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PROPOSITO:

Disena creativamente la propuesta de valor de su idea de negocio.

MOTIVACION:

https://www.youtube.com/watch?v=4SnjjLc7-0E

EXPLICACION:

DESCARGAR MATERIAL APOYO S6 DESCARGAR MATERIAL APOYO S6B
DESCARGAR MATERIAL APOYO S6C

En esta sesién continuaremos con otras 3 técnicas y herramientas procedentes del mundo del disefio
que pueden ayudarte a mejorar tus disefios y crear modelos de negocio mas innovadores.

Estamos convencidos de que las herramientas y la actitud de los emprendedores son requisitos
imprescindibles para triunfar en la generacién de modelos de negocio. Sin saberlo, los empresarios
realizamos todos los dias actividades propias del disefio: diseflamos empresas, estrategias, modelos
de negocio, procesos y proyectos. Estas actividades estdn supeditadas a una compleja trama de
factores, que van desde la competencia o la tecnologia hasta el entorno legal, y se realizan cada vez
con mas frecuencia en terrenos inexplorados y desconocidos. En eso consiste el disefio. Y lo que
necesitan los emprendedores son herramientas de disefio que complementen sus conocimientos
empresariales.

El valor de los prototipos: Los prototipos son una potente herramienta para el desarrollo de
modelos de negocio nuevos e innovadores. Al igual que el pensamiento visual, este método convierte
los conceptos abstractos en tangibles y facilita la exploraciéon de ideas nuevas. La creacién de
prototipos procede de los ambitos del disefio y la ingenieria, donde se utiliza profusamente en el
disefio de productos, la arquitectura y el disefio de interacciéon. En la gestion empresarial no es tan
habitual, dada la naturaleza mas intangible del comportamiento y la estrategia empresariales. Los
prototipos se utilizan desde hace tiempo en el punto de convergencia de la empresa y el disefio, como
es el caso del disefio de productos manufacturados, pero fue hace poco tiempo cuando empez6 a
cobrar presencia en areas como el disefio de procesos, servicios e incluso de estrategias y
organizaciones. A continuacién se explica cdmo los prototipos pueden hacer una contribucidn
importante al disefio de modelos de negocio.

Disefiadores de productos, arquitectos e ingenieros utilizan un mismo término, «creacién de
prototipos», pero todos lo entienden de una manera diferente. Los prototipos de modelos de negocio
potenciales son herramientas que tienen como objetivo el debate, el analisis y la correccién de un
concepto. Un prototipo de modelo de negocio puede cobrar la forma de un simple bosquejo, un
concepto muy estudiado descrito en un lienzo de modelo de negocio o una hoja de calculo que simule
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la mecanica financiera de una nueva empresa. Es importante comprender que un prototipo de modelo
de negocio no es necesariamente un borrador del modelo de negocio real, sino una herramienta para
reflexionar sobre las direcciones que podria tomar el modelo de negocio. ;Qué supondria para el
modelo la adiciéon de otro segmento de mercado? ;Qué consecuencias tendria la eliminacién de un
recurso caro? ;Y si regalamos algo y cambiamos la fuente de ingresos por otra mas innovadora? La
creacién y manipulacién de un prototipo de modelo de negocio nos obliga a abordar cuestiones como
la estructura, las relaciones y la légica de formas que la reflexion y el debate no permiten. Para
entender bien los pros y los contras de las diferentes posibilidades y avanzar en nuestro analisis,
necesitamos varios prototipos de nuestro modelo de negocio con diferentes niveles de detalle. La
interaccién con prototipos propicia la generacién de ideas mucho mas que el debate. Los prototipos
de modelos de negocio pueden ser provocadores, o incluso un poco alocados, de manera que nos
obligan a exprimir la imaginacién. Es entonces cuando se convierten en indicadores que apuntan en
direcciones antes insospechadas y dejan de ser una mera representacién de modelos de negocio
pendientes de aplicacion. El término «analisis» deberia hacer referencia a la bdsqueda incansable de
la mejor solucién, y la Unica forma de seleccionar un prototipo para su perfeccionamiento y ejecucion,
una vez que el disefio ha madurado, es el analisis exhaustivo.

