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alexandrabadoiu@ceei-castellon.com

amadaahicart@ceei-castellon.com

Alexandra Badoiu

PROGRAMA DE DESARROLLO PARA EMPRENDEDORES
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Repaso Lean Startup









Hipotesis N
Desarrollo Clientes\
Modelo Negocio \
Desarrollo Agil \

PMV




¢ Cual es nuestro objetivo?



Aprender + ASAP



cComo?

(7 Hipotesis \
Sequir o Experimentos
Pivotar PMV
\ Medir y 4/
obtener

Insights




Resultado




Camino al fracaso



Perder tiempo con un
Business Plan



Perder tiempo con
estudios de mercado



Fiarte de “expertos” del
sector



Ill

Fiarte del “que buena
idea”



Dar por supuestas las
hipotesis



Dar por supuesto lo que el
cliente quiere



Intentar que el producto
sea perfecto



Construir un producto al
100%



Retrasar la fecha de
lanzamiento



Retrasar el contacto con el
cliente



Invertir en marketing
antes de tiempo



PROGRAMA DE DESARROLLO PARA EMPRENDEDORES

Amada Ahicart amadaahicart@ceei-castellon.com

Alexandra Badoiu alexandrabadoiu@ceei-castellon.com



mailto:amadaahicart@ceei-castellon.com
mailto:alexandrabadoiu@ceei-castellon.com

Actividad Menti

Ir a www.menti.com y poned el cédigo 6617 792



;Qué es un Modelo de Negocio?

Es un marco por el que obtienes de
tus clientes un porcentaje del
valor que tu producto les ha
aportado




BUSINESS MODEL CANVAS
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Actividades clave

Alianzas _

Recursos clave

Relacion

Segmentos
de clientes

___ Proposicion

de valor

~ Canales

(

Estructura de costes -

-
—
(

-

SEGMENTOS DE CLIENTES

Nuestros clientes son la base de nuestro modelo de negocio, asi que
deberiamos conocerlos perfectamente: ;Cuales son nuestros
segmentos de clientes mas importantes? ;Qué los define? ;Cuales
son sus principales necesidades?

26



PROPUESTA DE VALOR
—_ La propuesta de valor habla del problema que solucionamos para el

o=t A QO
r,"’"-.i | f if_ cliente... y como le damos respuesta con los productos o servicios de
Y4 | nuestra empresa. La clave es entender como competimos: ¢ precio?
~ ] .{ ¢ personalizacion? ¢ ahorro? ¢ disefio? s comodidad?
CANAL

Uno de los elementos con mas espacio de mejora, ya que describe el —
camino por el cual llegamos al cliente, y considera desde el momento | B\
que descubre que existimos, el proceso de venta, soporte...etc. El / \f
marketing y las ventas son claves en éste punto / ‘

g

0
2 ph
¢ / ":‘\\

\__,4.—]

.
!
-t
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RELACION

.,,.( (-ZL ’\ﬁ-
. /\@

" I S—

Uno de los aspectos mas criticos en el exito de un modelo de negocio,
es establecer una relacion con los clientes... jque inspirar nuestra
marca en ellos?;Coémo los tratamos? (personalizacion, conocimiento,
cercania...). La clave es comprender la experiencia que tienen en
todos los puntos que se relacionan con nosotros.

FLUJOS DE INGRESOS

Este punto podria resultar a priori bastante obvio, pero sin embargo —
solemos ser muy conservadores a la hora de disefiar la estrategia de Ny b\
ingresos, donde solemos optar casi siempre por la venta directa... y \7 \Zl \
sin embargo existen formas diferentes de generar fuentes de ingresos | — \;r

RECURSOS CLAVE

Para llevar nuestro producto/servicio al mercado debemos realizar una
serie de actividades (produccion, comercializacion...etc). Y todas ellas
van a consumir diversos recursos. En este punto describimos los
recursos clave, como personal, materias primas...etc.

