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~ MODELOS DE NEGOCIO
INNOVADORES

CONTENIDOS

Metodologia LEAN + Triple Impacto + Innovacién

Andlisis del problema-solucién de nuestra
hipotesis y Estudio de mercado

Identificar la demanda potencial concreta, a
través de la segmentacion de clientela, para
introducirla en todas las fases del disefio del
producto Minimo Viable.

Disefio de la propuesta de valor adaptado a cada
L segmento de clientela potencial

}l . Llevar a cabo el Prototipado y el testeo del

-~

A Producto Minimo Viable.
o iﬁﬁ-
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Metodologia LEAN Startup

éPor qué aplicar Lean
Startup a proyectos?

-

/
-

)
2™ (DEA ?

PERSEVERAR L

PIVOTEAR
CONSTRUIR
APRENDER Q ‘ PRODUCTO LEAN

2\ O SERVICIO STARTUP continuo

* Permite adaptarte al entorno

8¢ MEDIR %% * Estd basada en el Testeo y

* Esrapiday agil
Favorece el aprendizaje

RESPUESTAS Validacion (prototipar y revisar)

DE CLIENTES e Co-diserio con la clientela
Bonzon q
consultores asociados [ ] Es ba rata
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ACELERA ESTE CICLO DE ALIMENTACION

Producto Minimo Viable Experimentar para acercar

M.VP > los némeros ol plan
CON STRU}R/"_/\ Compruébalo por

mpieza por un R -
Empieza por u /Convierte Las |deas 1i mismo

solo cliente En Produclos MEDIR
Ver como responden
. los clientes
Simula tu producto | :
con personas Hoz pruebas
" (Split Tests)
‘ para conocer
/ \_/\/’ . lo cousorefecto
los 5 Porqués
Averigua y corrige APRENDER Toomn
Tnom (al
los cousas de fondo Pivota o Persevera L
Necesidodes de dientes
¢ Qué actividades generan valor? Pivotes e s
¢ Cuales son residuos? Coptra d voly
Motor de gedimiznlo

Commght € 2013 www(ieowdoegonss com (ond

ENTENDER

!

CREAR-DISENAR

!

PROTOTIPAR

!

VALIDAR
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La INNOVACION como camino

5 PALANCAS DE CRECIMIENTO Pentagrowth TR T .
as cinco palancas de crecimiento exponencial
Como proceso continuo... i
, @ MOBILE
Pensar en escenarios a 5 afios vista Y COMO CONTRIBUYES A e couser
ESE FUTURO e 9509 a—%c,
Recursos disponibles/ociosos para reducir la inversion + _
poner en valor lo que ya tienes a :
REATE @ ® ANYROLE

ABUNDANCIA interna y externa
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TRIPLE
IMPACTO

Equitativo
——e Sostenible
. Econdémico
Viable Empresa
Certificada

Impacto Econémico

Ventas
Impuestos
Exportaciones*
Proveedores

Sueldos

*Datos correspondientes a ACA

ANTAUEN

EL TRIPLE BALANCE

Impacto Ambiental
2010-2017

Reduccién emisiones CO:

€ por kg de aceitunas envasadas
Reduccién consumo agua
Reduccién consumo electricidad
Reduccion consumo gasoil

Aumento consumo biomasa

Superficie suelo ocupada

780
137.511¢
305

38,6
68,8%

294

SOSTENIBILIDAD INTEGRAL Y GESTION DEL CAMBIO

Impacto Social

Empleados 797
Inversién en formacién  164.123°¢

Mujeres en plantilla 292

% Mujeres en plantilla 36,7

Compras locales*

Proveedores integrados

Através de Camacha Integra
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IMPACTO POSITIVO y’

¢Como puedo generar un impacto positivo
con mi proyecto?

1. COLOCANDO EL IMPACTO EN EL
CENTRO DE MI PROPUESTA DE VALOR '

* Resolviendo un problema
social/ambiental/econdmico

* Dando respuesta a diferentes necesidades
sociales/ambientales/econdmicas



INCORPORANDO EL
IMPACTO POSITIVO

¢Como puedo generar un impacto positivo
con mi proyecto?

2. ATENDIENDO AL IMPACTO QUE IMPLICA
MI ACTIVIDAD

* Incorporando mejoras asociadas a mi
actividad en clave o
social/ambiental/econdmica

* Reduciendo impactos negativos asociados
a mi actividad en clave
social/ambiental/econdmica




INCORPORANDO EL
IMPACTO POSITIVO

¢Como puedo generar un impacto positivo
con mi proyecto?

