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= 5 Cudl es la situacion de los
emprendimientos en Ecuadore

= > Como puedo minimizar el riesgo y lo
INncertfidumbre al momento de crear las
empresase

® sExiste alguna herramienta que me ayude
a construir y validar mi modelo de
NeEgOCIO?

®» s Qué herramienta utilizar cuando es una
empresa naciente, nueva o yo
establecidae¢
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Ecuador

Ecuador se encuentra enfre las economias con mayor nivel de
emprendimiento a nivel mundial y es lider en Latinoamérica segun el
reporte del Global Entrepreneurship Monitor (GEM) 2014.
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5Existen oportunidades sPoseen los conocimientos
para iniciar un negocio en y capacidades para
los proximos seis meses? iniciar un negocio?
69, 40%
67 ,00%
62, 30% 6, 90%
52 60%
27 90% 31,10%
Oportunidades Capacidades Miedo al fracaso Intencian de Ernprender

m Perd 62,30% 69, 40% 27 Q0% 52 60%

m Chile 67 ,00% 64 ,00% 31,10% 45 ,30%

m Ecuadar 62, ,00% 72, 80% 36, 20% 37 ,90%
sSe fiene intfencidn Fuente: GEM Ecuador 2014

sEl temor al fracaso es un
obstaculo para iniciar el
negocio?

emprender en |os
Proximos fres anose
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2003

2014 52.60% 17,20% 2004

11,90% — 15 80%
TEA > NE |
1
J 21, 30%
2013 2010
26 60%
2012
e T 353 e Actividad Ernprendedora TEA) e | 270 Ci 05 E stablecid os

TEA = % emprendedor naciente y nuevos.

2003

2014 24 5%

25 5% —

2013

16,7%

2012

2009
- 9.7%
—11.5%
2010
NA<N=<Nﬂ

s, [ L0 s m— ] Ejentes

Fuente: GEM Ecuador 2014

Negocio Establecido (NE) = % Propietario-gerente de un negocio en marcha > 42 meses.
Nuevos (N) = % Propietarios-gerentes de un negocio en marcha por mdas de 3 meses
Nacientes (NA)= % Involucrados de forma activa en la creacion de una empresa
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Tabla 3 - Actividad emprendedora y percepciones en las economias del GEM 2015, por regidn

Pais (Ranking  Puniaje Ranking Puntaje Ranking Puniaje Ranking Puntsje Ranking Puntsje

A6.0%
e REN 33.6% B8
H_%__ﬂ--"'- o R 330
18.09 © TEA 2 B
18.0% 17.7% 17.4% 25.3% e 5 6%
=
o
18. -
T
13.6%
apiz 2013 o014 20ME .7 9.0% 0.0
2012 2013 2014 2015

Fuente: Global Enfrepreneurship Monitor Ecuador 2015 (ESPAE)

2015

Argenting 10 1.7 17E 6.3 13E 17.7 15 85 16 6.3
Barbacdos 11 1.5 g 107 10E 2 4 14.1 25E 38
Brasil 27 6.7 3 14.9 10E 21 4 189 12E 6.7
Chilg 6E 8.5 11E 9.8 L] 25.8 2 8.2 ! B85
Celombia ] 156 16 7.5 & 22.7 41E 5.2 10E 7.2
Ecusador 1 259 11E 9.8 2 336 7 17.4 g 8.3 |
Guatermala 12E 10.8 15 TG 13E 17.7 22 R 24 4
Mémico a 18.2 24 ] 10E 21 30 g.a 15 6.4
Panams s 52 14 7 2ME 128 49E 4.2 A6E 22
Pen 5 178 25E 4.9 ] 22.2 3 G B B8
Puerlo Hica 28 4.6 STE 1.9 40 85 &0 1.4 G0 0.9
Uruguay 14 106 30E as 18 14.3 50 21 20 4.7
Tatal | 129 7.5 199 | .85 | &7 |
Emprendedores en la TEA y establecidos desde 2012 Emprendedores nacientes y nuevos comparados con la TEA

HNaclantes
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sPor qué cierran los negocios?

45%
40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%

B Motivos

— .