28



ACTIVIDADES CLAVE
De forma similar a lo comentado en el punto anterior, para entregar la

propuesta de valor debemos llevar una serie de actividades clave | “:“/ 15 \gy € J &
internas (tipicamente abarcan los procesos de produccion, marketing, \;/ 4 \:,' 1\
ventas ...etc.) que debemos recoger en este punto. — = C
ALIANZAS
I ] T Mt En éste apartado se definen las alianzas necesarias para ejecutar
«"-5/) ] S, b3 nuestro modelo de negocio con garantias, que complementen
i V4 {t4 \ " o
=} \" nuestras capacidades y potencien nuestra propuesta de valor,
N~ | optimizando de esa forma los recursos consumidos y permitiéndonos
focalizarnos en lo que sabemos hacer.
ESTRUCTURA DE COSTES
En éste caso se trata de conocer y optimizar costes fijos, variables VY
. . . . . 'u.‘_— -~ — ',u
etc. asociados a las actividades y recursos clave que hemos indicado <>/ / Shpmm T
antes... sin duda una de las areas donde mas se puede innovar. P Y =

29



RobertoTouza.com

. - LEAN STARTUP v AGILE v INNOVACION v BLOG SERVICIOS v ACERCA DE v
Lean Startup, Agile, Innovacién

Lean Startup, Empresas e Inversiin

RobertoTouza.com LIENZO MODELO DE NEGOCIO (BMC) RobertoT

Buscar
Socios Actividades & Propuesta P Relaciones ) Segmentos Q
clave clave f.&.—- de Valor L [conclientes & de cliente 4
—VALIDAR IDEA —
Recursos o) Canales 7
clave @X : 100% ONLINE
S
L JAUMENTA TUS POSIBILIDADES DE EXITO!
Estructura de costes / Fuentes de ingresos = « Aprende el método para validar tu idea de
\, :\f negocio paso a paso, con la menor inversién
[ posible y en el menor tiempo.
= 15videos explicando todo paso a paso.

* 13 ejercicios practicos aplicados a tu propia

idea empresarial.
* Plantillasy herramientas de trabajo

Modelo Canvas explicado en detalle y con ejemplos e

» Comunidad online de cientos de
emprendedores.
= Acceso de por vida - NO CADUCA.

2% Roberto Touza David - Lean Startup / Modelo Canvas -

10/04/2019 -

Sin comentario

Utilizamos cookies para asegurar que damos la mejor experiencia al usuario en nuestro sitio web. Si contintia utilizando este sitio asumiremos que esta de acue e

Escribenos por Whastapp para cualquier cuestion

https://robertotouza.com/modelo-canvas-explicado-en-detalle-y-
con-ejemplos/
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https://robertotouza.com/modelo-canvas-explicado-en-detalle-y-con-ejemplos/

RobertoTouza.com

Lean Startup, Empresas e [nversion

Socios o> =3 Actividades
clave D = clave

Publicidad
Desarrollo
Software
Atencidn a
clientes
Recursos
clave

Marca
Personas

Estructura de costes

LIENZO MODELO DE NEGOCIO (BM

) de Valor 4 [ con cliert~-
Marketing y

C) Roberto fouza.com

Lean Yf" mpresas e nw

Propuesta Wy Relaciones / Segmentos
—

de cliente

Video- Servicio Usuario
automatico

llamadas
gratuitas final

Canales : »J

Ndamero teléfono
internacional

Skype.com
Liamadas

Empresas
internacionales Apps Pym es

desde Skype a
teléfonos

Fuentes de ingresos
Recargas Saldo
Publicidad
Servicios Valor
Anadido
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SOCIOS /
COLABORAD ACTIVIDADES

ng '\’,KE(S)LA RELACION
CLIENTES

M [

CLIENTES

COSTES

B %

INGRESOS
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Business Model Canvas: Apple

