto con tu grupo ejecutivo y seran tu tactica.

3 experimentos: se definen a diario en conjunto con tus empleados o cofundadores y van
enfocados directamente a la ejecucion.

Muchas personas van a
contestar las preguntas

Incrementar el % de

a s
(T GTES [FREORE! personas que contesten

Probar mejores preguntas

Cambiar el nimero de
preguntas

Cambiar la interfaz de usuario Experimentar el tiempo
que duran

Figura 36

e. METRICAS DE VANIDAD
Existen métricas que podemos identificar en nuestro proyecto que no estan ligadas a nin-

guna accion y por si solas no agregan valor. Usualmente son conocidas como “métricas
de vanidad” porque su buen rendimiento ayuda al emprendedor a sentirse bien y a ser
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positivo. Su uso debe ir ligado a algtin experimento, correlacion o consecuencia para tener
un impacto real.

Ejemplos de ellas son los hits, las visitas a la pagina, nimeros de paginas vistas, visitantes

Unicos, seguidores, amigos en Facebook, likes, tiempo en el sitio, e-mails recolectados, na-
mero de descargas, entre otras.
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iSAL DEL SALON DE CLASES!

TAREA SEMANAL

Las métricas te han ensefado a definir indicadores que te ayudan a medir caracteristicas
de tu startup, como los clientes que compran mas y en qué debes enfocarte con mayor
precision. Como tarea semanal y de acuerdo al trabajo del emprendedor:
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Empieza identificando cual métrica puedes mejorar
Desarrolla un blog para tu startup.

-

O

CAPITULO 7

FINANZAS PARA EMPRENDEDORES

¢/Como entender la diferencia entre un estado de resultados,
flujo de efectivo o balance general?

Aqui te daremos las bases necesarias para entender tus estados
financieros, parte primordial a la hora de emprender un negocio.
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7.1 ;COMO INVOLUCRARME EN LAS
FINANZAS DE M| EMPRESA?

Un reto que todos los emprendedores tienen, es comprender los nimeros de su empresa
en términos financieros.

Entender tus estados financieros se vuelve fundamental a la hora de emprender un nego-
cio. Muchos se escudan diciendo que eso es problema del contador publico; sin embargo, si
el emprendedor no sabe a ciencia cierta la diferencia entre un flujo de efectivo, un estado
de resultados o un balance general, esto puede llevarlo a la quiebra. Y para muestra, un
ejemplo:

Andrea tiene una fabrica de ropa para mujeres donde hacen faldas, blusas y sacos. Tiene
en su planta mas de 30 personas entre costureras, cortadores, gente de almacén, disefa-
dores y compras. Ella ve su estado de resultados cada mes: durante 10 meses se venden
100,000 pesos mensuales y los costos totales de cada mes (variables + fijos) suman 75,000
pesos. Sin embargo, cada vez la empresa tiene menos dinero y llega a situaciones extremas
como tener que pedir prestado.

;Qué esta pasando en la empresa? ;Por qué no hay dinero?

Andrea, en su logica, dice “scoémo me va a faltar dinero si cada mes tenemos utilidades de
25,000 pesos?, ;sera que alguien me esta robando?”

La l6gica nos dice que pueden estar sucediendo dos cosas:

e No esta cobrando (es decir, le deben mucho dinero), o efectivamente al-
guien le esta robando

¢Como puede saber Andrea lo que le esta pasando a su empresa? Es aqui donde los tres
reportes basicos en finanzas entran en accion:

 Flujo de efectivo
» Estado de resultados
« Balance general

Nota: Andrea si esta cobrando a tiempo y nadie esta robando en su empresa. Lo que le

sucedio es que esta fabricando de mas y sus utilidades estan en el inventario, es decir, en
mercancia no vendida.
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Todo emprendedor debe saber al menos la diferencia entre estos tres reportes contables,
la relacion entre ellos y qué tipo de informacion le puede generar cada uno. De esta ma-
nera, el emprendedor podra saber lo que sucede en su empresa y como enmendar estos
errores, o mejor aln, evitar que esto suceda.

FLUJO DE EFECTIVO

Es el mas importante; mientras tu empresa tenga este reporte en nimeros negros no ten-
dras mayores problemas financieros ya que es de suma importancia el dinero que una em-
presa o persona tiene en un momento dado, ya sea liquido o en el banco.

“El dinero es rey” (“cash is king”) 1988, Peter G. Gyllenhammar, Director General de Volvo.

El flujo de efectivo es la suma de todos tus ingresos, menos la suma de todos tus egresos.
Una forma facil de entenderlo es revisando el estado de cuenta bancario de cada mes. En
este papel encuentras todo el dinero que cobraste o te pagaron y todo el dinero que
pagaste o sacaste de la empresa. Muchas veces las empresas pueden estar vendiendo lo
suficiente, pero no cobrando a tiempo y esto te puede generar pérdidas; si esto sucede y
no tienes el respaldo financiero de un inversionista, banco o familiar, simplemente la em-
presa tendra que cerrar, ya que sin dinero no podras pagar sueldos, comprar materia prima
ni fabricar tu producto u ofrecer tu servicio.

Veamos cual es el ciclo natural de todas las empresas de transformacion:

Se compra materia prima

Se contrata personal para transformar la materia prima

Se transforma la materia prima

Se pagan los gastos indirectos de fabricacion (luz, agua, gas, etc.)
Se vende el producto

Se cobra

hoan o

Este proceso, dependiendo del tipo de manufactura, puede durar de un mes hasta seis
meses.

Si por alguna razén no cobras, no podras volver a realizar el ciclo. Y recordemos que una
startup es una empresa que busca tener un modelo de negocios repetitivo y escalable, por

lo que este ciclo se tendra que realizar una infinidad de veces.

Con el flujo de efectivo podras determinar cuanto estas gastando dia a dia y cuanto estas
ingresando. En otras palabras, te permitira saber como se mueve tu dinero en un deter-
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minado tiempo; un punto importante es notar que los ingresos y egresos se registren el dia
en que se hacen. Si tu proveedor de materia prima te da crédito de un mes, tu le compras
en enero y en febrero pagas; el registro se hara en febrero ya que es cuando sale el dinero

de la cuenta.

Los objetivos de flujo de efectivo son:

Determinar la tasa interna de retorno de tu empresa.

Determinar los problemas de liquidez de tu negocio; muchas veces tl puedes
ser rentable (tener una utilidad) y quebrar por falta de dinero

Identificar donde estan tus costos mas altos; las altas tasas de interés pueden
estar mermando tu utilidad y como resultado, puedes tener poco dinero para
operar

Determinar tu capacidad de cobro, es decir, entender si estas dando mucho
crédito a tus clientes o simplemente no estas cobrando lo suficiente para
tener tu negocio a flote

Ejemplo de un flujo de efectivo:

100

Ene Feb Mar Abr
Efectivo inicial 1,000 1,200 900 (300)
D Ingresos
= Ventas 1,000 1,100 1,200 1,300
Total ingresos 2,000 2,300 2,100 1,000
O Egresos
- Sueldos y salarios 300 500 600 400
= Compras 300 400 400 400
= Gastos generales 200 500 400 300
~ Gastos de capital 0 0 1,000 0
Total egresos 800 1,400 2,400 1,100
0 Efectivo al final del periodo 1,200 900 (300) (100)
(Efectivo inicial més “Ingresos” menos “Egresos”) J
Figura 37
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ESTADO DE RESULTADOS

Una vez entendido el flujo de efectivo, necesitamos saber si en el mes hubo ganancias (uti-
lidades) o pérdidas, ya que un flujo de efectivo cuenta los totales, pero muchas veces las
salidas y los ingresos no corresponden a ese mes. Un ejemplo es cuando te pagan un servi-
cio que te debian de dos meses atras; este servicio se registra en el mes de pago y no cuan-
do se vendi6. De ahi la importancia de saber si en esos meses se tuvo ganancias o pérdidas.

Este documento resume el resultado de las operaciones de la empresa o startup durante un
periodo determinado (regularmente un mes o un afio).

Basicamente muestra el total de ingresos y gastos del periodo, clasificados de una manera
l6gica y coherente para que ayude al emprendedor a tomar decisiones clave como:

« Ver si se esta vendiendo muy barato algln producto o servicio
» Analizar el costo de los bienes producidos

 Revisar el gasto en administracién u operaciones

» Entender el costo financiero en la empresa o startup

Un ejemplo simplificado del reporte de estado de resultados se muestra a continuacion:

Startup U, S.A.P.Ide CV
ESTADO DE RESULTADOS DEL
1 AL 31 DICIEMBRE 2015
Ingresos $4,500,000
Costo ventas $3,200,000
Utilidad bruta $1,300,000
Gastos operacion $300,000
Gastos de administracion $400,000
Utilidad de operacion $600,000
Costos financieros $150,000
Utilidad antes de impuestos $450,000
Figura 38
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BALANCE GENERAL

Es el informe financiero donde se refleja la situacion de la empresa, es decir, es una foto
de como esta en el momento en el que se hace. Este reporte viene de la premisa Activo =
Pasivo + Capital (lo que se tiene = lo que se debe + lo que invertiste).

ACTIVO
Todos los valores que la empresa tiene: dinero, autos, computadoras, edificios, cuentas

por cobrar, inventarios, etc. Es decir, las cosas que una empresa puede vender en un
momento dado.