3. ATENDIENDO A MI FUNCIONAMIENTO
INTERNO

* Mejorando procesos humanos relacionados
con las personas promotoras/trabajadoras

* Optimizando procesos tecnoldgicos de mi
actividad

e SOSTENIBILIDAD INTEGRAL...
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¢ Como integramos el impacto positivo en un modelo de negocio?

PROBLEMA - SOLUCION

v

Publico objetivo vs Clientela

v

I11ISOSTENIBILIDAD ECONOMICA!!!
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LA PROPUESTA DE VALOR
Proyectos con impacto positivo: Misidn, Vision y Objetivos
COMPORTAMIENTOS T ﬂlﬂiﬂ,—-—-—,‘ o
i G T

.
M
REGLAS g VALORES

/\/

ARCHIVO
PROFUNDO

Vale tanto para ideas de negocio en “fase cero” como para proyectos concreto o
iniciativas ya en marcha
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MODELOS DE NEGOCIO INNOVADORES

DISENO DE PROYECTOS: CAJA DE HERRAMIENTAS
Proyectos con impacto positivo: Mision, Vision y Objetivos

IKIGA)
Tw W"jﬂv c‘;ﬂ ey @ gg%?kmﬁrco . A %;::: s, .- Dr . . Qgeweglgqge
- AMAS

: li! Avt of H-osl—iv\g

d A H[SION RVEST ERSATIONS T TER
g ". - i ) / LO \QUE Y AND HARVESTING CONVERSATIONS THAT MATTE

, ! i ’ L =
| e = ,\

TN v =l o2

*PROESON . vochcn - ORGANIZACIONES
A () o TEAL
POR L0 0UF = 2

TE PUEDEN PAGKR all T "

SOCIOCRACIA

12



Modelo ecocanvas basado en Nicola Cerentola
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Nombre del negocio:
Personas emprendedoras:

ANTICIPACION
AMBIENTAL
¢Cémo afectaran los
aspectos ambientales a
tu negocio?

¢Qué normativas
economicas habra que
cumplir en cuanto al
cambio climatico?
¢Qué medidas legales
tendré que tener en
cuenta a la hora de
gestionar los residuos
de mi empresa?

Piensa en que los
recursos no son finitos.

2

ACTIVIDADES CLAVES

Actividades y servicios medibles o introduccién de
mecanismos de medicion veraz.

5

RECURSOS CLAVES

¢Qué recursos fisicos, humanos, financieros, ..
Necesita tu empresa para funcionar? ¢Cual es tu
relacion con el capital humano?

6

ESTRUCTURA DE ((

DSTES

Imprescindible introducir software de gestidon y administracién. 8

PROPUESTA DE VALOR (CIRCULAR)
Descripcidn del problema y la solucién planteada,
siempre desde un punto de vista circular.

¢Cual es la propuesta de valor Unica para cada
segmento de cliente? ¢Cual es el valor Unico que
no se puede copiar que genera para el mercado,
la sociedad y el medio ambiente?

TIPOLOGIA & RELACIONES CON
LOS CLIENTES

Cémo es tu relacidn con tus clientes y
partes interesadas. Quienes son los
principales actores que van a ser afectados
por el proyecto o pueden verse afectados
por él.

éCudl serd la segmentacion de los clientes?

OTRAS ALIANZAS

Qué otras acciones puedes llevar a cabo
para poner en marcha tu negocio.

a4

ANTICIPACION
SOCIAL

Como sony como
afectaran los aspectos
sociales del negocio en un
futuro. Analisis de
Tendencia
Sociales/demograficas de
las zonas en las que se
pondra en marcha el
proyecto.

§,3
38

CANALES PRINCIPALES

¢Como atraeremos a los clientes? ¢ Cdmo se
presta el servicio? ¢Cémo se informa a las
partes interesadas?

7

FLUJO DE INGRESOS

Introducir herramientas de cobro mas novedosas como son BIZUM,

PAYPAL,...

9

GESTION CIRCULAR RESIDUOS/VALOR AMBIENTAL

Como se gestionara la “circularizacién” de los residuos generados. Y politica de compra a proveedores.