EL NEGOCIO NO ERA PROBLEMAS DE OPORTUNIDADES DE SURGIMIENTO DE UNA
LUCRATIVO FINANCIAMIENTO VENDER EL NEGOCIO  NUEVA OPORTUNIDAD
DE NEGOCIO

Esto parece indicar que la seleccion del negocio y
mercado no serian las mds apropiadas




» > COmo puedo minimizar el
resgo vy la incerfidumbre al
momento de crear mil
NegocCio?




: negocio
negocio

Muchos pasamos de la idea al plan
de negocios
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5QUE es un
modelo de
NegoCIOS?

BRLLY SK 10088

Un modelo de negocios
describe los fundamentos de
cdmo una organizacion

e e creq, desarrollay
2\ captura valor

BEEETS S S

: — - L4 D
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& 4 2 )
/ |
|

Es una Vision, un Son los
conjunto de todo lo cimientos de
que es tu hegocio tu negocio

No es solo como ganar dinero sino también:
gQUiéﬂeS son tus clientes?
gCémO vas a llegar a ellos?
sQué es lo que te hace Unicoz?
5Qué estructura de COSIES tienes?
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Un Modelo de Negocio
describe de manera 16gica,
cOMOo UNna organizacion gano
dinero, a través de crear,
istribuir y retener valor.

INFRAESTRUCTURA [ OFERTA CLIENTES

VIABILIDAD ECONOMICA




» 5 Existe alguna herramienta
gque me ayude a construir y
validar mi modelo de
NegoCIO?
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Business Model Canvas

Asociaciones
Claves

3

Actividades
clave

7/

Recursos
clave

Propuesta
de 1iﬁlll:»r

2

Relacien con
el cliente

A

Canales

3

Segmento
de mercado

1

;Como? 6 i Qué? A Quién?
I ' I
Estructura de costes Fuentes de ingresos
;Cudnto?

EMPRESA

MERCADO

Alex Osterwalder
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de una serie de
actividades
fundamentales \

con/propues‘rcs de valor

necesidades del cliente cliente

COMUNIDAD EDUCATIVA AL SERVICIO DEL PUEBLO 2 P ro p U eSTO d e
valor
7 Actividades Trata de resolver
problemas de los clientes .,
Clo_ve N y satisfacer las 4 Relacion con el
mediante |la realizacion

se establecen y mantienen
con cada segmento de
clientes

Red de /

partners
Algunas actividades
se externalizan y

\ Segmentos
\ de clientes

Uno o varios
segmentos de
clientes

/
4
\ \ 5 Flujos de ingreso
9 Estructura de costos 3 Canales Los ingresos son el
Los elementos del modelo de 6 Recursos clave Las propuestas de valor se resultado de propuestas
negocio dan como resulfado ~ son los medios necesarios T e O e de valonoiice i
la estructura de costos. para ofrecer y entregar los traves de la comunicacion, éxito a los clientes.
elementos descriptos la distribucién y los canales
anteriormente de venta

Fuente: (Osterwalder & Pigneur, 2008)
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Modelo de negocio de Facebook

Partners Clave Actividades Clave Propuesta de Valor Relacioén con los Clientes Segmento de
Clientes
ol ) - L
Conecta con Usl‘&éarbsm atde
| tus a,ﬁw‘
- - comparte y M
exprésate —_—
| = Apcd paci
‘Redes de —
WW“&Y SR
medios \ anales de comunicacion
oA | Recursos Clave y distribucién
= ~ Facebook ina web y |
=5 app mévil Desarroltadores
— de aplicaciones
API de
. Facebook
Estructura de Costes Manﬁnivjenm Ingresos