Key Partners ey Activitios Value Propositions Custome’w Customer Segments
:I ’
| Software
Manufacturers | Design development Destge Self- : Mass market
pp store ' ‘ ‘
| sonal ——
,__—-—"! developers Darformance | Per e
| Manufacturing  Quality control asle .
Cellular service | Multi- sided
providers ‘ — = platforms
Key Resources Channels
e | Brand/Status J
Publihers Apple retail stores
[Fee— Apple.com
Music, television, | |
and movie Convenience/
industries Ucability Other retailers

Cost Structure

- Revenue Streams
——

————— — /
Economies of 4
Cost-driven " ceale Qale of products Media sales/ Rental an

licensing cubsoription fees

DigitalBusinessModelGuru.com



BMIle Business model canvas

UBER

Key partners

($)

Payment processor

API providors

Key activities

X

Platform development

Support

Key resources

o) (O
(—"——
Tech platform

Netw of drivers  Brand

@

Value propositions

Reliable transport

Convenience
\l7

Additional income

Customer relationships

PAEAEA

Rating & Data
based/digital

Channels

0/

App and website

Customer segments

People in need of
transportation

Car owners

Cost structure

e L2

' AR

Personel

Revenue streams

% per ride

Tech platform Marketing

Business Models Inc © wwwbusinessmodelgeneration.com
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McDonald’s

FAMOUS C y lg c e
BARBECUE RoERS MecDonalds

A s 4 19481953 & 19531968

7 ; l; \'\‘ McDonald's l“"g:“\*ﬂfs

McDonalds

y AR T AR y L

(1)

J 00 4 2003-2006 4 0c-..

J .
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¢,Cual es el modelo de negocio de McDonalds?

“MICHAEL KEATON ' I "ELECTRIZANTE,

ESTA SOBERBIO" . 'M LOVIN' [T
N B Syl s

“{ENORMEMENTE 4 . "% % % A"

ENTRETENIDA'"

Forbes

REAL

Pelicula "El Fundador" donde se explica la historia de Ray Krock el precursor de la empresa McDonalds. Dejando 36
aparte temas morales, se pueder extraer varias lecciones de la pelicula (e.g. superar los obstaculos).



TIPOS DE MODELOS DE NEGOCIO

You're holding a handbook for visionaries, game changers,
and challengers striving to defy outmoded business models
and design tomorrow's enterprises. It's a book for the...

neration

WRITTEN BY

Alexander Osterwalder & Yves Pigneur

CO-CREATED BY

An amazing crowd of 470 practitioners from 45 countries

DESIGNED BY
Alan Smith, The Movement

| strategyzer |

Series

strategyzer.com/bmg
\ International Bestseller
30+ Languages

C
WILEY
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ARROLLO PARA EMPRENDEDORES

S

PROGRAMA DE DE:

—
COMPONENTES

El caso de estudio de PC Componentes es inspirador para todos. Crecer desde
un pueblo de Murcia hasta hacerle sombra al mismo Amazon.
https://www.oleoshop.com/blog/historia-de-pc-componentes



https://www.oleoshop.com/blog/historia-de-pc-componentes




Plataformas



B2C

amazon
S

4

deliveroo

Alix=xpress

Booking.com




C2C

Bla BlaCar @
airbnb

® |tinder

WﬁatsApp
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GRATIS Y “YA SE NOS OCURRIRA ALGO
DESPUES” NO SON MODELOS DE
NEGOCIO

> DEMOSTRAR QUE ALGUNO DE TUS
“CLIENTES” PAGARIA

™ @ .




Placement

Pay To Be
On Your

Platform

I Vedrs

Distribution

73

Distribution

Distnbution

Distnbution







PROGRAMA DE DESARROLLO PARA EMPRENDEDORES

Free Product

Freemium

Customer type 1

Customer type 2




“The easiest way fo
get one million people
paying Is to get one
billion people using.”

Phil Libin, Evernote 9,



https://evernote.com/

DOLLARSHAVECLUB.COM
SHAVE TIME. SHAVE MONEY.