10




EL ESTUDIO DE MERCADO

Contexto-Evolucion

Actores que Intervienen
Ambito geogréfico y tamafio
Segmentacion de mercado

Proveedores y canales

ANTAUEN

SOSTENIBILIDAD INTEGRAL Y GESTION DEL CAMBIO




O O O O O O O O O

nNTnUEN‘f

EL MDIO DE MERmm SOSTENIBILIDAD INTEGRAL Y GESTION DEL CAMBIO

Oferta y diversificacion
Estrategias de diferenciacion
Politica de precios
Segmentacion de clientela
Sistema de venta y distribucion
Ubicacion

Tamano del negocio

Local si/no
Reputacion-satisfaccion de la
clientela

O O O O O O O O O

Ambito geogrdfico

La web y RRSS

Horarios de apertura
Antigliedad

Numero de personal empleado
Presencia de los/as duenos/as
Proveedores con los que trabaja
Inversion y financiacion
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Las 5W's: QUIEN hay haciendo QUE, COMO, DONDEy a CUANTO

\
3

v i

Determinar FORTALEZASy DEBILDADES

:‘
Ambito geogréficoy TAMANO '
/Qué oportunidades de mercadoidentificas? »
- Problemas nos resueltos
- Necesidades no satisfechas
- Ineficiencias en alguna parte de la cadena de valor
- Inspiracion en otros mercados

Modelo de negocio: ;como monetizas tu idea de negocio? ;Qué partes subcontratas?
:B2B 0 B2C? ;has identificado proveedores?
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CO-DISENO DE PRODUCTOS Y SERVICIOS
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LA SEGMENTACION DE MERCADOS ALl

Dividir el conjunto del mercado en pequenos grupos “homogéneos” de consumidorxs que
compartan determinadas caracteristicas (gustos, habitos, necesidades...)

OBJETIVO: determinar mi “TARGET" o publicoobjetivo

;Para que? llevar a cabo una estrategia comercial diferenciada para cada uno
Importante: diferenciar USUARIXS /CLIENTES



EL MAPA
DE EMPATIA
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(Qué
PIENSA Y SIENTE?
Lo que realmente importa

Principales preocupaciones
Inquietudes y aspiraciones

{Qué ;Qué
OYE? ® VE?
Lo que dicen los amigos Entorno
Lo que dice el jefe Amigos
Lo que dicen las personas influyentes La oferta del mercado
:Qué
DICEY HACE?
Actitud en publico
Aspecto
Comportamiento hacia los demas
ESFUERZOS RESULTADOS
Miedos Deseos/necesidades
Frustraciones Medida del éxito
Obstéculos Obstaculos

Herramienta disefiada por XPLANE



EL MAPA
DE EMPATIA

LA SEGMENTACION DE MERCADOS
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Estoy solo

Mo tengo Lo gerte es Tengo bojo (=N -
E‘EE:EI:‘: poro Eclres muy pesadol rendimento y 8 =
i ot ot
HEIpE R {Tomo los O:

J_Emm Ilu e e decisiones > 2
- : oce e ey covTectns? =
Presian resta? B E
Conflictos g
fQue PIENSA y SIENTE? ﬁ
|
Sobrecorga N
de trabojo
Internupciones
canstantes
r Gente que no se
. toma en erio
':l'FEl?UE su troboja m los
' Objetivas cada Fants
VEZX mas F
exigentes

;Qué DICE?

Tedo el mundo
estd igual de
atareado

par aste

ESFUERZIOS El entoma no-perdan, RESULTADOS 5 e
) o Rernilie L Encontrar un l_'natudu C’“‘_ HE
o SRt b : Ser falz paro orgonizarse habitas
‘controlor’ & din o dia concentrarze 4 salud -
Fracasar en toda lo-gue El coos as tal que yo Controlar el traboyo ) : ;
hos intentadg 1hc'l:ltgs W s rrr'||:||:lsll:|l;1 dl!'y y-na sar controlodo Bifrutar d.E ¥ d;EI Tenerﬂim
herramientas) rantrolar tiemipo ‘libre prop
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B UY E R ¢Quién es esa persona? FRUSTACIONES ¢A través de qué productos / servicios
PERFIL DEMOGRAFICO: ¢Como se manifiestan sus dificultades estd intentando dar solucion a este
Edad, sexo, profesion, lugar de respecto al problema / deseo problema / deseo insatisfecho?
P E RSO N A residencia insatisfecho que estds intentando ¢Qué alternativas existen en el
resolver? mercado?
®

¢Quién es esa persona? ALEGRIAS ¢En qué entornos sociales se
PERFIL PSICOGRAFICO: Describe los beneficios que espera, desenvuelve?
Intereses, estilo de vida, valores de deseo o le sorprenderia encontrar
consumo, relacién con su entorno ©

Asignale una etiqueta para que te
resulta facil de identificar:

Ej. Urbanitas, Hortelanas,
Ecofriends, Gamers, etc

Ahorro de tiempo, esfuerzo o dinero sensaciones
positivas, mejora de su experiencia, mejora de su
salud

Lugares que frecuenta, comunidades, RRSS...