PASIVO

Es todo lo que la empresa debe; son las obligaciones financieras que ésta tiene con provee-
dores (cuentas por pagar), créditos en bancos, etc.

CAPITAL

Es el patrimonio con el que cuenta el duefio del negocio. Es decir, si a tus activos les restas
todo lo que debes, te quedas con un patrimonio.

Ejemplo de balance general:

CRECIENDO S.A
BALANCE GENERAL AL 30 DE SEPTIEMBRE

Activo circulante Pasivo circulante
Caja 20,000 Proveedores 125,000
Bancos 240,000 Documentos por pagar 45,000
Clientes 245,000 Acreedores diversos 10,000
Almacenes 275,000 Impuestos por pagar 20,000
Deudores Diversos 10,000 _—
——— Total 200,000

Total 790,000
Pasivo fijo
Activo fijo Acreedores hipotecarios 60,000
Edificios (local comercial) 150,000 Total 60,000
Equipo de transporte 60,000
———————

Total 210,000 | Capital contable
Capital social 350,000
Utilidades retenidas 390,000
Total 740,000
Total de activo 1,000,000 Total de pasivo y capital 1,000,000

Figura 39
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;COMO HACER UN BALANCE GENERAL?

Supongamos que vas a poner una empresa de desarrollo de software, donde la inversion
inicial para poder operar este proyecto durante un afio es de $300,000 pesos. Con este di-
nero compraras computadoras, contrataras programadores, pagaras la renta, luz, Internet,
equipo de marketing, etc. Tienes ahorrados $100,000 pesos; tu mama te presta $100,000
y pides un préstamo en el SIFIDE (Sistema para el Financiamiento y Desarrollo del Estado)
por otros $100,000, por lo que tu balance quedaria de la siguiente manera:

Activos Pasivos

$100,000 (mama)
$300,000 $100,000 (SIFIDE)

Total $200,000

Capital

$100,000 (Ahorro)

Total $100,000

Pasivo + Capital

$200,000 + $100,000

Total $300,000 =t $300,000

Figura 40

En el balance general t podras ver y analizar la siguiente informacion:

» Cuanto efectivo tienes en tu empresa

e Cuanto dinero debes contra cuanto dinero te deben

e Cuanto vale tu inventario

» Cuanto valen tus terrenos, computadoras, bienes, etc.
» Cuanto vale tu patrimonio
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7.2 ;CUANTO VALE MI EMPRESA?

Como hemos visto, es de suma importancia encontrar el valor real de tu empresa o startup,
con la finalidad de poder tener un acuerdo equitativo con posibles angeles inversionistas o
fondos de capital de riesgo.

La valuacion de una empresa o startup no es una ciencia exacta y puede variar en funcion
del tipo de negocio y el motivo. Existe una amplia gama de factores involucrados en el
proceso, desde el valor en libros hasta un grupo de elementos tangibles e intangibles. En
general, el valor del negocio dependera del analisis del flujo de efectivo de la empresa. En
otras palabras, su capacidad para generar utilidades constantes determinara finalmente
su valor en el mercado.

Si estas buscando inversionistas, la valuacion de tu empresa debe de ser el punto inicial
para saber cuanto dinero pedir. Debes tener en cuenta que el posible inversionista buscara
valuar tu empresa en una cifra menor. Bryan Goetz, Presidente de Capital Advisors, Inc.,
comenta que las empresas son tan exclusivas y complejas como la gente que las maneja y
por la misma razén no se pueden valuar de una forma simple o por medio de una regla. Es
decir, muchas veces el valor de la empresa no son los activos comerciales sino sus activos
humanos.

Los métodos utilizados habitualmente para obtener la valuacion de una empresa son:

Valuacion de activos

Capitalizacion del valor de las utilidades
Valorizacioén de las utilidades del duefio
Valuacion del mercado o multiplicador

apnow

VALUACION DE ACTIVOS

Se utiliza cuando una empresa cuenta con una gran cantidad de activos. Las empresas
minoristas y las empresas manufactureras se encuentran dentro de esta categoria. Este
proceso considera las siguientes cifras, cuya suma determina el valor de mercado:

» Valor justo de mercado de los activos fijos y equipos. Es el precio que se paga-
ria en el mercado libre para comprar los activos o el equipo

* Mejoras de la propiedad arrendada. Son los cambios a la propiedad fisica que
se considerarian parte de la propiedad si la vendiera o no renovara un arren-
damiento
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» Beneficio del propietario. Es el efectivo discrecional del vendedor por un afio
y lo puede obtener del estado de resultados ajustado

* Inventario. El valor al por mayor del inventario, incluidas materias primas, tra-
bajo incompleto y mercancias o productos terminados

CAPITALIZACION DEL VALOR DE LAS UTILIDADES

Este método no da valor a los activos fijos y considera un nimero mayor de intangibles. Se
utiliza mejor para empresas con pocos activos, como las de servicio o tecnologia.

Richard Snowden cita una docena de areas que se deben considerar al utilizar la capitali-
zacion del valor de las utilidades. Recomienda dar a cada factor una clasificacion de 0 a 5,
donde 5 es el puntaje mas positivo. El promedio de estos factores sera la “tasa de capita-
lizacion”, que se multiplica por el efectivo discrecional del comprador para determinar el
valor de mercado del negocio. Los factores son:

» Razodn del propietario para vender

» Periodo en que la empresa ha estado en el negocio
» Periodo en que el propietario actual ha poseido el negocio
* Grado de riesgo

» Rentabilidad

» Ubicacion

» Historial de crecimiento

e Competencia

» Barreras de entrada al mercado

» Potencial futuro del sector

» Base de clientes

» Tecnologia utilizada

Una vez mas, suma las calificaciones totales y dividelas entre 12 para obtener un valor
promedio a ser utilizado como tasa de capitalizacion. Luego debes obtener una cifra para
el “efectivo discrecional del comprador”, que corresponde al 75% del beneficio del pro-
pietario (efectivo discrecional del vendedor por un afio, como se indica en el balance de
resultados). Multiplica las dos cifras para determinar el valor de mercado.

VALORIZACION DE LAS UTILIDADES DEL DUENO

Esta formula se centra en el flujo de caja discrecional del vendedor vy, por lo general, se
utiliza para valuar empresas cuyo valor proviene de su habilidad para generar flujo de caja
y utilidades. Utiliza una férmula bastante simple:
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Multiplica la utilidad del duefio o fundador por 2.2727 para obtener el valor de mercado.
El multiplicador considera cifras estandar, como un 10% de retorno sobre la inversion, un
salario minimo vital equivalente al 30% de la utilidad del propietario y un servicio de la
deuda del 25%.

VALUACION DEL MERCADO O MULTIPLICADOR

Este método obtiene el valor de un negocio utilizando una cifra de venta “promedio del
sector” como multiplicador. Este nimero promedio del sector se basa en el valor por el cual
se han vendido recientemente empresas similares. Como resultado, se crea una formula
especifica para el sector, que generalmente se basa en un multiplo de las ventas brutas.
Algunas personas tienen problemas con estas formu las, porque a menudo no se centran
en las ganancias netas o flujo de caja. Ademas, no consideran cuan diferentes pueden ser
dos empresas dentro de un mismo sector.

Los siguientes son algunos ejemplos de multiplicadores del sector, tal como se menciona
en el libro The Complete Guide to Buying a Business (Guia completa para comprar un ne-
gocio) de Richard Snowden (Amacom, 1994):

« Agencias de viajes: 0,05 a 0,1 x las ventas brutas anuales

» Agencias de publicidad: 0,75 x las ventas brutas anuales

e Empresas minoristas: 0,75 a 1,5 x las ganancias netas anuales + inventario +
equipo

Para encontrar el multiplicador correcto para tu sector, puedes intentar contactar con tu
asociacion comercial o camara empresarial. Otra opcion es utilizar los servicios de un co-
rredor o tasador que se especialice en negocios como el tuyo.

7.3 ;COMO CONSTITUIR MI EMPRESA?

CONSTITUCION DE TU STARTUP O EMPRESA

Muchos emprendedores siempre tienen duda sobre bajo cual marco legal constituir su em-
presa. Existen diversas opciones, donde siempre en un principio se recomienda estar dado
de alta ante la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico (SHCP) como persona fisica con
actividad empresarial o régimen de incorporacion fiscal, el cual permite al emprendedor
probar su mercado sin tener demasiadas obligaciones. Se recomienda la contratacion de
los servicios de un contador publico certificado que pueda guiarte.
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Sin embargo, una vez que hayas validado tu modelo de negocio y tengas posibles inversio-
nistas potenciales, serd de suma importancia que utilices una nueva forma de organizacion
fiscal y legal.

En 2006, entr6 en vigor una nueva Ley del Mercado de Valores, la cual incluye el mar-
co para un tipo de sociedad privada llamada Sociedad An6nima Promotora de Inversion
(SAPI). Mediante esta nueva figura las SAPIs quedan exentas de ciertas obligaciones y
restricciones que aplican a las sociedades an6nimas convencionales.

