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?‘ Evaluar la oportunidad ‘

(e,‘ Estructurar modelo de negocio ‘

{!I ) Aprender interactuar con el entorno

/

Todos los derechos UPM ©



;Como determinar si una idea es buena?
Il llililllllllllllnliiiiiiiiiiiiiiiiiiiuiiuiiiiiiiiniiniinnin

sTienes la actitud necesariae

Todos los derechos UPM ©



Como determinar si una tecnologia tiene potencial
il liiiiiiliiiiiiiiiiiiiiiiuuiiiiiiiiniiininiinnin
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Como se evalua vuna oportunidad de negocio
annnnnnnnnnnnnnbRRRROOOEOOFOFRFEOIINNHLIILMLILLIIIlILNULNI!LI!IU1diNMddIIIIIIINIAINIINIIUIIOD

* No es importante lo que ofrecemos

« Es mas importate lo que necesita el ofro

- Las personas son el activo mdas importante

- Las PERSONAS ADECUADAS son el activo mdas importante
- Encuentra por qué te elegirdn los clientes

- Demostrar es la base de la credibilidad

* El modelo tiene que convencer a los promotores

Todos los derechos UPM © |



Que le gusta a los inversionistas

Modelos sencillos, que se enfiendan

Dirigidos por la gente idonea, capaces de hacer que ocurran las cosas

Todos los derechos UPM ©




Concepfos clave para estructurar un modelo de negocio
anppnnnnnnnnnnpibplMOMOQOQONROOEOEQOEQPOQEOPSOESINNl0. f gidiliiii.InNIlIAaAuIIIInnnIEInnInIIN

Y
DEFINE TUS CLIENTES | : ‘\j Y w/' N
Busca una clara necesidad del mercado ‘ ‘T/\?;\ S '\' '

_—
Investiga, habla con clientes potenciales X N '
A

Determina el potencial del mercado

5Cudnta cuota crees que serds capaz de alcanzar?

Todos los derechos UPM ©



Como determinar el potencial del mercado
liliiiiliiiiiiiiiii i i il

Determina el TICKET MEDIO DE CLIENTE
Vigila a tu COMPETIDOR RELEVANTE

Realiza una estimacion y extrapola a clientes regionales

Extrapola a clientes nacionales/internacionales

5Sirve de algo este nimero?

Todos los derechos UPM © |



Como determinar el potencial del mercado
liliiiiliiiiiiiiiii i i il

Piensa quienes compraran tu producto innovador

45M de personas en Colombia 45 M
« Investiga el mercado: 3 de cada 100 son potenciales
clientes=1.350.000 personas.
 Un 10% al aino es comprador=135.000
* Un 10% son innovadores (lideres de tendencias)=13.500
* Precio de nuestro producto=120
« Existe un mercado potencial total de 1.620.000

C
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Primer comprador
liliiiiliiiiiiiiiii i i il

5Cudles son las caracteristicas del primer comprados?

5COMO vas a conseguir a ese primer cliente pionero?

5Que calidad crees que espera?¢

5Que precios crees que podrds poner?e

Todos los derechos UPM ©



Como conseguir un cliente pionero
Il llililllllllllllnliiiiiiiiiiiiiiiiiiiuiiuiiiiiiiiniiniinnin

- Redliza una compra emocional
- Acierta con las necesidades, acierta con el canal y acierta con el mensaje
» Tienes una ventaja competitiva realmente diferencial

- Demuestra que obtendrdn mucho mas valor que el precio pagado por la
compra, ya que para ti la venta es una cuestion de vida o muerte

A N

,; -
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Precios y factores decisorios para la compra
liliiiiliiiiiiiiiii i i il

* Primero piensa en el margen, no en el precio

- Fijate en los precios de la competencia o en productos y servicios similares,
Probablemente hayan hecho varios tests

- Piensa como si fueras el cliente, en sus prioridades y en el esfuerzo que supone
la compra

- Busca los factores decisorios para la compra y argumenta cuantitativamente
el beneficio que obtendrd al adquirir tu producto o servicio
0. .Q
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Distribucion vy habitos de compra
FERRENRNN NIRRT

- DOnde realiza el cliente sus compras

- Cudnto cuesta estar presente en el canal

- Como lo hacen los competidores
- 3Vas a vender tU mismo?, spor quée spuedes llegar a una alianza?

* Vigila los compromisos de distribucion, en términos de plazos e intereses del
distribuidor

- sExisten canales alternativos a los tradicionalese, sson atractivos?g, spor qué
deberias usarlos? g

- iDEFINE EL CANAL DE VENTA IDEAL!