BUYER
PERSONA

LA SEGMENTACION DE MERCADOS

WER I

NECESIDADES PREFERENCIAS
Tres razones para gue S_I' me Tres razones para gque NO me
comprometa contigo comprometa contigo
-33afios

MEZCLARSE CON LOCALES PARA
_mma;ﬂd *  INMERSION CULTURAL
- No tiene hijos
- Es atea
-1gato
- Directora de arte {le encanta
sutrabajo)
- Alto cargo en su empresa
- Viaja siempre que puede 10/
afo)

- Valora mucho su tiempao
libre {tiene poco)

INFORMACION BUROCRATICA Y LOCAL
»EN UNA MISMA FUENTE

OFRECER EXPERIENCIAS AUTENTICAS
» ENDESTINO

DESCONECTAR Y RELAJARSE
= [SINWIF MEJOR)

Maria solano

3 PODER COMPARTIR EXPERIENCIAS
DE OTROS VIAJEROS l:ON

3 NO PERDER TIEMPO EN
PLANES AUTE
Segmento del cliente: GARANTIA

PLANIFICAR:
NTICOS FACILES DE
ENCONTRAR

d 4. COMER SANO ¥ CONOCER
v GASTRONOMIA DE DESTINOS

_CONOCER OTRASCULTURAS - SOCIABLE EXTROVERTIDA - CREATIVA ?&"g&ﬂ&%ﬁm - MUCHOS AMIGOS
- FLEXIBLE, SE ADAPTA BIEN - BUEN GUSTO - MUSICA EN DIRECTO
- TECNOLOGIA DINERGD PARA VIR R ~ EXPOSICIONES /EVENTOS
- HABLA INGLES - FOTOGRAFIAR PERSONAS ¥ CULTURALES
- SE ORIENTA BIEN CLR YU A DEIEERENTES AMIGOS EXTRANJEROS
- TRABAJA EN EQUIPO -HACER UNAEXPOSICIONDE ~ ~
TRARAA pliveiets oo - ACTIVIDADES DEPORTIVAS
- VIVE EN BARRIC CENTRICO
- GRUPO DE YOGA
SENDERISMO

- ESPIRITUAL

-CURIOSA

-DECIDIDA

-VALENTE

-AVENTURERA

- INCONFORMISTA
INFORMADA

_DEPORTE / YOG A _LIBRE

ANTAUEN
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PERSONA

ARQUETIPO

Mujer. 30-45 afnos
Independiente y viajera
Viaja en grupo

Nivel economico medio-alto
Viajera racional

Busca viajes auténticos




LA SEGMENTACION DE MERCADOS

® ®
& & v
ﬁ%a;@ &
g ¢ ax #
® o v 4 @

BUSQUEDA CONS(',)?\IERAC' COMPRA

ANTAUEN ¢
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RECOMEND
ACION
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Customer \jowneg Map

—— _—-l-..\

Eatvada Abeacitn  Elegiv Ver la Caiss Al lEona

Elegiv
ol local comareres SA cavta Plﬂ'l'l‘)s POS‘IY!; PO&"'W Pﬂﬂﬁf

v v

Expavivacias

Expevivacias
NEGATIVAS POSITVAS

Linea de intevaccién

Adencitn Tomar

3 e =
CAMAYRIDS fota TRENE i caanke
£ comides. e
Linea de visibilidad
Limpieza , .
g L cartas F&‘l“& m‘ﬂ-‘
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¢Cémo encuentra productos o ¢Cémo
servicios similares? solucionaremos

sus dolores?
¢Como vamos a cubrir sus
deseos y expectativas?

éQué
L Mapa de viaje
de usuario/a

¢Qué expectativas
tiene?
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Precio

‘Customizacion Novedad

Disefio Calidad
Propuesta de
valor
Reduccion Conveniencia
de costos
Variedad Status

Desempefio

FASE DE DISENO

No se trata de inventar la rueda....

SE TRATA DE CREAR-APORTAR
MAS VALOR A LO QUE YA EXISTE!!!