Las SAPI’s no estan sujetas a la vigilancia y supervision de la Comision Nacional Bancaria
y de Valores, y no estan inscritas en ninglin mercado (son privadas). No requieren revelar
informacion alguna. El propdsito de esta nueva legislacion para compafnias privadas es apli-
car algunas de las mejores practicas de gobernabilidad, otorgar mayor flexibilidad en los
estatutos y ofrecer mayores incentivos a la inversion.

Las SAPI’s son sociedades mexicanas. Pueden incorporarse como sociedades an6nimas
bajo la Ley General de Sociedades Mercantiles y después voluntariamente convertirse al
régimen de SAPI’s, o bien, incorporarse como SAPI’s desde el inicio.

Una SAPI puede volverse “publica” al registrar sus acciones en el Registro Nacional de Va-
lores y listandolas en la Bolsa Mexicana de Valores, sin que sea necesario llevar a cabo una
oferta publica de las mismas. Sin embargo, se requiere una solicitud de inscripcion ante la
Comisidn Nacional Bancaria y de Valores (CNBV) y proporcionar a los inversionistas un
prospecto de colocacion.

Si decide volverse “plblica”, debera:

Tener al menos un director independiente, miembro del Consejo de Administracion.
Contar con un comité formado por miembros del Consejo de Administracion, para ayudar
al mismo a cumplir con las practicas corporativas aplicables a una Sociedad Anénima Bur-
satil (SAB).

Modificar su denominacion a “Sociedad An6nima Promotora de Inversion Bursatil”.
Celebrar una Asamblea General Extraordinaria de Accionistas donde se apruebe un plan
de tres afos para gradualmente adoptar el régimen legal aplicable a una SAB y para que

se modifiquen sus estatutos sociales a fin de que su estructura acciona ria se adecue al
régimen aplicable a una SAB.
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La SAPIB (Sociedad Anénima Promotora de Inversion Bursatil) estara sujeta a la supervi-
sion por parte de la CNBV. En esencia, este régimen es en preparacion a hacer una oferta
publica, de tal manera que cuando ésta se haga, la empresa tenga la misma estructura que
una Sociedad Anonima Bursatil y la colocacion sea transparente.

La SAPIB puede hacer una colocacion privada o publica a inversionistas institucionales,
calificados o especialistas. Mientras siga siendo SAPIB no puede todavia hacer una oferta
al publico en general.

Las SAPI's son la mejor opcion para buscar financiamiento en tu empresa y debes conside-
rarlo plenamente antes de iniciar tu negocio.
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Sociedad anénima

SAPI

Derechos econémicos

Los accionistas comunes tienen derecho a recibir
dividendos en funcion de su contribucion al capital. Los
accionistas preferentes pueden recibir dividendos
mayores pero con derechos de votos limitados.

Los estatutos de una SAPI pueden conformar diferentes
clases de acciones, cada una con diferentes derechos de
dividendos y voto

Derechos
corporativos

Las acciones comunes tienen derecho a votar, excepto
las acciones con voto limitado. Aln estas ultimas,
tienen derecho a votar sobre algunos asuntos.

Las SAPIs pueden emitir tipos de acciones con derecho a
votar en todos los asuntos, en alguno o en ninguno

Derechos de
prevencion

Un accionista de una SA tiene el derecho de comprar
nuevas acciones cuando se emitan para aumentar el
capital. No hay forma de impedirlo.

En una SAPI esto se puede definir en los estatutos de la
sociedad, con toda flexibilidad

Acuerdos de
accionistas

No se permite ningin acuerdo que limite el derecho de
votar a algunos accionistas.

Se pueden hacer Acuerdos de Accionistas que traten
sobre: No competencia, Opciones de compra y venta,
Venta y Transferencia de acciones, Ejercicio de Derechos
de Compra, Votos en Bloque

Derechos de minoria

El 25% del capital nombrara cuando
menos a un consejo.

Pueden ser nombrado por el 10% de las acciones con
derecho a voto

Comisarios

El 25% del capital nombrara cuando
menos a un Comisionario.

Pueden ser nombrado por el 10% de las acciones con
derecho a voto

Convocar asambleas

El 33% del Capital puede solicitar la convocatoria de
una nueva Asamblea General de Accionistas.

El 10% del Capital puede solicitar la convocatoria de una
nueva Asamblea General de Accionistas

Accién de
responsabilidad civil

33% del Capital Social puede ejercitar directamente
la accion de Responsabilidad Civil contra
Administradores y Comisario.

15% de las acciones puede ejercer la accion de
Responsabilidad Civil contra los Administradores y
Comisario

Oposicion judicial a
resoluciones

33% del Capital Social podra oponerse judicialmente
a las resoluciones de las Asambleas Generales de
Accionistas.

15% de las acciones puede oponerse judicialmente
a las resoluciones de las Asambleas Generales
de Accionistas

Restriccion en la
transmision de
acciones

Requiere de la autorizacion del Consejo de
Administracion. El consejo podra negar la autorizacion
designado un comprador de las acciones al precio
corriente.

Se pueden fijar restricciones de cualquier naturaleza a la
transmision de propiedad de derechos, respecto de las
acciones de una misma serie o clase

Acciones con voto
limitado o sin voto

Voto limitado a asuntos a ser tratados en Asambleas
Extraordinarias de Accionistas, tienen preferencia el
reparto de dividendos acumulables. Acciones sin
derechos de voto.

Sin restriccion a emitir acciones de voto limitado, sin
derecho a voto y emitir acciones con derechos sociales
no econdémicos distintos al derecho de voto

Distribucion de
dividendos

No se puede prohibir a los accionistas la participacion
en las ganancias.

No hay restricciones para limitar o aumentar el reparto
de utilidades y otros derechos especiales

Derechos de veto o
especiales para votas

Todas las acciones dan iguales derechos. Puede haber
clases de acciones con derechos especiales.

Se pueden emitir acciones que otorguen derecho de
veto o requieran del voto favorable de uno o mas
accionistas

Publicacion de
estados financieros

Debe publicar sus Estados Financieros.

No tiene obligacion de publicar sus Estados Financieros

Mecanismos para
resolver controversias

Los mecanismos para dirimir controversias entre
accionistas estan sujetos a la Ley General de
Sociedades Mercantiles.

Hay libertad para implementar mecanismos a la medida
para dirimir controversias entre accionistas

Derechos de
suscripcion

Se puede estipular el derecho de preferencia para
suscribir acciones.

Se puede ampliar, limitar o negar el derecho de
preferencia para suscribir acciones

Acuerdos entre
accionistas

No se pueden tener acuerdos entre accionistas que
limiten los derechos de los mismos para votar
libremente sus acciones.

Los SAPIs pueden tener acuerdos entre
accionistas con respecto a:
-Obligaciones de no competir
-Venta o transferencia del derecho de preferencia
-Derechos y obligaciones que establezcan opciones
de compra o venta de acciones
-Acuerdos para ejercitar el derecho de voto en
Asambleas de Accionistas
-Acuerdos para venta de sus acciones en oferta pUblica

Figura 41

109



MI Primer Startup

iSAL DEL SALON DE CLASES!

TAREA SEMANAL

Si no tienes claro qué medir en tus nimeros financieros, estaras en un grave problema. En
esta sesidn deberas tener los estados financieros proyectados a cinco afios (los primeros
dos afios de forma mensual y los Ultimos tres de forma anual). Esta informacion te servira
para terminar tu plan de negocios.

+ Estado de resultados
* Flujo de efectivo
e Encuentra el Valor Presente Neto y la Tasa Interna de Retorno

CAPITULO 8

FINANCIAMIENTO PARA STARTUPS

jOK! Ya tienes casi todo para tu startup; el principal reto se vuelve el cémo conseguir
dinero. En este capitulo podrds conocer los tipos de financiamientos e inversion que
existen y cudl de ellos es la mejor opcién para ti.
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8.1 ;COMO FINANCIAR MI STARTUP?

Como emprendedor, deberas poder generar tus estados financieros mencionados ante-
riormente (flujo de efectivo, estado de resultados y balance general) por lo menos cada
mes durante el primer afo y de forma semestral por los siguientes dos afios.

Basicamente necesitas contestar tres preguntas claves:

a. ;Cuanto te va a costar iniciar la empresa?
b. ¢Cuando vas a poder pagarte la inversion inicial que hiciste?
c. ¢Cuanto necesitas vender para salir en equilibrio?

Los costos son algo muy facil de predecir y calcular, lo Unico que hay que hacer es una lista
de lo que se necesita para empezar el negocio (cominmente llamada “inversion inicial”) y
lo que necesitas cada mes para poder ofrecer tu producto o servicio. Muchas personas en
el area de los negocios dicen que la métrica mas importante es el retorno sobre la inversion
(RO, por sus siglas en inglés); es una razon financiera que compara la utilidad obtenida en
relacion a la inversion realizada.

Utilidad

ROI| = —
Inversion

Figura 42

El resultado es un porcentaje que mide la utilidad; sin embargo, cuando hablamos de una
startup, nada esta dicho. Nos encontramos validando nuestro mercado, propuesta de valor
y modelo de negocio, por lo que tener un nimero totalmente cierto se vuelve poco proba-
ble. Sabemos que cada mes podran aumentar o disminuir tus gastos, y tus proyecciones de
las utilidades cambiaran, pero el gasto inicial que se calcula es poco probable que cambie.