THE I
ON-DEMAND .
ECONOMY
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PROG
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www.mrjeffapp.com
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TULAVADORA
EN EL MOVIL




MODELOS DE NEGOCIO

Categorias generales.

Fijate en modelos de negocio de otros
sectores, innovacion lateral!l = MN creativos

Modelos de negocio hibridos.

Deberias pensar mas alla cuando disenes tu MN.

Ve
5,

~
~
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Tipos de modelos de negocio segun Bill Aulet

1. Pago unico por anticipado + mantenimiento: el cliente paga
un precio alto por anticipado para obtener el producto, con la
opcion de asegurarse las actualizaciones que se desarrollen o
el mantenimiento del producto por una tarifa periodica

1. Precio coste + beneficios: el cliente paga un % fijo mas el
coste de produccion de producto. Se utiliza en contratos
publicos y en caso de que tu y tu cliente querais compartir el
riesgo de fabricar el producto.

1. Tarifa por horas: Tiende a recompensar la actividad en lugar
del avance del proyecto. Es un modelo comun para las

empresas de servicios. 09
7 Il
7 i

~
-~



4. Modelo de subscripcion o de alquiler: pago fijo cada mes o
cada ano

5. Concesion de licencias: Conceder licencias de propiedad
intelectual y recibir royalties (derechos de licencia) - invenciones.

6. Consumibles: eg. Gillette, HP...

7. Up-sell con productos de alto margen: muy similar al modelo
de los consumibles. E.g. En una tienda de productos electronicos
de consumo se suele vender, por ejemplo, una camara justo por
encima del coste, lo que atrae clientes, pero después les venden
accesorios que tienen un mayor margen y ampliaciones de
garantias que tienen un margen muy alto... Mg,

o

~
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8. Publicidad

9. Reventa de datos recogidos o acceso temporal a datos. E.g.
Lindkedin

10. Tarifa por transaccion: comision por presentar nuevos
clientes que terminan comprando

11. Por consumo: E.g productos de gestion en la nube
12. Plan “teléfono mévil” tarifa base periddica y previsible que se
paga a cambio de una determinada cantidad de consumo

acordado con anterioridad, con cargos adicionales.

13. Franquicia iy

&‘3

/zz

14. Microtransacciones: e.g. juegos en linea



FACTORES CLAVE para su DISENO

Hay 4factores clave a tener en cuenta:

- cliente: entender qué esta dispuesto a hacer

- creacion y captura de valor: cuanto valor aporta tu
producto al cliente y cuando se lo aporta.

- competencia: identifica qué esta haciendo...

- distribucion: asegurate que tenga los incentivos
adecuados para vender tu producto.

Ve
/:’j/

~e
~
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Cada una de las
INnnovaciones en
modelos de negocio
pueden proporcionar a
una empresa una

ventaja
competitiva
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PROGRAMA DE







El Modelo de Negocio puede
ser la diferencia entre el
EXITO/FRACASO para
exactamente la misma
tecnologia o producto.



3 areas principales innovacion:
= * recursos

- propuesta de valor

: - finanzas







PROGRAMA DE DESARROLLO PARA EMPRENDEDORES

Recursos

FLUCS DK MGRESOS

OFERTA OR PROCUCTOS RELACIONES CON
¥ SERVICICS LOS CLENTES

:




Propuesta Valor

\

(O 625 424 576

La Barberia |

PELUQUERIA CANINA MOVIL

M,
L

" Zzz.



Finanzas

70



https://www.youtube.com/watch?v=AZt8fMUm?21A

71


https://www.youtube.com/watch?v=AZt8fMUm21A

ADAPTA OTROS MODELOS DE
NEGOCIO!!



Airbnb

Neighborhood Guides

Not sure where to stay? We've created neighborhood guides for cities all around the world.

New York

73



of Food.

of Parking.