DIBLLIC EN UNA SERVI- LIENZO ELABORADO PLAN DE NEGOCIO PRUEBA DE CAMPO
M INVESTIGA QUE HACE ESTUDIA LA VIABILIDAD INVESTIGA LA
ESEOZA Y DA FORMA A FALTA PARA QUE LA IDEA DE LA IDEA ACEPTACION DE
UNA IDEA INDEFINIDA FUNCIONE INEEREREE RREEREE LOS CLIENTES Y LA
DIBUJA UN SENCILLO CREA UN LIENZO MAS DETALLADO EN UNA HRCTNRTANNG
LIENZO DE MODELO DE ELABORADO PARA HOJA DE CALCULD PARA HAS OPTADO POR UM
NEGOCIO. DESCRIBE INVESTIGAR CUALES SON LOS CALCULAR EL POTENCIAL MODELD DE NHEGOCIO
LA IDEA SOLO CON ELEMENTOS MECESARIOS DE BEMEFICIOS. NUEVO Y AHORA QUIERES
ELEMENTOS CLAVE. PARA QUE EL MODELO DE Crea um et Cﬂmpffiﬂ. COMPROBAR ALGUNOS
i FTUEEAE FE NEGOCIO FUMCIOME. ASPECTOS.
E - * Induye dotos clave
D rthine e it * Desarrolla un lienzo * Prepara un plan de
e completo. = Calcula los costes e negocio justificado para el
3 S ingresos.
L ehneliad prrcipalet » Reflexiona sobre la lagica - nuevo modelo.
fuentes de ingresos empresarial. * Calcula los beneficios = Indluye clientes actuales
ofenciales.
v Valorg el potencial del P o futuros en la prueba de
erend = Estudia varios escenarios S e
= Comprende [as relociones relacionados con las = Comprueba la propuesta
tel sl finanzas y basados de valor, los canales, las
o i ] e en diferentes ideas mecanismos de filacidn de
= Hoz una comprobacidn preconcehidas. precios y otros elementos
rdpida de los hechos. del mercado.

Narracion de historias: La descripcion y la comprension de los modelos de negocio nuevos o
innovadores pueden resultar complicadas debido a su naturaleza. Estos modelos desafian el statu quo
con organizaciones inusuales de los elementos y obligan a los receptores a abrir su mente a nuevas
posibilidades. La reticencia es una de las posibles reacciones a un modelo desconocido, por lo que es
fundamental describirlo de forma adecuada. Al igual que el lienzo del modelo de negocio te ayuda a
esbozar y analizar los modelos nuevos, la narracidn de historias te ayudara a explicar eficazmente en
qué consiste el modelo. Las buenas historias enganchan al publico y por esa razén una historia es la
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herramienta ideal para preparar un debate en profundidad sobre un modelo de negocio y la légica
subyacente. La narracién de historias aprovecha el poder explicativo del lienzo de modelo de negocio,
ya que acaba con la incredulidad ante lo desconocido.

¢Por qué contar una historia?.

Presentacidn de lo nuevo Venta a los inversores Implicacién de los empleadaos

La idea para un nuevo modelo de negocio puaede originarse 51 ares un empresaria, lo mas probable es que Intantas Cuando una empresa realira la transiciin de un modelo da
an cuakjuier departamento de |2 onganizacion. Alguras ideas vender tu Idea o modelo de negocio 3 INVersores U oiras negaocio 3 ofro nuevn, deba comvencer a los colaboradores
pueden sarbuenas, otras medioores y otras completamente acclonistas potenclales (y ya sabas gue los inversores paraque la acompanen en el proceso. Las personas

inditiles. Mo obstante, incluso las ideas de modelo de negodo dajan de escuchar en cuanto les dices que serds el priximo  necesitan comprender a la perfeccitn el nuevo modeloy lo
mds brillantes pueden tener dificultades para superar todos Google). Los inversores y ofros acclontstas guienan saber que supone. Es decr, la empresa debe Implicar activamenta