Calcular tu punto de equilibrio se vuelve clave cuando empiezas una empresa, ya que de-
pendiendo de qué tan rapido lo logres, mas dinero significa para tu empresa. El punto de
equilibrio es un término que se utiliza para describir el momento en el que la cantidad de
efectivo que ingresa a la empresa equivale a la cantidad de efectivo que sale. También pue-
de representar el punto en el que las unidades vendidas generan ingresos iguales al total de
los gastos incurridos para alcanzar ese nivel de ventas; es decir, no pierdes ni ganas dinero.

112

Financiamiento para startups

TIPOS DE FINANCIAMIENTO DE STARTUPS

El primer paso es asegurarte de que tengas el dinero suficiente para operar tu negocio de
acuerdo con tu lista de inversion inicial. El segundo es tener el dinero justo cuando tu lo
necesitas; este paso podria llevarse todo un libro para entenderlo. Si quieres saber mas, te
recomendamos los siguientes libros:

» Venture Deals de Brad Feld
» Entrepreneurial Finance de Chris Leach

Empecemos con lo basico y la premisa de que existen solamente cuatro formas de fondear
tu startup:

« Capital privado (tener un socio): tienes que vender parte de la empresa para
tener dinero

» Deuda (pedir prestado): el dinero que pidas prestado lo tienes que regresar
y con intereses

» Ahorros propios: dependiendo del tamafo del negocio, necesitaras mucho
mas de lo que tienes ahorrado

» Fondos de gobierno o privados: muchos de estos son a fondo perdido (lo que
significa que no se tienen que pagar de regreso)

Cuando se habla de ahorros o recursos propios, muchas veces se pide ayuda a los 4 F's (por
sus siglas en inglés: Family, Friends, Founder and Fools), es decir, amigos, familia, funda-
dores y “tontos”. Estas son personas que confian en ti o tienen un compromiso mayor y no
les importa si tu les regresas el dinero o no. A esto también se le llama bootstraping. Otro
punto importante a considerar es que la deuda es lo mas importante de los tres tipos de
fondeo, ya que es la primera que se paga, en cualquier caso; es decir, antes de pagar utili-
dades, se pagan los gastos financieros y en caso de cerrar la empresa, primero tendras que
pagar lo que debes.

Existen diferentes formas de financiar tu startup dependiendo de la etapa en la que esta
se encuentre:
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TIPO DE FINANCIAMIENTO ]
Angel Capital Capital Dueda Deuda
Etapa inversionista semilla de riesgo riesgo comercial
Idea v~ v~
Modelo de
negocio v v
Modelo de v %
negocio
operando v
Proyecciones
financieras v v’ v’
estables
Figura 43

ANGELES INVERSIONISTAS

Los angeles inversionistas o clubs de angeles inversionistas, buscan apoyar a startups o
empresas en temprana edad con financiamiento, mentoria y redes de contactos. Regu-
larmente estos angeles fueron emprendedores y te pueden ayudar al inicio o durante los
tiempos dificiles. Estos son especialistas en invertir en las personas mas que en la viabilidad
del negocio como tal. Cuando hables con uno, recuerda que se fijan en tiy no en tu empre-
sa. Para mas informacion, puedes visitar los siguientes sitios:

Angel Ventures México | angelventuresmexico.com
Guadalajara Angel Investor Network | www.gdlangels.mx
Red Mexicana de Inversiones | www.angelesinversionistas.com.mx

CAPITAL SEMILLA

El capital semilla, como su nombre lo dice, nos ayuda a sembrar para el éxito de un pro-
yecto o startup. Este recurso puede ser obtenido de forma publica o privada. La mayoria
ve este capital inicial como de alto riesgo ya que las probabilidades de que la empresa sea
exitosa son inciertas.

Proporciona apoyo financiero temporal para el arranque y etapa inicial del negocio; tam-
bién ayuda a proyectos que son impulsados por alguna de las incubadoras de negocios que

114

Financiamiento para startups

formen parte del Sistema Nacional de Incubacién de Empresas de la Secretaria de Econo-
mia. Para mas informacion, puedes visitar los siguientes sitios:

Capital Semilla de Nacional Financiera | www.nafin.com

Capital Semilla Secretaria de Economia | www.financiamientoemprendedores.economia.
gob.mx Capital emprendedor (capital de riesgo)

Son instituciones que agrupan recursos financieros de diferentes inversionistas, llamadas
también “fondos”. Estas estan encargadas de las convocatorias, filtrado y seleccién de pro-
yectos en los que se va a invertir. Muchas veces los fondos se especializan en sectores
especificos o industrias. Aqui, lo mas importante es tener una valuaciéon adecuada de tu
empresa, ya que el fondo invertira en tu negocio a cambio de acciones. Para mas informa-
cion, puedes visitar los siguientes sitios:

Fondo de Fondos | www.fondodefondos.com.mx
Asociacion Mexicana de Capital Privado | amexcap.com
Asociacion Latinoamericana de Capital de Riesgo | www.lavca.org

FONDOS PRIVADOS Y/O PUBLICOS

Los gobiernos y organizaciones sin fines de lucro destinan parte de sus recursos a la pro-
mocion de actividades que ayuden al desarrollo econémico y emprendedor de su region.
Muchos de estos apoyos son “a fondo perdido”, lo que significa que el emprendedor o
empresario no tiene que devolver el recurso y si se utilizan bien, se puede aplicar para
diferentes afios y para diferentes rubros.

Por cierto, este libro no hubiera sido posible sin el apoyo del Instituto Nacional del Empren-
dedor (INADEM).

Para mas informacion, puedes visitar los siguientes sitios: Instituto Nacional del Emprende-
dor | www.inadem.gob.mx Banco Interamericano de Desarrollo 1 www.iadb.org

Consejo Nacional de Clencia y Tecnologia | www.conacyt.mx
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CICLO DE FINANCIAMIENTO DE UNA STARTUP

CICLO DE FINANCIAMIENTO DE UNA STARTUP

Angeles,

Capital de riesgo,
compra ventay
alianzas estratégicas

EL CAPITAL EMPRENDEDOR EN MEXICO

Dependiendo de la etapa y el giro e industria de la empresa o startup, esta podra sujetar-
se de diferentes actores que pueden ayudar al financiamiento de la misma. La siguiente
grafica fue tomada del magnifico libro Mas alla del Business Plan, donde se explican a la
perfeccion las etapas con los actores:
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CONACYT
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SECRETARIA DE ECONOMIA
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INCUBADORAS / CENTROS DE
EMPRENDEDOR

Brecha de

ciamientoen M

INTERMEDIARIOS

ACELERADORES

Se han identificado mas

de 100 entidades
académicas e
independientes

II. Start-Up

Tiempo

operando (0a1.5afios)

(-1.5a0afos)

(1.5 23 afios)

(3-5 afios)

(mas 5 afos)

Capital $50M-$1.5MM

requerido Previo a Capital Semilla

$1.5MM-$5MM
Capital Semilla

$5MM-$50MM
Capital de Desarrollo

$50MM-$200MM
Capital de Expansion

$200MM-$500MM
Capital de Consolidacion

Figura 45

CARACTERISTICAS DE LOS MEJORES INVERSIONISTAS

Debes buscar el mayor beneficio en lo econémico y en lo personal al momento de decidir
por un inversionista; debes ser muy compatible con esta persona ya que estaras “casa-
do/a” con él o ella profesionalmente hablando. Para ayudarte a decidir, he aqui una lista
de las 10 caracteristicas mas importantes de los mejores inversionistas y qué debes

buscar en ellos:

a. Saben cémo dar consejos sin necesidad de estar metidos en la operacion del

negocio
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Conocen a todos y cada uno de los fundadores y tomadores de decision en
tu empresa

Te invitan a que los conozcas por medio de otros fundadores a los cuales han
apoyado

Hacen las mejores preguntas

No toman crédito por el éxito de su inversion, aunque estos hayan sido los
principales agentes de cambio

Estan en todas las juntas de tu empresa, sin usar su smartphone

Te ayudan a ahorrar dinero como lo harian en sus propias empresas

Te ayudan a hacer redes entre las empresas que conocen

No tienen una receta lista para tomar accion en tu empresa, sino dependien-
do de la circunstancia, ellos actdan

Reconocen posibles conflictos en tu empresa antes de empezar y te ayudan
a ser proactivo en lugar de reactivo

Financiamiento para startups

iSAL DEL SALON DE CLASES!
TAREA SEMANAL

De acuerdo a los estados financieros de tu startup y cobmo puedes obtener un financia-
miento, tu tarea semanal es:

« Completar la matriz del Libro del emprendedor

 Definir cual es la mejor opcién de financiamiento para tu startup

» Imprimir lo que necesitas para empezar los tramites necesarios para el finan-
ciamiento: aplicaciones, reglas de operacion, etc.
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CAPITULO 9
PRESENTACION DE PROYECTOS

Lo mds importante al tratar de vender tu producto, servicio o empresa, es la
presentacion de tu propuesta de valor y como ésta es mejor que la competencia.
Aprende las habilidades necesarias para realizar una presentacion exitosa.
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9.1 iQUIERO CONSEGUIR INVERSIONISTAS!

La principal razon para presentar tu empresa o para vender tus productos o servicios, es
encontrar inversionistas. Suponemos que para este paso ya estaras vendiendo, por lo tan-
to, estaras haciendo presentaciones ante clubes de inversion, angeles inversionistas, fon-
dos, etc.