Airbnb

-

Dinner partie‘o"live new

experiences with new encounters




Airbnb

(D soaTB0UND

of Boats.

of Storage.
X

Find the best home to store your stuff!

y
|

-
-

JWire b,  KRO m{q‘ TeSeatteZies~ TechCrunch

A Find Reserve Store

Laarn Moce
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of Books.

of Toys.

P ——— B s o




of Clothing.

of Games.

The smart and easy way of looking good

Got fabulous clothes curated by @ styfist Free shipping
1 your door and yours 1 keep!

Start your 30-day FREE trial:

BETA SIGN P

¢I'? PlayStation.Now

PlayStation®4 Joins PlayStation®3 in PlayStation™Now Priva’
Beta!

4 *"'/» .

pd] 7'

~
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PROGRAMA DE DESARROLLO PARA EMPRENDEDOF

tinder

Download the App

© Watch #TinderMoments




of Jobs.

Available on the Get on the fist f

- or
. App Store Android

of Fashion.

Choose your experience .j
d/f) I

s




of Real-estate.

The Most Accurate and Complete Source of Home Listings on the Web

B L

of Shopping.

P e - the
& App Store




Resumen:

El MN es una decision importante a la que deberias
dedicar tiempo.

Efecto importante en tu rentabilidad, calculada en
funcion:

- valor LP de un cliente adquirido

- coste adquisicion de un cliente (CAC)

JJ/

O
N

/zz



Resumen:

No te centres en los precios, el MN tiene mucha mas
influencia s/rentabilidad que tus decisiones s/precios.

Elige un MN que te diferencia de tu competencia!!!
... y te aporte una ventaja sobre ellos.

Q
\....

' Zzz.
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Determina tu politica de PRECIOS

Una vez establecido el MN, es el momento

de elaborar una estrategia de precios.

 |RA CAMBIANDO: Tendras que ir probando a medida
gue vayas experimentando y teniendo la opiniéon del
publico.

* Es menos probable que cambies tu MN, pero los
precios de venta variaran segun las condiciones del
mercado.

= Fijar bien los precios es un proceso repetitivo y

continuo. Me,
b

~
~
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LA PSICOLOGIA DE LOS PRECIOS:
SESGOS COGNITIVOS

COGNITIVE BIASES:
PRICING BIASES



Conceptos basicos fijacion precios:

1. Los costes NO deberian ser un factor decisivo: VALOR que
obtiene tu cliente

2. Usa la UTD y proceso de adquisicion de un cliente que
paga para identificar precios de venta clave

3. Estudia los precios de las alternativas para el cliente
4. Diferentes tipos de clientes, pagaran distintos precios

5. Sé flexible en los precios con los Early adopters. No
regales!!

6. Siempre es mas facil bajar el precio que subirlo /74,
v

~
~
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STARTUP
PRICING 101

PRICING (Y-COMBINATOR)

https://youtu.be/jwXl|o09 k4



https://youtu.be/jwXlo9gy_k4

Los precios tienen un impacto directo en tu
RENTABILIDAD Y PUNTO DE EQUILIBRIO

Obtencion de Atraccion de
numerosos tantos clientes
ingresos como sea posible

Y &

/zz



ACQUISITION

MORE LOGOS 1%t = 3.32%
RETENTION o & — o
KEEP CUSTOMERS 1%t = 6.71%

MONETIZATION 194 =12.7%
MORE $/CUSTOMER



PRECIO # COSTE # VALOR

\A“'\a'k \JA\\Ae ove (mstomers




4 TIPOS DE ERRORES PRICING

Tus precios son muy bajos
Subestimar los costes
No entiendes el valor que aportas

Te enfocas en un segmento de clientes
erroneo

92



Sales and
Profits ()

/\ Sales

Profits

L= =
0 \-/// \— Time

Product Introduction Growth Maturity Decline
Development
Stage
Losses—-
Investment ($)
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¢POR QUE ES COMPLICADO EL
PRICING EN P/S INNOVADORES?

o

“ =

L»