los niveles de | direccidny comvartirse en estrategias lo sigulente: {como creards valor para los clentesy como a sus empleados. Es aqui donde |zs presentaciones en
empresariales, por bo que asvital vender |as ideas a los ganards dinaro hacléndolo? Esta es la situacksn ideal PowerPoint tradicionales susen fallar. 51 presantamaos un
puestos de direccion de forma eficar. ¥ agui es donde las para contar una historlz, ka mejor forma de presentar una madelo de negocio nuevo con una historta interesante
historias pueden ayudar. En el fonda, ko que interesa a los empresa y un models de negocie antes de entrar de lleno (oontada con un PowerPoint, dibujos o cualquier otra
directtvos son los nimerosy los hechos, pero una histora en el plan de negodio. téonica) aumentaramis nuestras posibilidades de conectar
adecuada también puade captar su atencidn. Lina buena con &l publico. Captar [a atencidn y ka curkosidad del pdblico
historia es una forma atractiva de explicar una idea general slembra el camino de una presentacion y un debata en
antes de pasar a bos detalles. profundidad sobre lo desconoddo.

/ P
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Muarerializa lo nuevo Aclaracidn Implicacion de las personas

Explicar un madelo de megocio narevo, gue no 2 haya Comnar wna historia que muesere como el modela de L35 personas se rigen mas por Ias hisearias que por la
mIesto en prichicd, &5 como explicar in aradro sdlo con negocio sofuciona el problema de un cliente es una Tiica. Presenta In [dgica delmodelo con imna narnacidn
palabras. Contar wnag hisaria sobre como orea valor un fomma dara de presenear Ia idea af peblice. Lashisorias  aerdoriva que familiarace af pablico con Ionreve o
modele es como aplicar colores brillantes @ im enzo: Io capaan e inberés necesario para despues explicar desconocido,

hace rangibe. detaladamente el modelo.

Una historia interesante se puede contar de muchas maneras, cada una con sus ventajas y
desventajas, en funcién de la situacion y el publico. Elige la técnica adecuada cuando conozcas a tu
publico y el contexto en que presentaras la historia.

- ® 7 2® vEw

Drisqurse e imagen Videoclip Juego de rol Texto e imagen Tira cdmica

DESCRIPCION Cpenta la historia deun Cuenta la historia de un Aslgna un papel prota- Cuenta la historia de un Ltiliza una tira cdmica
protagonisiay suentomo  protagonista y su entorno gonista a cada uno de los protagonista y su entorne para contar |a historla de
Con una o varias Imagenas  con video para desdibujar la  particlpantes para que la medlanta texto e Imdgenes  un protagonista de forma

linea que separa la realldad  siuacldn parerca real y tangible
de |a ficcidn tangibla
CUANDD Presentaddn en grupo o Presentacidn ante un Talleres donde los partk Informes o reproducciones  Informes o presentaciones
conferencia paiblico numeroso o uso clpantes presentan Ideas ante unpiblico numerose ante un pdblice numearoso
Interno, para la torma de nuevas para modelos de

decisiones con importantes.  negochs
implicaciones econdmicas

TIEMFO Y Baja Medlo-alto Eajo Bajo Medio-bajo
COSTE

Escenarios: Los escenarios pueden ser guias Utiles para orientar el disefio de nuevos modelos de
negocio o la innovacion a partir de modelos existentes. Al igual que el pensamiento visual, la creacién
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de prototipos y la narracion de historias, los escenarios convierten lo abstracto en tangible. En el
tema que nos ocupa, su funcién principal es aportar al proceso de desarrollo del modelo de negocio
un contexto de disefio especifico y detallado.

Aqui comentaremos dos tipos de escenarios. En el primero se describen diversos aspectos
relacionados con el cliente: como se utilizan los productos o servicios, qué tipos de clientes los utilizan
o cudles son las preocupaciones, los deseos y los objetivos de los clientes. Estos escenarios se basan
en aportaciones de clientes, pero van un paso mas alla al incorporar informacién sobre los clientes en
una serie de imagenes concretas y definidas. Al describir una situacién especifica, el escenario hace
tangible la aportacién del cliente.