“Nunca dejes que la verdad se interponga ante una buena historia”
-Anénimo-

Cuando el CEO de Starbucks, Howard Schultz, empez6 a presentar su empresa con posi-
bles inversionistas, no tuvo la suerte que podrias imaginar. Schultz fue rechazado con su
proyecto Starbucks por mas de 200 inversionistas; muchos de ellos podrian haber pensado
que no habia mercado suficiente para café gourmet o simplemente no encontraron con-
vincente el modelo de negocios de Starbucks.

Un inversionista de startups escucha al afio un promedio de 500 presentaciones (pitchs)
y solo invierte en una o dos empresas. Esto quiere decir que tienes menos de la mitad de
un por ciento de posibilidades para que estos inviertan en tu empresa; es mucho mas facil
estadisticamente hablando que te acepten en Harvard, consigas una beca y te graddes con
un trabajo muy bien pagado.

Cuando estas frente a los inversionistas o panel de jueces, no solo presentas tu startup
sino que compites contra todas las otras empresas que han visto en el afio. Alguna vez Paul
Graham, fundador de la famosa incubadora Y Combinator, dijo que la segunda parte mas
dificil de hacer una empresa es conseguir el dinero, ya que la primera es hacer o crear algo
que la gente quiera.

QUE DECIR Y QUE NO DECIR

Para tener una presentacion exitosa es importante explicar tu empresa en menos de cinco
minutos a cualquier posible inversionista; para hacerlo de una manera clara y concisa es
necesario tener un marco de trabajo que te permita exponer tu proyecto en forma exitosa.
De tal manera que tu presentacion debera estar dividida en cinco grandes temas:

1. PROBLEMA
En esta seccion debes describir cual y como es el problema que estas atacando; scuales

dolores tienen tus clientes potenciales? y ;cual es la tendencia de este problema en la ac-
tualidad? Utiliza ejemplos y no hables en futuro.
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2. SOLUCION

Una vez que hayas iniciado y puesto a la audiencia en el problema, explica cdmo tu pro-
puesta de valor ayuda a solucionar el problema y cuales son los beneficios de tu solucion;
si tienes un demo, aqui es cuando lo debes mostrar. Es muy importante mencionar quiénes
son ustedes, quiénes conforman tu empresa y cuantos empleados tienen.

3. MERCADO

Ya que hayas explicado cémo tu solucion ataca el problema que has descrito, presenta
numeros: jcuanta gente tiene este problema?,

scuanto dinero gastan en solucionar el problema al afo? jcual es el tamafio de mercado? Y
scudl es la ventaja de tu solucion sobre los competidores? Lo mas importante de este tema
es ensefiar nimeros en porcentaje, dinero o clientes.

4. NEGOCIO

Menciona cuales son los siguientes pasos para salir al mercado o abrir tu negocio; cual es
tu modelo de negocio y como piensas ganar dinero; y por Ultimo, cuales son tus objetivos
a corto, mediano y largo plazo.

5. ACCION

El Gltimo paso es hacerle notar a tu audiencia, para qué estas presentando tu empresa; pue-
de ser para obtener financiamiento, mentores, socios, clientes o empleados. Hazles saber
qué es lo que estas buscando y qué ofreces a cambio.

DISENO DE LA PRESENTACION

El disefio no es como el betdn dentro de un pastel, que lo pones al Ultimo, sino que debe
existir desde el inicio; te ayudara organizar de mejor manera tu presentacion. En el mundo
del disefio hay mas de una solucién para un solo problema; disefio es tomar decisiones
sobre excluir o incluir.

Hoy en dia, vivimos en una nueva era donde todos los que piensan diferente tienen mas
valor dentro de las organizaciones, por lo que buscaremos que tu presentacion tenga un
disefo sencillo y limpio; esto le dara mayor enfoque en tu empresa. A menos que seas un
experto en programas o aplicaciones como Adobe Photoshop o Prezi, te recomendamos
no utilizarlas. Sin embargo, necesitamos que tu audiencia no muera jcon un PowerPoint!
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Tipica presentacion de Power Point, aburrida y sin sentido:

¢Enrealidad se necesita redactar un plan de negocios?

“Las empresas que inician basidndose en un un plan de
negocios no tiene mds éxito que las que no lo hacen.

No es un requisito previo para el éxito, esto simplemente nos
dice que “el plan de negocios no es el negocio”.
Lo importante no es redactarlo sino implementarlo

Si se ejecuta el plan de negocios tienes una buena oportunidad
de saber la diferencia.

Poca experiencia para responder preguntas dificiles acerca de
la empresa (;porqué hay una necesidad de su producto o servicio?, ;cual
es su mercado meta?, jen qué forma su producto o servicio es diferente al de
sus competidores?, ;cudl es su ventaja competitiva?, ;qué tan rentable es la
empresa y cudles son los flujos de efectivo?, ;cémo deberia fondear a la
empresa?)

Figura 46

“La simplicidad es la tultima sofisticacién”
-Leonardo DaVinci-

Para evitar que tu presentacion sea aburrida, debe tener tres tipos de documentos:

» Power Point, que es lo que la gente vera
* Notas, que es lo que solo tu veras
» Documentos escritos e informacién complementaria que puedes repartir

Esto te ayudara a que puedas tener un disefio mas ordenado y no trates de poner todo
en tu presentacion, es decir, informacion como estados de resultados, preguntas de en-
cuestas, flujos de efectivos, mision, vision, etc.; deberas poner todo esto en el documento
escrito que puedes entregar a tu audiencia por anticipado; asi mismo, la informacion para
ti como nlmeros, porcentajes, tamafo de mercado y orden de las filminas, deberas ponerla
en las notas que tu solo veras.
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;Qué deberas poner en la presentacion que proyectaras?

Antes de prender la computadora, empieza con lapiz y papel. Encuentra tu objetivo y cla-
rifica tu meta. Recuerda que las presentaciones las haces ante la gente; haz que a ellos les
importe tu historia, que sientan lo que sucedi6 y logra que se vuelvan empaticos contigo.
Lo ideal seria que les duela el problema como a ti, pues al final por eso creaste una empresa,
;no?

HAZ HISTORIAS QUE SEAN MEMORABLES

En el libro Made to Stick de Cheap Heat y Dan Heat, publicado por Random House, hablan
sobre el por qué algunas ideas siempre se recuerdan y otras simplemente se olvidan.

Son seis principios los que hacen que una idea sea recordada:

1. Ideas simples: si todo es importante, entonces nada es importante. Si todo es prioridad,
entonces nada es prioridad. Debes ser “despiadado” al momento de simplificar. Recuerda
cual es tu punto y el mensaje clave

2. Esinesperada: puedes atraer el interés de la gente “violando” sus expectativas; sorpren-
de a todos y asi tendras su interés. Para mantenerlo, debes estimular la curiosidad; una
forma clave es poner muchas preguntas y dejar que ellos las contesten

3. Sé concreto: usa un lenguaje natural, no tecnicismos

4. Ten credibilidad: no digas mentiras; si es estadistica ponlo en términos que la gente
pueda identificar, por ejemplo: “la pila dura cinco horas, lo suficiente para ver dos peliculas”

5.Sé emocional: la gente es emocional por naturaleza, no basta con hacer Bullets o puntos.
Hay que poner el lado humano para que la gente sienta algo. Si quieres poner 100 gramos
de grasa, ponlos de manera que todos los vean en su totalidad

6. Cuenta una historia: todos contamos historias como seres humanos; asi es la forma en

que nos expresamos. La gente por naturaleza les pone atencioén a las historias. Haz tu pre-
sentacion y encuentra una historia detras

NUMERO DE PALABRAS A UTILIZAR POR FILMINA

Alcanzar la simplificacion no es sencillo, tenemos que saber qué es lo que hacemos. Cuando
me preguntan cuantas palabras son las 6ptimas para cada filmina, yo siempre digo “cero”.
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Entiéndase que eso buscamos; la gente es muy visual y lo peor que puedes hacer es leer en
voz alta, ya que tu audiencia podra leer mas rapido que tu y aburrirse muy rapidamente.
Ejemplo: disefios de las presentaciones de Bill Gates vs. Steve Jobs:

Figura 47

A fully open, uncc «d platform
forged by widely respe™ . standards b

Figura 48

RELACION SENAL RUIDO

La relacion de sefal vs. el ruido es un principio que mide la intensidad de la sefal que lleva
la comunicacion, contra el ruido que se encuentra en su entorno. Si mantenemos una rela-
cion alta de sefal vs. ruido podremos comunicarnos mas claramente con nuestra audiencia
(quitar borders, logos, footers, etc.).
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La mayoria de los trabajadores de tiempo
parcial son mujeres

De acuerdo al censo del INEGI 2010 nos dice que el
72% de la poblacion econémicamente activa son
mujeres.

Solo el 28% de los hombres en México trabajan tiempo
parcial.

Esto es un problema grave ya que nos dice que las
mujeres no tienen el mismo trato laboral que tienen los
hombres.

En México sigue existiendo la discriminacion racial.