Todos los derechos UPM © :




Como se define un cliente
annnnnnnnnnnnnnbnRblOOOOOEOONOnniu@nm.@iiiIlli.inii..iiuu1Iun nnImnmImnnmumn

* Necesidad | |
- Ticket medio de gasto '
- Primeros compradores | '
» Factores decisorios para la compra

- Habitos de compra

- Candal

Todos los derechos UPM ©



Describe tu producto o servicio

Cuenta una historia
Utiliza ejemplos ilustrativos

Fijla una foto en la mente de los que te escuchan
(antes de que ellos se hagan su propia foto)

Todos los derechos UPM ©




- Cuéntalo facil, haz entender tu proyecto

- Usa ejemplos o analogias de proyectos similares y
conocidos para hacer entender tu proyecto de

golpe
- “Tenemos una tecnologia igual o mejor que....."

- Dibuja la foto y muestra evidencias del potencial
de tu producto o servicio: A corto/ medio plazo

Todos los derechos UPM ©



Expectativas de futuro
annnnnnnnnnnnnnbRROOAOOEOEOElOOOInNNomDnnnibobiin: ,Iinitit1nNII!LIUINIUIIINMNMAMLIUIIIIIIUIIIIIINIINIIID

» Crecimiento del mercado accesible por ano
- Potencial de mercado accesible en 3/5 anos
* Ingresos esperados en 3/5 anos

- Costos de contratacion del canal

- Capacidad de atraer y mantener talento

- Plan de contratacion en 3/5 anos

Todos los derechos UPM ©



Analiza tus competidores
AENRNNNRNNNRRNRNRNNRNannnnnnnnInannnInIIINIINII I """""H""l"""""l"""

- Qué define alos competidores * ‘
\/\/ /

* |dentifica los competidores actuales

\\

« Agrupa a los competidores en familias similares \// /9 \

» Localiza a tu competidor modelo /

- |dentifica la amenaza de compe’ridores fu’ruros

» ldenftifica barreras a la enfrada




;. Como nos comparamos con los competidores?
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Diferénciate de tus competidores
IEENINNNI NN NNNNnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnaaaaanaaaanaTamamnmn

- Define tus ventajas competitivas

- Argumenta de verdad por qué es una ventgjo
- Cuantifica cada ventaja competitiva

- Argumenta por qué eres el mejor para aprovecharla
- Averigua las ventajas de tus competidores

» Indica como vas a neutralizarlas

L
te. sod




Protege tus ventajas compeﬁﬁvas
annnnnnnnnnnnnnbRROAOOEOEOEOlSOEOEoNnmnm06$B”éhhnhiitritrnlnllllld UM

- Patentes/ Secretos industriales/ Registro de Software

- Fideliza a tus clientes

- Dale exclusividad a tus distribuidores
- Consolida el proyecto en el tiempo

- Especializate en un nicho

i',\' ” A\\\ \ 3Ce e ":: l \ \ _/\/‘\ ) // ‘ o N
»_ ‘ \_—= . \ 4
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Si tfienes exito.......
......1e van a copiar

Todos los derechos UPM © |



Equilibra tu equipo de frabajo
liliiiiliiiiiiiiiii i i il

* Encuentra asesores experto

- Equilibra el equipo con perfiles técnicos vy
perfiles de gestion

- Contacta con institfuciones relevantes

- Contacta con personas relevantes en fu
sector

Todos los derechos UPM © |
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Apoya tu propuesta

INNNINNNNInnninnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnannnannnannan

* Manos a la obra: Muestra un prototipo de tu producto
« Muestra una primera peticion de compra

- Trabaja en una prueba de concepto del modelo

- Busca apoyos de expertos e instituciones

- iDestaca los logros!

Todos los derechos UPM ©



Cuantifica
FERRRRRRR RN RRRIIIIIIIIIIIII—II—IIIIINIII

- Cuantifica el tamano de tu segmento

- Cuantifica las ventas de tus competidores
- Cuantifica el valor econdmico de tu producto para tu cliente
- Cuantifica tus objetivos de ingresos, costes y beneficios
- Cuantifica tu coste de operaciones (cadena de valor)

- Traduce todo a nuUmeros

Todos los derechos UPM © |



10 claves para un modelo de negocio

Define tus clientes
Quién compra
Destaca el potencial del proyecto

Analiza tus competidores
Diferénciate de tus competidores
Protege tus ventajas competitivas
Equilibra tu equipo de trabagjo

Cuantifica

Todos los derechos UPM ©



Conclusiones
FERRRRRRR RN RRRIIIIIIIIIIIII—II—IIIIINIII

En fodo momento debes tener una orientacion a resolver problemas como
Unico camino

No te “enamores” de tu proyecto

Tienes que atender a todas las senales

Es importante fropezar para mejorar
* Mejor buenos equipos con ideas regulares

- Demuestra que sabes de tu negocio y que eres capaz de hacer cosas por tu
cuenta

Todos los derechos UPM © |
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GRACIAS Y EXITOS
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Charla del ascensor

Elige la situacion (realista)
-

57" vitales

Plantea un objeftivo

Piensa bien que vas a decir

No pierdas el tiempo
Antes de hablar ponte en la piel del otro
Lanza mensajes claros

Muéstrate interesado

Todos los derechos UPM ©