Modelos de negocio del futuro
para el sector farmacéutico

C) El paciente sano D) Reimvencién del sector farmacéutico

» (Qué tipo de refacldn con el diente exige una meadicing i ERTE EN » ¢Qud aspecto tiene nuestra prapuesta de valor en este
preventiva eficaz? s A pisios nuevo parorama?

s ¢ {Cudles deberign ser los principales socios para ef » Qué popel desempefian nuestros segmentos de
desarrollo de un modal'o de negocio de medicing mercade en el puevo modelo de negocio?
praventiva?

» éDebeniamos desarroliar [as actividades pertinentes,
£Qué implica la transicion hacia la medicing preventiva como [a bioinformadtica y [a secuenclacidn gemética,
con respecto a fa relacidn entre [os médicos y & equipo intemarmente o externalizarias?

comercial?

B} My.medicine
A) Sistema tradicional k } v éQud !rpn)de ralacidn deberiomos establecer con los
» S/ gstos dos factores o cambian, équé aspecto pacientes?
tendrd nuestro modelo de negocio en el futur? » ¢Qué canales de distribucion son mds adecuados para la

medicing personalizada?

» £Qué recursos y actividades. como la bioinformdtica y la
secuenciaciin genética, fenemos que desarrollar?

En un segundo tipo de escenario se describe el entorno en que un modelo de negocio competird en el
futuro. En este caso, el objetivo no es predecir el futuro, sino imaginar varios futuros con detalles
concretos. Este ejercicio ayuda a los innovadores a reflexionar sobre el modelo de negocio mas
adecuado para los diferentes futuros. En la literatura sobre estrategia, este método se analiza en
profundidad dentro de la planificaciéon de escenarios. La aplicacién de técnicas de planificacion de
escenarios a la innovaciéon en modelos de negocio obliga a la reflexiéon sobre cdmo tendria que
evolucionar un modelo en determinadas circunstancias. Esto contribuye a una mejor comprensién
tanto del modelo como de las posibles adaptaciones necesarias y, lo que es mas importante, nos
ayuda a estar preparados para el futuro.

EJERCICIOS:

A. Disefiar un modelo de negocio de consultoria innovador.
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ESQUEMATIZA LAS CUESTIOMES GENERA POSIEILIDADES CREA UN PROTOTIPO DEL MODELD
IMPORTAMNTES ’ i DE MEGOCIO

i * Vuelve a estudiar las cinco i
* Piensa en un tipico diente de cuestiones que has seleccionado. » Selecciona las tres idegs mds

diferentes de las cinco que elegiste
en el paso anterior

IEaRESRIpAH Cle e s » (epera tantas ideas como puedas

» Elige un segmento de mercado y sobre el modelo de negocio de
un sector consultoria. » Desarrolla tres prototipos
v [Describe cinco de las cuestiones v Selecciona las cinco ideas conceptudles de modelo de negocio.
A : ; A Para ella, eshoza los elementos de
mds importantes relacionadas que consideres mefores (no . £
i ; i E ; cada idea en un lienzo de modelo de
con la consultoria de estrategia necesariagmente |as mds realistas). o i :
Consulto el mapa de empatia (pdg. Consulta el proceso de ideacidn negocio diferente.
131 (pag. 134). * Anota los pros y los contras de

cada prototipo.

Alexander Osterwalder, Yves Pigneur- Generacion de modelos de negocio. 2011

B. Desarrolla dos escenarios futuros de tu modelo de negocio.

- A B4
[EE

05 FUTUROS DESCRIBE CADA CASO CON UNA HISTORIA QUE DESARROLLA UNO O VARIOS MODELOS DE NEGOCIO

INCLUYA LOS PRINCIPALES ELEMENTOS DEL CASO. ADECUADOCS PARA CADA ESCENARIO

DESARROLLA UNA SER

BASADOS EN DOS O M

EVALUACION:

En su libro de investigacién incluir el disefio de tu modelo de negocio del futuro (canvas) en el espacio
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Alexander Osterwalder, Yves Pigneur- Generacién de modelos de negocio. 2011
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