Figura 49

Trabajadores de medio tiempo en
México

mHombres
Mujeres

72%

Figura 50

REGLA 1-6-6

¢ Unaidea por filmina
* Alomucho 6 puntos
» Maximo 6 palabras por cada punto

Presentacion de proyectos
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REGLA 10-20-30

10 filminas por presentacion

Diez es el niumero 6ptimo de filminas en una presentacion ya que el ser humano es incapaz
de comprender mas de diez conceptos en una sola junta; y tu audiencia son humanos. Si
necesitas mas filminas para explicar tu negocio, muy probablemente no tendras negocio.

20 MINUTOS DE DURACION

Sabemos que te dieron una hora para tu presentacion, pero el ser humano es incapaz de
poner atencion al 100% por mas de 25 minutos. Ademas, muchos van a llegar tarde y otros
se iran temprano. Te recomendamos no tomar mas de 20 minutos y dejar los otros 40 para
preguntas y discusion.

30 DEBE SER EL TAMANO DE LA LETRA

La gente escribe mucho en las presentaciones porque no saben el material a presentar y
esto les sirve de guia para poderlo leer; ademas, entre mas texto, mas convincente, sno?
Trata de no utilizar un tipo de letra menor a 30; te garantizamos que tu presentacion sera
mejor porque te obligara a poner solamente lo mas importante en ella.

BUSCA SER MAS VISUAL

Al momento de crear una presentacion, utiliza mejor las fotografias. Nosotros como hu-
manos somos mucho mas visuales y recordamos de mejor forma las imagenes. De igual
forma, cita a otras personas pues eso te ayuda a tener claridad. Es decir: “no lo digo yo, lo
dice alguien mas, quien es un experto y tiene credibilidad”.

Cuida el agua que se acaba

+ En México se desperdician 5 mal litros diarios. Segun la
Conagua

Figura 51
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Figura 52

ENCUENTRA IMAGENES DE ALTA CALIDAD

Aqui te damos una lista de sitios donde podras comprar imagenes especialmente para tu
presentacion:

www.istockphoto.com
www.dreamstime.com
www.fotolia.com
www.shutterstock.com
www.morguefile.com
www.flickr.com/creativecommons
www.imageafter.com

www.sxc.hu

ESPACIO BLANCO

Llamado “espacio blanco” o “negativo”, es un concepto muy simple. La gente comete este
error en todos lados porque nuestra intencion es llenar todo el espacio que tenemos en la
hoja con cajas, imagenes, logos, Bullets, etc. Dejar espacios en blanco le dara elegancia y
mucha calidad a tu presentacion.

El espacio vacio tiene un objetivo; solamente se ven elementos positivos y no los espacios
negativos que no nos ayudan a tener un mensaje mas practico. En la pintura se puede apre-
ciar mucho el espacio blanco. Un ejemplo claro es nuestro lugar de trabajo o casa; mientras
mas espacios vacios tengamos, mas amplitud y elegancia.

Como emprendedor necesitaras de una gran cantidad de habilidades y recursos. Tu pro-
ducto o servicio debe ser bueno, tener mercado y resolver un problema especifico.
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Muchos emprendedores tienen todo lo anterior, pero se quedan cortos al momento de tra-
tar de comunicar su visidon de negocio a posibles inversionistas o clientes. Tu startup puede
tener el mejor producto desde que se inventd la rueda, pero sin una buena presentacion,
ésta nunca sera exitosa.

Aqui te dejamos los Ultimos consejos.

1. Conoce a tu audiencia

Chris Murray, fundador de Varda Kreuz, comenta: “cuando un cliente entra a una ferreteria
para comprar un taladro, éste no quiere un taladro, lo que quiere es un hoyo”. Conoce qué
es lo que busca la gente que te esta escuchando.

2. Haz tu tarea

Conviértete en un experto en tu tema y en la industria. Practica y estudia mucho antes de
salir a vender tu idea.

3. Asegurate de estar resolviendo un problema

Cuando estés presentando tu proyecto, hazle saber al cliente que lo conoces, sabes qué le
duele y como tu empresa le puede ayudar a resolver su dolor y problema.

4. Platica una historia

La gente se acuerda de historias, no de las presentaciones en Power Point. Olvidate de tu
presentacion y platica una historia.

5. Habla de tu equipo
Las empresas las hacen las personas, no las maquinas o productos.
6. Demuestra tu passion

Lo mas importante es tu pasion al momento de vender tu producto o servicio. No seas
timido y sal a comerte el mundo.

iMucha suerte y éxito!
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iSAL DEL SALON DE CLASES!
TAREA SEMANAL

Ya cuentas con todos los tips necesarios para poder realizar una presentacion exitosa. Este
altimo capitulo te ayudé a reforzar las caracteristicas basicas para organizar una presen-
tacion clara. Para tu Gltima tarea semanal, realiza la Gltima actividad del libro de trabajo.

Revisa muy bien los puntos a presentar en cada una de tus diapositivas del libro y enfocate
en todo lo que tienes que cubrir para tu startup: el problema a resolver, la solucion que
ofreces (propuesta de valor), segmento de clientes, producto minimo viable o prototipo,
analisis de mercado, modelo de negocios y mapa estratégico de ventas.
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Este capitulo estd disefiado para ayudarte y guiarte a través de

las diferentes facetas de la creatividad e innovacion. Te ayudard

a fortalecer tu pensamiento creativo; a pensar diferente y usar
tu imaginacion, en el inicio de una nueva idea o proyecto
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1. CREATIVIDAD

1.1 MI AUTOBIOGRAFIA

Esta actividad te ayudara a inaugurar el proceso de generacion de ideas y creatividad, y
potenciar al maximo tu imaginacion.

Desarrollo

Tu primer trabajo para reforzar el proceso creativo es escribir tu autobiografia en cuatro
hojas. Posiblemente tus primeros pensamientos al empezar a escribir seran: “eso es muy
dificil” o “;por qué molestarme en hacerlo?”; escribir una autobiografia es una experiencia
reveladora y un trabajo intelectual y emocional pesado, pero es una prueba invaluable del
trabajo exacto de creatividad.

2. INNOVACION

2.1 IDEANDO E INNOVANDO

En esta actividad podras reforzar los conocimientos adquiridos a lo largo del capitulo de
creatividad e innovacion por medio de un ejercicio sencillo y que te ayudara a exponer de
manera visual y organizada tu idea de negocio comercializada. Recuerda que toda idea, si
no es implementada, no es innovacion.

Como primer punto en tu hoja de maquina o rotafolio, enlista tres ideas que te gustaria
innovar o que son nuevas y te apasionan.

IDEANDO-INNOVANDO

1) Ideas que nos

2) rian innovar

5 gustaria ova 1) ropa
0 son nuevas, que 2) canastas
nos gustan y apasionan. 3) bicicletas

Figura 53
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Escribe el modelo de negocio con el que mas te identificas, por ejemplo: compra en linea,
venta en tienda, suscripcion, venta ambulante, venta en conjunto o combo, catalogo, et-
cétera.

*Revisa los ejemplos de modelos de negocios en el capitulo 3.

MODELOS DE NEGOCIOS
QUE NOS GUSTAN

1) Venta ambulante VA

2) Catalogo C

3) Suscripcion S

4) Venta en linea VL

5) Venta por combo o conjunto —CV

6) Venta en tienda VT
Figura 54

Relaciona con cada idea anterior, el modelo de negocios que te gustaria para cada una;
puedes nombrar hasta cinco modelos por idea.

TP

:

VA | C| VT VL
C
ST

VT

Figura 55
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Después de cada modelo de negocio, nombra a quién conoces que sepa de cada uno, o
bien, que esté relacionado con él; puede ser que ya lo haya llevado a cabo como experien-
cia o si es alguien especializado en el tema. Trata de nombrar a cada uno con sus siglas o
nombres cortos para que sea mas accesible y libre de espacio.

;QUIEN SABE, CONOCE O ES
ESPECIALISTA EN EL TEMA?

1)| VA papa P

2)| C amiga A

3)S maestro M

4) |VL disenador web DW

5) 1 VC mercaddlogo INK

6) VT vecinos vV
Figura 56

En esta etapa ya cuentas con lo siguiente:

¢ Idea Innovadora
* Modelo de negocio
» Persona que conozca o sea especialista en el tema

3. DESCUBRIMIENTO DEL PROBLEMA

3.1 DIBUJA EL PROBLEMA

El proposito de esta actividad es establecer de manera visual el problema a resolver para
nuestro cliente y la o las soluciones que ofrecemos como empresa o startup. Es importante
definir el problema de manera que no solamente sea claro, sino que retina suficiente infor-
macion que nos permita el analisis completo de las distintas soluciones.
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DESARROLLO

Esta actividad es muy sencilla de realizar en base a toda la informacion provisional. En la
siguiente hoja y de acuerdo a la imagen, nombra el problema al que el cliente se esta en-
frentando y realiza una lista que te ayude a explicarlo, por ejemplo: “un dia en la vida” del
problema y lo que representa para el cliente:

Ejemplo:
El problema: canales de distribucion manejados manualmente

» Poblacion de servicios en crecimiento exponencial
» Poder adquisitivo

 Infraestructura irregular de canales de distribucion
» Eco demandas de los consumidores respetuosos

¢ Aumento de micromercado

Después de unos minutos de reflexion de tu problema, en la parte trasera de tus anota-
ciones dibuja figuras para cada una de las caracteristicas; esto te puede ayudar a crear un
simple diagrama de tu problema. Recuerda que no hay puntos positivos o negativos para
esta actividad, simplemente el dibujar cada punto o caracteristica te ensefiara de una ma-
nera mas visual el problema.

infraestructura micromercados crecimiento
cambiante personalizados economico

$ $ $ ${}
entreg/
s~ ﬁ

surgimiento de entrada
demanda “verde”

Figura 57
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Sugerencia:
Para que tu problema pueda ser evaluado y visto por los demas, puedes compartirlo y ex-
plicarlo a tus compafieros, con el objetivo de que alguien mas pueda visualizar el problema

de una manera diferente y si es posible, mencionar alguna caracteristica que puedas agre-
gar a tu lista, ayudandote a simplificar el problema.

