Tip# 6

RO LOANCANUAS ------------vvvvvmveeeeeeeeeanns :

I_I oy en dia el “plan de negocio” es un concepto que esta
mandado a recoger cuando se trata de emprender. Vi-
vimos en un mundo que se transforma a grandes velocidades



TODO LO PUEDES

y, por lo tanto, sus mercados también. El tradicional plan de
negocio, por el contrario, es una estructura estética, muy larga,
a veces pesada de leer y poco amigable a la hora de darse a co-
nocer a otras personas del equipo de trabajo. Hacer modifica-
ciones sobre un plan de negocio también es un proceso dificil,
lento y muchas veces poco productivo por su profundidad y
extension. Por eso, se propone una nueva metodologia y es la
estructuracién de empresas a través de un formato mucho méas
visual y facil de entender, pivotar y compartir. Este ha recibido
el nombre de lean canvas o "lienzo para emprendedores” y fue
creado por Ash Maurya, autor del libro Running Lean, quien poco
a poco fue recibiendo retroalimentacién positiva por parte de
los emprendedores que estructuraban sus companias a partir
de este modelo y obtenian buenos resultados. Hoy en dia, esta
metodologia ha tomado bastante fuerza en el mercado 'y, desde

mi experiencia, la recomiendo muchisimo para crear empresa.

La idea de desarrollar un lean canvas

es poder plasmar lo que sera tu
compania en una sola imagen, donde se
desarrollan distintos puntos relevantes

de manera muy estratégica y concreta.

A continuacién, comparto un esquema que es posible adap-
tar de acuerdo con las necesidades especificas de cada empresa,

y mas adelante explicaré cémo desarrollarlo punto por punto.

Problema: en este punto se debe definir cudles son los tres

problemas principales que se busca solucionar o atacar con
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PROBLEMA SOLUCION PROPOSICION VENTAJA SEGMENTACION
DEVALOR ESPECIAL DE CLIENTES
UNICA
METRICAS CANALES
CLAVE
ESTRUCTURA DE COSTES FLUJO DE INGRESOS

Lienzo Lean Canvas

la propuesta de negocio. Estos deben ser significativos, pues
la idea es generar impacto real en el segmento de mercado

que se quiere atender.

Solucién: una vez se ha definido el problema por resolver,
es necesario plantear las soluciones que se propone darles a
esos problemas con la idea de negocio. Sugiero definir tres
soluciones, ya que hay tres problemas principales ya plan-
teados. Estas deben ser las mejores y, en lo posible, las mas
innovadoras, pues es de esta manera que lograremos generar

ese anhelado impacto en nuestro mercado.

Meétricas clave: en este punto debemos definir cuéles seran
los indicadores que mediremos periédicamente en el nego-
cio para lograr entender su desempeno y tomar decisiones

estratégicas e informadas en el camino.

Proposicién de valortinica: este punto es uno de los masim-

portantes, pues en €l se define cudl sera la ventaja o aspecto de

............................................................................
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nuestro producto o servicio que lo hara resaltar por encima

de los demas competidores en el mercado.

Ventaja especial: en este punto debemos definir los aspectos
dificiles de replicar de nuestra propuesta de negocio, de ma-
nera que podamos crear una barrera de entrada para quienes

quieran copiarnos.

Canales: en este punto se deben especificar los canales a través
de los cuales vamos a llegarle a nuestro publico objetivo para
que pueda comprar nuestro producto o servicio. Entre ellos

pueden estar las tiendas fisicas y las redes sociales, entre otros.

Segmentacion de clientes: aqui se debe definir el ptblico ob-
jetivo, a quiénes queremos venderles nuestros servicios o pro-
ductos en el mercado. Este se puede definir por rango de edad,

género, intereses, comportamientos y ubicacién, entre otros.

Estructura de costes: identificar cudles son los costos y gas-

tos en los que incurrird la empresa mes a mes.

Flujo de ingresos: definir cémo o a través de qué servicios o

productos generara ingresos la compania.

El lean canvas se les recomienda mucho a los empren-
dedores, porque permite validar la idea de negocio en el
mercado y hacer cambios estratégicos de forma rapida y sin
gastar mucho dinero. La idea siempre es poder salir con un
producto minimo viable, inversiones bajasy, poco a poco, ir
pivotando el negocio y ajustandolo a lo que sera el producto

o el servicio ya ajustado y validado en el mercado. Esto ayuda
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a reducir riesgos y a adaptarse lo mas rapido posible a los
cambios, respondiendo de manera 4gil a lo que el mercado
pide de nuestra oferta.

Por otra parte, esté el business model canvas, creado por
Alexander Osterwalder, y del cual se desprende el lean canvas.
Pueden usarlo cuando ya lleven un tiempo en el mercado y
hayan ajustado la idea de negocio a lo que este pide; es decir,
cuando el producto o servicio ya esté validado y ya la com-
pahia tenga més estabilidad en el mercado. Se diferencia del
lean canvas en los puntos que se desarrollan, y cada uno de
estos lienzos es estratégico para el momento en el que se
encuentra el negocio.

Este modelo también les servird para hacer cambios e
innovar en el negocio de manera 4gil, pues recuerden que
vivimos en un mundo en constante transformacién y nues-
tras empresas también deben estar alerta, innovando y rea-
justandose contantemente.

A continuacién, explico el paso a paso para desarrollar el

business model canvas.

Business model canvas

socios ACTIVIDADES PROPUESTA DE RELACION CON SEGMENTACION
CLAVE CLAVE VALOR CLIENTES DE CLIENTES
RECURS0S CANALES

COSTES INGRESOS
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Socios clave: cudles son las alianzas estratégicas que debe
tener la compaiiia para lograr sus objetivos, por ejemplo:

proveedores, empleados, aliados estratégicos, etc.

Actividades clave: aqui se debe especificar a qué se dedica la
empresa en el mercado y cudles son las actividades que lleva

a cabo en el dia a dia.

Recursos: en este punto es necesario identificar qué recursos
humanos, tecnolégicos y econémicos necesita la compania

para poder operar de la mejor manera posible en su mercado.

Propuesta de valor: este es uno de los puntos mas impor-
tantes, pues en él se definen los problemas que la empresa
soluciona y cudl va a ser la ventaja que hara que nuestro
producto o servicio resalte por encima de los demds compe-

tidores en el mercado.

Relaciones con clientes: ;como vas a mantener las relaciones
con tu cliente potencial? Aqui pueden entrar las redes socia-
les, la prensa y los medios tradicionales de comunicacion,

entre otros.

Canales: a través de qué medios vamos a comunicar nuestro
servicio o producto, pero también cémo vamos a llegar con
nuestro negocio a las manos del cliente potencial: puntos
de venta fisicos, a través de una pagina web, una aplicacién

movil, etc.

Segmentacion de clientes: aqui debemos identificar nues-

tro publico objetivo, a quiénes queremos venderles nuestros
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servicios o productos. Se puede definir por rango de edad,

género, intereses, comportamientos y ubicacién, entre otros.

Costes: cudles son los costos y gastos en los que incurrira la

empresa mes a mes.

Ingresos: cémo o a través de qué servicios o productos ge-

nerard ingresos la compania.