Disenar el MODELO DE NEGOCIO:
écOmo se monetiza la idea?
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Areas de innovacion S— _ ECOMONEGROS 33
e P/, d (ﬁ

* Productosy servicios

* Procesos productivos

e Publico objetivo

 Alcance de Mercado o escala
* La comunicacion
 Modelos de organizacion y gestion empresarial

CITY Sahade) L
b=
93725 6544

Tiebel

‘FHriﬁ

CONDUCE
COMO
PIENSAS

------

Bl
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La Propuesta de Valor

Creadores de alegrias

»

Beneficios

7/

Productos m Trabajos

y Servicios e del cliente

(1178 h 7=
R O m—

Aliviadores de frustraciones

®

Frustraciones

~
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FRUSTRACIONES O DOLORES DE LA CLIENTELA: incluyen cualquier cosa que genera algun
tipo de molestia antes, durante o después de tomar una decision de compra e incluye los
riesgos a los que se enfrenta (problemas con las soluciones actuales existentes en el
mercado, obstaculos a los que se enfrenta antes de siquiera empezar o riesgos a los que se
enfrenta si sale mal).

GANANCIAS DE LA CLIENTELA: describe los resultados y beneficios que la decision de
compra busca e incluyen requisitos minimos (aquellos beneficios o resultados minimos sin
los cuales la solucidn no es tal), beneficios esperados (nivel de calidad, mds de algo, menos
de algo), beneficios deseados (que no esperamos pero que nos encantaria que la solucién
los incluyera) o beneficios inesperados (innovaciones que el cliente ni se imagina que las
pueda querer o necesitar)
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Analisis de nuestro valor — Analisis del cliente

ﬂ Creadores de valor
Ganancias de valor

0% més de tasa de apertora Tener una buena tasa de apertora de

que vn email. 5% :
SUS COMUNICACIONES MASIVAS,
Avmentar sus ventas,

15% més de tasa de click que en email,
Tener més tiempo libre.

El producto Maés posibilidades de
avmentar las ventas, Tareas del cliente

Envio de SMS Masivo : "
avtomatizado, aue incluye Comonicar a sus clientes sus
s productos y promociones.
andlisis de las campaiias L DA
. o Vender sus servicios.
enviadas y la posibilidad de Aumentar y mantener
integracion con su software. sus ventas,
Dedicar tiempo a otras facetas
de la vida aparte del trabajo.

Frustraciones del cliente

Aliviadores de dolor

No tiene tiempo para comunicarse vno
auno con sus clientes,

Las campaiias de mailing no le dan
resultado.

Mejora de resultados respecto a otros No mejora sus ventas,
medios como el mailing,

Disminucion del tiempo a invertir en
comunicaciones comerciales.
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PROTOTIPADO, PMVy TESTEO

DEFINIR LAS HIPOTESIS A VALIDAR
DISENAR EL PRODUCTO MINIMO VIABLE
DISENAR LA ENTREVISTA

MARCAR TUS OBJETIVOS

SALIR A LA CALLE Y... A VALIDAR!

REFLEXIONAR

01 constuir Répido

- Producto minimo viable

- Early adopters

- Business model canvas

- Formulacién de hipétesis

- Disefio

- Conocer al cliente

- Trabajar en lotes pequenos

- Obtener feedback cuanto antes
- Mdximo valor con los minimos recursos.
- Agile Development |
- Metodologia Kanban [

03 Aprender Rapido

- Método Kaizen

« Andlisis

- Elaboracion de conclusiones

« Pivotar y cambiar el rumbo o perseverar
+5 jPor qué?

- Learning by doing

- Contabilidad de lainnovacién

\
|
|
|
: | - Experimentacion
— |
® ."J

ANTAUEN 2«
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-Observacion
- Métricas accionables
(Huir de las métricas de vanidad)
-Test A/B
- Escuchar al cliente



ANTAUEN 9
mpAm , mvy m SOSTENIBILIDAD INTEGRAL Y GESTION DEL CAMBIO -

.00..

DE CLIENTELA DE PROBLEMA DE SOLUCION
¢Mis clientes son los que supongo? ¢El problema que yo veo, es realmente La solucién que propongo (mi servicio
¢Qué expectativas y dolores tienen? un problema para mis clientes? o producto) ées adecuada para mis
¢Hay algun segmento de clientela que ¢Estarian dispuestos a pagar por clientes? éCoOmo puedo mejorarla?
no he descubierto aun? solucionarlo? ¢Hacen algun trabajo por estan dispuestos a pagar por ella?
resolverlo?