4. MODELO DE NEGOCIOS

4.1 LA VACA

Esta actividad te ayudara a crear un modelo de negocios detectando hipétesis o supuestos
que se experimenten en el mercado.

DESARROLLO

Tienes 30 minutos para dibujar tres modelos de negocio con sus nueve bloques, donde la
vaca sea el actor principal. Por ejemplo:

» Vacas para colgar anuncios publicitarios
» Renta de vacas por un fin de semana
» Vacas para pasear nifios por la plaza

Sugerencia:

Si tienes Internet, puedes bajar los modelos de la siguiente pagina: http://www.business-
modelgeneration.com.

Ahora si, genera tu modelo de negocios y empieza a validar si tus hip6tesis son ciertas.
Recuerda que debes utilizar post-its ya que el modelo es vivo.

http://businessmodelalchemist.com/blog(/2012/08/achieve-product-  market-fit-wi-
th-our-brand-new-value-proposition-designer.html
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5. VALIDACION Y PMV (PRODUCTO MINIMO VIABLE)

5.1 jA TRABAJAR!

Para esta actividad ya creaste y analizaste tu idea de negocio; ahora es tiempo de que la
introduzcas al mundo real mediante un prototipo o estrategia de venta. Considera utilizar
las siguientes recomendaciones para crear tu prototipo o estrategia segin sea el tipo de
empresa o startup que tengas.

DESARROLLO
Identifica cual de las siguientes soluciones te ayudara a validar y crear tu PMV.

Infografias: Crea una infografia visual en forma de péster donde muestres tu producto o
servicio.

Facebook: Crea anuncios publicitarios donde generes entusiasmo en torno a tu nuevo pro-
ducto o servicio y logres impactar a los clientes adecuados.

E-mail: Realiza encuestas en linea, puedes utilizar plataformas como cuenta de e-mail mar-
keting en la que puedes tener hasta 2,000 suscriptores y enviar 12,000 correos al mes.

Crea algo tangible (prototipo): Crea un modelo tangible de tu producto, un prototipo con
el que la gente pueda interactuar de manera fisica.

Nuevo software: Si tu empresa o startup es referida a software, utiliza plataformas como
Balsamiq Mockups, herramienta que te ayuda a crear una manera gratuita y rapida, un

marco general de tu softwa re al reproducir la experiencia del usuario y generando mas
ideas que te ayudan a desechar las malas y a descubrir mejores soluciones.

6. PLAN DE NEGOCIOS

6.1 MI PRIMER PLAN DE NEGOCIOS

Tu plan de negocios te ayudara a definir y crear diferentes modelos de negocios.
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DESARROLLO

Realiza un plan de negocios de tu empresa o startup de acuerdo al formato siguiente; llena
de manera general cada uno de los modulos que se muestran a continuacion y que te re-
cuerdan nuevamente la informacion que tendras que escribir en cada uno. {Suerte!
Resumen ejecutivo: sintetiza los puntos sustantivos de tu idea; de qué se trata el negocio,
cudl es la idea general, la definicion del producto / servicio, estudio de mercado y estudio
técnico.
Definicion del proyecto:

* Nombre del proyecto o empresa:

» Descripcion del proyecto:

* Idea:

¢ Producto (alto nivel):

» Cliente/Mercado: (;Cual seria su cliente objetivo?)
Mision y vision: sintetiza los puntos sustantivos de tu idea; de qué se trata el negocio,
cual es la idea general, la definicion del producto / servicio, estudio de mercado y estudio

técnico.

* ;Quiénes somos y qué haremos?
» ;Hacia donde planeamos ir?

Caracteristicas diferenciadoras

» ;Qué hace diferente a tu producto/servicio de otros?
» ;Por qué un cliente preferiria tu producto al de la competencia?

Anilisis de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas (FODA):
Estudio de mercado:

Analisis del sector.

¢Cuales son tus clientes potenciales?

« ;Cual es el tamafio del mercado (en millones de pesos)
» ;Cuales son las tendencias/perspectivas del mercado?
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» ;Cual es tu cliente objetivo? ;A quién le vas a vender?

» sExisten otros bienes que satisfacen las mismas necesidades de tu producto/
servicio? ;Como éstee satisface de mejor manera las necesidades identifica-
das?

*  ;Qué clase de empresas compiten contigo?

« ;Cuales son las barreras de entrada que enfrentas para comenzar tu proyec-
to?

Analisis y estrategia de comercializacion:

» ;Como promocionarias tu producto/servicio?

» ,;Cobmo daras a conocer tu marca?

» ;Como fijaras el precio de tu producto/servicio?

» ;Qué medios/métodos/canales de distribucién usaras?

Pronostico de ventas:
» ,;Cual es tu prondstico de ventas anual para los proximos cinco afos?
Estudio técnico. Proceso productivo.

» ,;,Como producira la empresa sus bienes o servicios?

e ;Cuales son los principales costos de producciéon?

» ;Cuales son los principales insumos requeridos?

» Caracteristicas del producto o servicio (describe tu producto/servicio e in-
cluye especificaciones; si lo deseas, también dibujos y fotos).

Aspectos administrativos. Estructura juridica.

» Describe como se piensa constituir la empresa: sociedad an6nima, asociacion
civil, etc.
e Organigrama.

Requerimiento de personal

» ;Cuantos empleados necesitaras para los proximos cinco afios, para las dife-
rentes funciones? (Operativa, administrativa)

» ;Qué tipo de empleados necesitaras? (profesionales, experimentados, técni-
cos, etc.)

» ;Cuales son los principales insumos requeridos?
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Gastos de personal

« ;Cual es el gasto planeado en salarios y presentaciones para los proximos
cinco afios?

Estudio financiero y econdmico. Presenta los documentos adjuntos a tu libro de trabajo.

a. Corridas financieras (estado de resultado y balance general).

b. Presenta el estado de pérdidas y ganancias proyectado a los préximos cinco
afos.

c. Inversiones requeridas.

d. Explica cual sera el plan de inversion incluyendo las inversiones requeridas
para expandir tu capacidad y para el mantenimiento de la capacidad existen-
te.

Flujo de caja. Presenta tu flujo de fondos proyectado a los primeros cinco afios.
a. ;Has obtenido algin financiamiento? Indica monto y fuente de los fondos.
Evaluacion del proyecto. Periodo de recuperacion de la inversion.
» ,En cuantos afios recuperaras la inversion inicial? (Utilizando tu flujo de fon-
dos, indica cual es la tasa interna de retorno).
» Explica brevemente cudles son los principales supuestos que estas utilizando

para esta proyeccion

Analisis de riesgo. Identifica cuales son las principales limitantes/riesgos potenciales que
enfrentas en:

» Venta/comercializacion (fidelidad a otra marca de los clientes existentes,
aceptacion del producto, bajos margenes, etc.)
» Produccién (capacidad de produccién, necesidad de financiamiento)

Avances en la implementacion. Indica los avances que has realizado en la implementacion
del proyecto

+ Organizacién

e Produccién
e Comercializacion
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Anexos. Informacion relevante a tu empresa, producto o servicios (anuncios de Prensa,
articulos de revistas, analisis financieros, etc.).

7. METRICAS PARA STARTUPS

7.1 GENERACION DE LEADS

El proposito de la actividad es identificar cual métrica puedes mejorar; formular hipétesis
sobre las actividades de los usuarios en el sitio para mejorar las métricas y crear experi-
mentos.

» Para poder ejecutar esta actividad, se requieren las siguientes herramientas:
* Google Analytics
» Google Content Experiments Blogger Bit.ly

DESARROLLO

1. Crea un blog del tema de tu preferencia, tomando en cuenta los siguientes puntos:

» Solo debe existir un cuadro de texto con informacion relevante.
» Solo existe una imagen de referencia.
» Creacalltoactions adecuados para tus objetivos (formularios, botones, etc.).

2. Para poder ingresar trafico a tu blog, se usara una estrategia de marketing SEO llamada
Link Baiting, en la cual colocas el enlace de tu pagina con Bit.ly y lo distribuyes por redes
sociales, posts, blogs, etc., para poder ingresar trafico a tu pagina (si quieres ser mas “agre-
sivo”, puedes comprar algunos anuncios en Facebook Ads o en Google Ads):

» Registra las paginas donde pondras tu enlace.

« Determina el nimero de paginas que utilizaste.
» Mide cuantos usuarios dieron clic a ese enlace.

« Mide de donde provienen los clics de los enlaces.

