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“Dar forma” a la idea de negocio

Describir a qué nos queremos dedicar
Definir y cuantificar nuestro mercado

ldentificar a quien queremos venderle nuestros
productos / servicios

Estimar la cifra de negocio

Etc.

En definitiva...

inimizar riesgos e incertidumbre



“Ningun plan de batalla
sobrevive al primer contacto

con el enemigo”
(Helmut van Moltke, mariscal aleman)



“Ningun plan de negocio sobrevive al primer

contacto con los clientes”
(Steve Blank, empresario Silicon Valley)



: YT
éLes hemos preguntado?

¢Sabed primera marlg_cuales son Sus
percepciones sobre nuestros productos /
servicios?
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Trabajar con los clientes antes de
poner en marcha un negocio puede
reducir sustancialmente los riesgos






Informacidn: Nos permite recopilar
informacion clave y valiosa para |la
configuracién de nuestro modelo de negocio.






Nos permite contrastar y validar
nuestro moc '
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Experiencia del cliente: Nos permite
identificar la relacion emotiva y mental del
cliente con la empresa




Todo esto con el objetivo de
generar valor
para nuestro negocio







Conclusion: La mejor forma de que nuestros
productos y servicios sean aceptados por los
clientes es crearlos con ellos
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m) ¢Quiénes son nuestros clientes reales?

m) éQué los caracteriza?

m) ¢éSon los que realmente van a pagar?




m) De aquisalen las a4 ‘_

PROPUESTAS DE

VALOR de tu

producto/ servicio
tecnologia
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m) Lo importante es hacer las preguntas adecuadas:

m) Hay que extraer informacion sobre:

Sus necesidades

Percepciones del producto o Servicio
Funcionalidad y eficiencia que perciben



Analisis de:

- Percepciones
- Datos

- Historias

- Discursos

Disefio del

modelo de
negocio (1)

Actividades Propuesta Relacr’g’m
clave con el cliente

Red de ( ﬁﬁ
asociados / )

de valor

Segmentos
de clientes

Flujo de

Estructura \ - o Jreso

de costos Recursos Canales de g
clave distribucién

Modelo de Negocio
“en bruto”




m) ¢Qué dice el mercado
de tu modelo de
negocio?

.

m) Hay que extraer informacion sobre:

Precios

Como quieren que les vendas.

Qué relacion quieren contigo como clientes.
Los canales que les son mas practicos.



Diseno del

modelo de
negocio (2)

Actividades Propuesta Relaciém
clave dé valor con el cliente

Segmentos

Red d
ea ae de clientes
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Estructura Rec}u’sos Canales de ingjreso
de costos i distribucién

Modelo de Negocio

“FINAL”




Conclusion: La mejor forma de que nuestros
productos y servicios sean aceptados por los
clientes es crearlos con ellos
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Muchas gracias por sv atencionl!

ejarcm@ﬂom’da-um'.es

1.4 @kl’k _jar'cia
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