¥

Lainnovacion

_ El usuario comun Los Early
rg_qwerel carece del Adopters
cam |osb e das conocimientoy la  conceden mas
C?St“m res de confianza para valor alos

0S ustarios realizar ese cambio beneficios

potenciales

94



$13.00

- m +25%
$12.00 N +20%
- ‘. +15%
$11.00 |- ‘m +10% % Change in
. Price Relative
- " b to Baseline
é’ 81000 IS~ . .\Basellne
I8 : ~~‘-.~T.5°/°
$9.00 ~'~-.-.10°/o
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$8.00 = i T m-20%
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Unit Sales Volume (000)
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HOW TO OPTIMIZE PRICES

CONVERSION SALES

PRICE RATE VOLUME REVENUE
$5 20% 40 $200
$10 15% 25 $250
$15 10% 20 $300

$20 2% S $100



HOW TO OPTIMIZE PRICES

PRICE

$5
310

$20

CONVERSION
RATE

20%
15%

2%

SALES
VOLUME

40
-

REVENUE

$200
$zso

$1oo



HOW TO OPTIMIZE PRICES

CONVERSION SALES

PRICE RATE VOLUME REVENUE
$5 20% 40 $200
$10 15% 25 $250
$15 10% 20 $300

$20 2% S $100



10-5-20 RULE

Value = 10X Price
Raise price 5%
Until 20% Push Back



RESUMEN:

El precio consiste en CUANTO VALOR RECIBE TU
CLIENTE con tu producto y en capturar una fraccion de
ese valor para tu empresa.

Los costes son irrelevantes para determinar tu
estructura de precios. Comprende l|a relacion coste-
precio-valor

Sé flexible y adapta tus precios a cada fase/ tipo de
cliente

Al contrario que tu MN los precios cambiaran

v
D,

continuamente | <3
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ldentifica tus supuestos clave

Hipotesis

Una hipoétesis es...
Una afirmacién que creemos que es

cierta pero que no sabemos con certeza
que realmente lo es.

e 17:26

&8 . Escribe agui para buscar o =i e -r| [i @ *:, G - ~ & TlE ) o 22/09/2020 -
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DE DESARROLLO PARA EMPRENDEDOR

PROGRAMA

ldentifica tus supuestos clave

1
|
4 9 Ventaja
Soluciones | diferencial
2 3 v @) &Zj‘r 1
Problema Propuesta 4 Cliente
de Valor : ideal
W’ 8
HH 7. ?2’ Métricas
— 5

Estructura de Costes

6
Flujo de ingresos

1

Producto

Mercado




ldentifica tus supuestos clave

¢Cual es el producto o servicio que va a resolver el problema de tus clientes?
¢Quiény por qué me va a comprar?

Fuente: https://innokabi.com/modelo-de-negocio-3-patas/



ldentifica tus supuestos clave

¢Como tu empresa desarrollay entrega ese valor a los clientes? ;Como funciona . > ba
internamente tu empresa? —

Fuente: https://innokabi.com/modelo-de-negocio-3-patas/



ldentifica tus supuestos clave

;quién nos paga?, ;cuanto nos deben pagar? y ¢cuantos clientes debemos tener

para que nuestra empresa sea rentable? ;en qué gastamos el dinero que
ingresamos?

Fuente: https://innokabi.com/modelo-de-negocio-3-patas/



= Formulacion de hipotesis

ldentifica tus supuestos clave

Hipétesis / Formulacion

iy

ms proyectos que se desarrollan en un contexto de alta
incertidumbre se formulan en torno a una serie de
suposiciones que pensamos que son ciertas y dotan a
nuestra idea de negocio tenga sentido.