Desarrolio de
L(+D¥) e

Gratis Pago por
_e- B | ==




MODELO DE NEGOCIO / The Business Model Canvas

Disenada para: FERNANDO TORRES | Disenado por: Fecha: Version:
Socios claves: 8 Actividades clave: 7 Propuesta de valor: 1 Relacion con los Segmentos de
» Temas legales clientes: 4 cliente:2
’ Plamﬁcacnon‘ » Hombresde 15 a
» Implementac:én” » Atencion 35 afos
» Disefio, confeccion personalizada |
) . < Manc_|0 de ) < » Exposiciones » Clase Media
» Familia pmveedores » Moda de Vanguardla 5 Ferias
» ElnanC}admlentp , Promocion B Pacarelas » Personas
P ABIPOR ) SO » Venta economicamente
en el ambito de la » Post venta ackivas
moda
Recursos clave: 6 » Equipo de Trabajo Canales: 3 » Personas que
R T2 » Infraestructura » Status utilizan ropa de
» Vanidades : ; : disenad
. : » Maquinaria » Redes sociales senador
» Colombiatex : : : . .
» Capital de trabajo » Ferias de moda '
» Materia prima de » Medios de # Hombres fashion.
buena calidad comunicacion clegantes.
» Mano de obra visuales, auditivos distinguido
» Disenador y escritos
» vendedores » Desfile de modas
Estructura de costos: 9 Fuentes de ingresos: 5
» Impuestos de constitucion » Efectivo
» Pago de servicios (internet, agua. luz y teléfono) » Tarjeta de crédito
» Publicidad » Cheques personales
) ini ing transferencias
» Dominio .hostln& ’ ere UNIVERSIDAD
» Local armiendo CATOLICA DE CUENCA
> Nlale!‘ia prl'ma COMUNIDAD EDUCATIVA AL SERVICIO DEL PUEBLO
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Lean Canvas

Problema Solucién Propuesta de Ventaja Injusta Segmento de
Valor Unica Clientes
Top 3 problemas Top 3 : Que no se puedan
caracteristicas Un claro,convincente | copiar o comprar Clientes meta
y persuasivo mensaje | fécilmente
4 que explique por qué 8
eres diferente y por

qué vale la pena

2 Métricas Claves  |prestarte atencién | Canales 1

Actividades clave 3' Camino hacia

que mides los consumidores

9 : 5

Estructura de Costes Fuentes de Ingresos
Costes de Adquisicién de Clientes Modelo de Ingresos
Costes de Distribucién Vaor de tiempo de vida
Servidores {Ingresos
Empleados Margen Bruto
PRODUCTO - MERCADO

Lean Canvas es una adaptacién del Business Model Canvas (http://www_businessmodeigeneration.com) y estibajo |2 licencia de Creative Commons
Attribution-Share Alike 3.0 Un-ported License (Creatividad Comin con Reconodimiento-Compartir bajo la misma licencia 3.0)
Fue adaptado por httpz//runninglean.co/ y traducido al espafol por http://leanstart.es

Ash Mavurya
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i 3. PROPOSI- | 9. VENTAJA

2. PROBLEMA PRO 1. SEGMENTO
4. SOLUCION | c16n UNica [IDIFERENGIAUIIE R = e s ree

¢qué Solucion vamos 3 DE VALOR

écuales son los SPOTST A ) £por qué esta modelo A quién hay que llegar

principales problemas a segmento de cliente va a funcionar? para que el modelo

el e eRrena e ﬁa mediante PUV? funcione?

segmento de cliente? Clientes
Usuarios
Inversores
Voluntarios

8' MéTRICAS ¢Qué PUVsva/n a 5. CANALES

resolver los

cOmo se estan ahora ¢Qué indicadores probiemas de ¢ f‘d" ¢COMO vamos a llegar a $Quiénes seran
tesolviendo €sos nos indicansi lo Segmento de chentes nuestros clientes? nuestios primeros

: A estamos clientes / ideales?
problemas? : 3

haciendo bien?
Slogan analogico
i 5

7. ESTRUCTURA DE COSTES 6. FLUJOS DE INGRESOS

a los clientes? donaciones o pattocinios
Financiacioninicial
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»F| Lean Canvas es el resultado de la adaptacion
del Business Model Canvas de (Osterwalder,
2004) y la experiencia de (Maurya, 2014)
publicada en su libro Running Lean: A
systematic process for iterating your web
application from Plan A to a plan that works",
gue se enfoca en los startups.

»Para (Croll & Benjamin, 2013), el Lean Canvas es
fantastico para identificar las areas de mayor
rresgo y hace cumplir la honestidad intelectual.