3. Determina cuantas personas vieron y visitan tu blog:
» ;Cuanto fue el tiempo de permanencia en la pagina?

» ;De donde provienen esas visitas?
» ;Cuales datos puedes saber sobre los visitantes?

143



MI Primer Startup

4. Logra obtener al menos un 10% de conversion en leads:

» Determina cuales fueron los usuarios que dejaron su correo electrénico.

» ;Cuales fueron sus actividades y comportamientos dentro del sitio?

» Determina el nimero de acciones o interacciones en la pagina (clics, vistas,
duracién, etc.).

8. FINANZAS PARA EMPRENDEDORES

8.1 MIS FINANZAS

El objetivo de la siguiente actividad es determinar la tasa interna de retorno de tu empresa
o startup, asi como los problemas de liquidez, donde se encuentran los costos mas altos, y
determinar tu capacidad de cobro.

DESARROLLO

Desarrolla el flujo de efectivo proyectado de tu startup por los primeros dos afios de forma
mensual. Recuerda poner los datos lo mas cercanos a la realidad. Muchas veces puedes
hacer dos escenarios, el optimista y el pesimista.

Realiza el estado de resultados de tu empresa o startup proyectado a tres afos. El primer
ano lo deberas hacer de forma mensual y los siguientes dos afos de forma anual; de igual
manera, recuerda poner los datos lo mas cercanos a la realidad. Puedes hacer dos escena-
rios, el optimista y el pesimista.

Con el estado de resultados, encuentra el punto de equilibrio.

9. FINANCIAMIENTO PARA STARTUPS

9.1 QUE NECESITO PARA UN FINANCIAMIENTO
Cada startup es diferente y aunque existen formas de fondear tu startup, es importante

que reconozcas cual de ellas es la mejor opcion para tu empresa. En esta actividad investi-
garas un poco de cada una.
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DESARROLLO

Con ayuda de la siguiente matriz y de acuerdo al giro de tu startup, investiga de manera
general los siguientes tipos de financiamientos:

;QUE NECESITO PARA UN FINANCIAMIENTO?

UENTAN CON ALGUNA ALGUNA FECH
TIPO DE QUE PAPELES, DATOS O ’ m"'vcv‘;ﬁm\g‘m:{j r\é&'i’kgp ‘[X:;[) :}LU,;J:‘_’Q r[NL ‘[‘L\‘ ¢QUE TIPO DE STARTUPS
ICIAMIENTO C Cl ESITO? - - R - e DEAN?
FINANCIAMIENTO INFORMACION NECESITO! N LA GUE PUEDA APLICAR? Ut PUEDA APLICAR? FONDEAN
Angeles
Inversionistas
Capital semilla
Fondos Privados y/o
Publicos
Instituto Nacionaldel
Emprendedor

Figura 58
Sugerencia:

* Ingresa a las ligas adjuntas en el capitulo “Financiamiento para startups”, donde encon-
traras informacion Util en cada caso.

10. PRESENTACION DE TU PROYECTO

10.1 MI PITCH

Esta Ultima actividad te permitira contar con un marco de trabajo que te ayude a explicar
tu proyecto de manera exitosa, asi como organizar tu presentacion de una mejor manera,
y tener claridad y credibilidad en tu presentacion.

DESARROLLO
Toma una presentacion que hagas continuamente y rediséfala en los cuadros de las

siguientes hojas, toma cada uno de éstos como si fuera una diapositiva. Te presentamos
algunos tips que te pueden servir al momento de empezar:
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* No comiences con la computadora Utiliza las hojas en blanco

» Maximo nueve slides en total en tu presentacion Tienes 30 minutos para
planear

» Recuerda todo lo que tiene que cubrir tu presentacion.

e Problema a resolver

» Solucién/propuesta de valor Segmento de clientes

« Demo, prototipo de tu PMV Analisis del mercado

* Modelo de negocios

* Mapa estratégico de ventas Sugerencia:

Si cuentas con Internet, puedes ingresar a las siguientes ligas, las cuales te ayudaran a ins-
pirarte y guiarte en tu presentacion:
http://blog.guykawasaki.com/2005/12 /the 102030 rule.html

http://www.pragmaticmarketing.com/resources/5-lessons-from-150-startup-pitches
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Activo: Bien tangible o intangible que posee una persona. Analisis financiero: Estudio que
se realiza con informacion contable utilizando indicadores y razones financieras.

Balance general: Es el informe financiero donde se refleja |a situacion de la empresa.

Capital: Componente de produccion constituido por inmuebles o instalaciones propias de
cualquier género, principalmente el trabajo y bienes intermedios.

Creatividad: Tener la capacidad de poder resolver problemas de diferente forma, de ver
oportunidades y retos que nadie mas ve. Desarrollo de clientes: Un agil e interactivo in-
cremento en el desarrollo del producto o servicio que te permite iterar y pivotear con el
cliente, y la retroalimentacion del mercado.

Design thinking: Es una forma de pensar que combina el pensamiento creativo y analitico.
Empresa: Conjunto de factores coordinados cuya funcién es producir, y su finalidad viene
determinada por el sistema de organizacion econémica en el que la empresa se encuentre
inmersa.

Empresario: Persona que de forma individual o colectiva, fija los objetivos y toma las deci-
siones estratégicas sobre metas, medios, administracion y control de las empresas; asume
la responsabilidad tanto comercial como legal frente a terceros.

Emprendedor: Un individuo que en lugar de trabajar como empleado, empieza un negocio
pequefo y toma el riesgo y recompensa de un negocio determinado, idea, bien o servicio
que se ofrece para venta. El emprendedor es visto cominmente como un lider innovador
con ideas y negocios en proceso.

Estado de resultados: Ganancias (utilidades) o pérdidas de una empresa.

Flujo de efectivo: Dinero liquido o en banco que una empresa o persona tiene en un mo-
mento dado.

Idea: La combinacién de dos conceptos viejos que generan algo nuevo.

Innovacion: Ejecucion de ideas creativas, es decir, la creatividad aplicada.
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Innovacion disruptiva: Crear algo nuevo para el mundo partiendo de la tecnologia o me-
todologia existente.

Innovacion incremental: Entendida generalmente como la mejora de algun producto o
servicio que ya existe pero con un proposito diferente.

Lean startup: Metodologia que combina la agilidad, iteracion y desarrollo de sus principa-
les clientes.

Mercado: Conjunto de transacciones de procesos o acuerdos de intercambio de bienes y
servicios entre individuos o asociaciones.

Métricas: Entender y mejorar la estrategia de adquisicion de usuarios y clientes de tu em-
presa.

Modelo de negocios: “Saber como vas a hacer dinero con tu negocio o monetizar tu idea”.

Negocio: También conocida como empresa o firma, es una organizacioén que se encuentra
envuelta en tratados de bienes, servicios y consumidores.

Pasivo: Deuda o compromiso que ha adquirido una empresa, institucion o individuo.

Pivotear: En el contexto de desarrollo de clientes, pivotear significa cambiar elementos de
tu hipétesis 0 modelo de negocios, basados en el conocimiento del problema (solucién de
los clientes).

Pitch: Palabras o presentacion de un emprendedor, especialmente de alguien que vende
y utiliza su presentacién para que compren, usen o inviertan en su producto o servicio de
su startup.

Propuesta de valor: Es el conjunto de productos o servicios por los que los clientes estan
dispuestos a pagar.

Plan de mercadotecnia: Cémo los clientes llegaran a conocer tu producto o servicio y
cdmo los convenceras para que adquieran el tuyo y no el de la competencia.

Plan de negocios: Documento escrito que cada emprendedor elabora con el objetivo de

evaluar y controlar los aspectos mas importantes de un negocio, desde la idea hasta los
relativos a la puesta en marcha de la empresa.
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Plan de operaciones: Describir las operaciones de la empresa, es decir, el proceso de fabri-
cacion del producto o de prestacion del servicio.

Problemas de exploracion: Aquellos que requieren una gran estructura para poder ser re-
sueltos y cuentan con un tiempo especifico para su resolucion.

Problema de explotacion: Aquellos que no requieren de estructura alguna o tiempo de-
finido para su resolucion y se adaptan a los procesos continuos de cambio dentro de una
startup.

PMV Producto Minimo Viable: Tiene como objetivo generar aprendizaje sobre los clientes
al menor costo posible.

Segmento de cliente: Puede ser uno o varios segmentos especificos de clientes.

Startups: No es una version pequefa de una gran empresa; es una organizacion temporal
en busca de un modelo de negocio escalable, repetible y sustentable.

Tecnologia disruptiva: Nueva tecnologia que desplaza fuerte e inesperadamente a la tec-
nologia ya establecida.

Trabajos auxiliares: Aquellos donde los clientes necesitan que se realicen trabajos interme-
dios, ademas del principal.

Trabajos emocionales: Relacionados con la percepcion; codmo se ve el cliente a si mismo o
cdmo es percibido por los demas. Trabajos funcionales: Describen las tareas que el cliente
quiere llegar a realizar.

Trabajos realizados: Técnica que nos ayuda a entender que la gente compra o renta pro-
ductos y servicios para resolver un problema.

Validacion: Proceso que nos permite enfocarnos en la identificacion de consumidores po-

tenciales, especialmente aquellos visionarios y a los que les gusta ser pioneros al probar
cosas nuevas.
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