- Pero todas estas suposiciones no son hechos probados, sino
0 solo hipotesis. Por tanto y dado que el éxito de nuestro
negocio depende de ellas, es clave poder someterlas a
validacion para descubrir si son ciertas o no, antes de invertir
tiempo y recursos en lanzar el negocio. /

_

/La forma en la que definimos las hipotesis tiene un impacto \
directo en la capacidad de entenderlas y poder trabajar con
ellas en los experimentos (de ellos hablaremos en profundidad
en un capitulo dedicado a experimentos en exclusiva de este

alto posible para poder demostrar que es cierta o falsa.
Sin hipotesis “en alta resolucion” no habra resultados

NUESTRA SINTAXIS RECOMENDADA

Nosotros: hace referencia al equipo del proyecto.

Creemos: Ponemos de manifiesto que existe incertidumbre y
tenemos predisposicion para hacer experimentos para validar esa
suposicion.

Hipdtesis: es |la base de |a hipotesis, el hecho que suponemos.

\mnerano). Y,

-~
El grado de concrecion de nuestra hipotesis debe ser lo mas

\re/evantes para la toma de decisiones.

NOSOTROS
CREEMOS
QUE...
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FICHA DE HIPOTESIS

Nosotros creemos que...

Descripcion de la hipotesis

Tipo

Criticidad
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Caso de estudio: Green Life

fﬁj Caso de estudio/ejemplo Green Life Comida real

UNA DEFINICION CONCISA DEL PROYECTO

Desde Green Life contribuimos a la mejora de la salud de nuestra
sociedad ayudando a las personas a que se alimenten de una
forma mas saludable y nutritiva en funcion de sus perfiles
personales: edad, sexo, actividad diaria, intolerancias, alergias,
nivel de conocimiento en cocina, tiempo disponible, etc.

COMO LO HACEMOS

* Te creamos un menu personalizado (semanal, mensual)
* Te decimos como se hace cada receta

* Compramos por ti todos los ingredientes
* Te los enviamos a casa

* Nos adaptamos a tu presupuesto

Y ADEMAS...

* Trabajamos con productores certificados BIO/ECO
* Productos de proximidad

* Productos naturales y de temporada

* Comida real para personas reales

* Por Ias ventas de productos ( Cajas con ingredientes)

* Por servicios complementarios

Green Life

eat

UN MODELO DE NEGOCIO COMPRENSIBLE

* Ventas puntuales
* Suscripciones

* Perfil nutricional individualizado
* Alianzas con profesionales de la salud
* Alianzas empresas servicios




Caso de estudio: Green Life

ﬁ Caso de estudio/ejemplo Green Life Comida real

Vamos a formular nuestras hipotesis

Siguiendo con lo que vimos en la parte tedrica vamos a formular nuestras
hipdtesis la sintaxis sugerida. Nosotros creemos que...

v .
-()- Consejo

Empieza por las hipotesis de quiénes van a ser tus clientes y después con
aquellas en las hablas del problema que les resuelves con tu solucion.

HIPOTESIS DE CLIENTE

(cLo1) Nosotros creemos que las parejas jovenes sin hijos pueden

ser nuestros clientes porque:
* Tienen mas presupuesto disponible
* Tienen mas cultura nutricional
* Tienen mas cultura vida sana
* No tienen tanto tiempo como para planificar, ir de compras, cocinar

(cL 02) Nosotros creemos que la nutricibon es un problema
importante para personas que tienen patologias tipo
hipertensién o colesterol.

Usa la logica para crear hipotesis anidadas a tipos de clientes,
condiciones, etc. Es una buena estrategia para comprender tu proyecto.

HIPGTESIS DE PROBLEMA

(Pr-01) Nosotros creemos que para las parejas jovenes que
trabajan fuera de casa es un problema importante planificar sus
menus semanales ).

(CL 01) Mosotros creemos gque las
parejas jévenes sin hijos pueden
ser nuestros clientes

(PR-01) Nosotros creemos gque
para las parejas jovenes que
trabajan fuera de casa es un
problema Iimportante planificar
sus mends semanales )

O

{CL-02) Mosotros creemos que la
nutricién  es un  problema
importante para personas gque
tienen patologias tipo
hipertension o colesterol

®0

N\
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Caso de estudio: Green Life

Codigo

Nosotros reemos que...