UNIVERSIDAD
CATOLICA DE CUENCA

COMUNIDAD EDUCATIVA AL SERVICIO DEL PUEBLO

EJEMPLO INNOKABI DEL LIENZO LEAN CANVAS

www.innokabi.com @innokabi

SEGMENTO
DE CLIENTES

VENTAJA ESPECIAL

PROPOSICION DE
VALOR UNICA

PROBLEMA SOLUCION

3 Caracteristicas del

Problemas Top 3 Qué te hace

’

- i especi Segmento objetivo
Endulzar dietas « Producto saludable. ¢ l oy Oferta de recetas
adelgazamiento + Endulzante natural y N rase care, simple, cursos y envios
poto procesado sencilla que explique exclusivos de
+ Producto muy bajo en 5 ¢a 5 ?
Es natural Ry q?:\t‘- hace LSp(;-’('a; :’ pr'oductos alos Personas con
) CC? O vas a ayudaar us clientes una dieta baja
clientes a resolver su 2
en calorias
problema.
Poco METRICAS CLAVE CANALES
:}r:ta:::zr;;:o Actividades Clave a Pod "
P Medir oder sequir Vg o msasen <
tomando dulces cli
el
- Trifico Web f:{:ri‘a"s"‘;;“:nmcas - Internet
(Alternativas) e L’:f::‘e:::mes product;a natural y . T_ransporte (Early adonters)
o saludable directo Mujer, entre 35

Azlcar * Recurrencia afnos, va al

Sacarina clientes gimnasio, salidabl

Miel ; y en forma

ESTRUCTURA DE COSTES FLUJO DE INGRESOS

Sueldos
Gastos Servidor Materia prima Cémo vamos a ganar dinero | * Venta Online
ot Otros... + Cursos y Talleres
Diseno T - Ebooks y Libros
Web

Marketing online
osicionamiento SE

O innokabi




» 5> Qué herramienta utilizar
cuando es una empreso
naciente, nueva o ya
establecidae
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Contraste segun acuerdo a su estructura

Seqgmentas : SEQgmento
d— Mo cambia —————
te Mercado tde mercado
F stad
ropuesta de Mo Carmbis Fropuesta
E valor de walar
g Canales b MO Ccambia e——— Canales
< Relacion con' L o L VEntaja i | e
: . 1 — Camhbia a @ s———e : . . : {
d : los Clientes ; direrencial -
LLl
) Fuentes de | Flujos de =
s Mo cambia «—— 5
Q Ingreso INQresos
= | Esciress 1 T o . Metricas =
) +— | Camhia g | «—» 5
ol = N A S claves L
= | | Actvidades : . e o
7)) Clave — i Cambia 3 | «—— | S0luciones
- | SRR b
(2] e RS ; .
AsOciaciones: : .
: Clavies  — ! Zambia g | =— ! Problems
Estructura MO carmbis Estructura
e Costos e Costos
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Minimizar
resgos

Contraste segun su enfoque

BUSINESS MODEL CANVAS

AEn gué empresas se pueden aplicar?

Empresas nuevas vy existentes

Empresas nuevas(Startups)

Auien los puede aplicar?

Clientes, inversores, Bmpresarios,
consultores, asesores

Solo emprendedores

iCual es la importancia de los clientes en estos modelos?

Los segmentos de cliente tiene
mayar importancia al ser una
empresa constituida (el segmento
de mercado, los canales vy las
relaciones)

El enfasis en los segmentos de
clientes es menoar, porgue las
startups no tienen productos

destacados para vender

ACual es |la estrategia a aplicar?

Establecer la infraestructura, las
fuentes de financiacion v los flujos
de ingresos esperados del negocio

Se inicia con el probhlema v se
propone soluciones, se establecen
los canales para lograr la solucian,

los costos y los ingresos
esperados

LEAN CANVAS

~ Minimizar
iIncertidumlore
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El futuro tiene muchos nombres. Para los débiles
es lo inalcanzable. Para los temerosos, lo
desconocido. Para los valientes es la oportunidad.

Victor Hugo,
1802-1885. Novelista francés.

Muchas gracias
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