Tipo

Certidumbre

Criticidad

Status

FICHA DE HIPOTESIS

fL-01

{CLO1) Nosotros creemas Que |25 parsjas jovenes sin hijos
puedsn sar nuestros clientes.

Hipotesis de cliente

Baja

Baja

Condligios

Nosot nos CnEsmos guse. ..

Tipa

Certidumbre

Criticidad

Status

FICHA DE HIPOTESIS

{CL 02) Mosotros cresmoes que la nutricidn es un
problema importante para personas que tienen
patologias tipo hipertension o colesteral,

Hipatesis de cliente




Hipétesis / Priorizacion

NO CRITICA

INCIERTA

CIERTA

Es importante que entendamos y pongamos en
practica que no todas las hipdtesis que hayamos
formulado tienen el mismo valor a la hora de hacer que
nuestro modelo de negocio sea un éxito o no.

Por este motivo debemos priorizarlas en funcion de
dos aspectos:

O Su incertidumbre o verosimilitud.
O La criticidad con respecto al éxito del proyecto.

No priorizar supone no estar alineado con el concepto de
agilidad y velocidad del proceso y no poner foco en las
hipotesis clave en cada momento del proyecto. En otras
palabras, despilfarro de recursos y falta de foco.




Mapa de priorizacion de las hipotesis

& X Hipétesis / Mapa de Priorizacion

?; MAPA DE PRIORIZACION

Criticidad de las hipétesis

- rrcecas
= +|+
LL $1NO SE DAN NO HAY PROYECTO

MODILO DE NIGOCIO

- A FIOINGA MOOILO DE NGOG0

+ incierta

- no critica + critica

Certibumbre en las hipétesis
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Ficha de experimento

Disefia pruebas practicas que validen la lista de supuestos clave (experimentos).

X Experimentos / Ficha de experimento

1
LY o
-"Q'" Tener una ficha de diseno para cada experimento nos ayuda a visualizar todos sus aspectos clave

FICHA DE EXPERIMENTO

FICHA DE EXPERIMENTO

[ coosonrirss —— Lomrcsupnen | ren |
QUE QUIERD
CON QUIEN VOY A HACER CUANTO LE VOY A Tiemps
EL EXPERIMENTO DEDICAR AL

EXPERIMENTO

CUANDO VOY A HACER EL
EXPERIMENTO

POR QUE HAGO EL '

EXPERIMENTO

CUAL ES EL CRITERIO DE
EXITO DEL EXPERIMENTO
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Ficha de experimento. Caso de estudio: Green Life

Disefia pruebas practicas que validen la lista de supuestos clave (experimentos).

EEE Caso de estudio/ejemplo Green Life Comida real

Vamos a disefiar nuestros experimentos Vamos a responder a las preguntas de disefio de un experimento para

cumplimentar cada una de las Fichas de Experimento:

Siguiendo con lo gue vimos en lo parte tedrica vamos o disefor nuestros Responderemos a:

experimentos. *  (ueé queremos aprender
-

\,Lr
-,V; Recuerda

En este contexto definimos experimento como:

De quién lo queremos aprender

Por gué hago el experimento

Cuando y Cuanto le voy a dedicar al experimento
Cual es el Criterio Minimo de Aceptacion

Ejemplo de Ficho de Experimento asociodo o Hipatesis de Problema 01
FICHA DE EXPERIMENTO

Con  pargjas  jdvenes
{menos de 30 afios) que
trabajen ambos fuera de
casa,

Una parte con hijos

Una parte sin hijos

Porque & problema que

quiera validar s critico a
la hora de crear ciertas
funcionalidades diel
Erul.lm:tu.

ecetas, dietas, planes
nutricionales, ste, ..

Busco (nsights relacionadios
on |3 importancia  del
problema  que crea la
impositilidad de planificar
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