“Las hipotesis son suposiciones sobre las cuales se basa tu idea de negocio,

pero que en realidad no has podido confirmar con usuarixs potenciales todavia”




DE CLIENTELA

En el barrio hay suficientes personas que
prefieren comprar alimentos a granel

Hay negocios de hosteleria y comedores
escolares que también prefieren comprar
alimentos a granel

DE PROBLEMA

Hay un nicho de personas que estdn
preocupadas por el problema del pldstico y
estdn dispuestas a pagar por alternativas

Las personas que viven solas no pueden
comprar cantidades pequefias

ANTAUEN
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DE SOLUCION

A las personas sensibilizadas con el cuidado
del planeta no les importa ir a comprar con sus
propias bolsas reutilizables y consumir
productos a granel aunque tengan que ir a
tiendas especificas ademds de su
supermercado habitual
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“Se trata de materializar nuestra propuesta de valor en un producto o servicio MINIMO (poco coste) y VIABLE
(con valor para el cliente)

&
\DEAS

N RedDeR ) =D

2,
o -
= "ﬂ@%

Se trata de validar que realmente existen personas dispuestas a
pagar por la solucion sobre la cual se esta trabajando.




Si vendes productos

PROTOTIPADO, PMVy TESTEO

Si ofreces servicios

PROTOTIPOS

Muestrario
Impresoras 3D

Dibujos

Maquetas

PRESENTACIONES

Power point
Evento/Taller
Infografia

Mapa de viaje
de usuario

Video animado/Storytelling

La tecnologia que te lleva a la meta ‘éi;%’;

ANTAUEN 3>
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Solucion TIC

SIMULACIONES

Landing page

Dibujos

Simulacion APP (POP)
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Se trata de aprender lo maximo posible sobre nuestra clientela en base las hipétesis que hemos
definido para nuestro proyecto.

Su necesidad o problema: ; existe realmente? ; es importante?
La solucion: ;satisface su necesidad? ¢ es la mejor opcion?

Los clientes: ; Qué expectativas y dolores tienen? ;Hay algun otro tipo de cliente que no habiamos
previsto?

RECOMENDACIONES,

Pregunta en presente o en pasado, el condicional no nos da informacién realista

El cuestionario ha de ser corto, las preguntas simples y objetivas

Usa el cuestionario como guia de dialogo. Conversa, no interrogues

Las preguntas deben referirse o a la necesidad o a la soluciéon, pero no a ambos a la vez, esto evitara sesgos
Las preguntas deben ser diferentes segun el segmento de clientes

Cuida el lugar, las circunstancias y el entorno donde se hagan

DN N N NN N

El objetivo debe ser aprender, no vender
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- ¢Has comprado productos o servicios similares? (ver si realmente
tienen la necesidad o el problema y si las alternativas que tienen
actualmente les satisfacen)

- ¢Con qué frecuencia/ cudntos al afo?

- ¢Cuadnto te has gastado?

- ¢Donde los has adquirido? (en tienda u oficinas, on line, a domicilio...)

- cQué expectativas tienes cuando buscas productos o servicios de este
tipo?

- JQué inconvenientes encuentras a los productos o servicios similares
que hay actualmente en el mercado? (precios muy altos, baja utilidad,
escasa originalidad...)

------------------------------------------------------------------------------------
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¢Como vamos a medir si el test ha tenido éxito o no?

Tenemos que definir las métricas que consideraremos como objetivo minimo para considerar que el
test es positivo aunque tengamos que cambiar cosas en nuestro modelo.

Ej. Al menos un 30 % de las personas entrevistadas reconocen el problema y estan dispuestos a pagar
por nuestra solucion. Mds del 75 % prefieren la opcion A de servicio a la opcion B

El mejor test es consequir empezar a vender nuestros productos o servicios

2



5. VALIDACION

PROTOTIPADO, PMVy TESTEO

Early Adopters
13.5%

Innovators
2.5%

Early Majority
34%

ANTAUEN

SOSTENIBILIDAD INTEGRAL Y GESTION DEL CAMBIO

Dif fusion of Innovations Model

Everett Rogers. 1962

Late Majority
34%

Laggards
16%
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Piensa tu estrategia, Ponla en marcha,
PLANIFICA RECOGE INFOMACION

v En la calle v" Focus Grou
v' Lugar v Contactos .

) v Espacio cedido v" Redes Sociales
v' Momento v Interacciones

v' Feria, mercadillo v Crowdfunding
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r’ 6. REFLEXIONA

iREFLEXIONA SOBRE LOS RESULTADOS!

~

4N ;
h’ RESULTADOS DE VALIDACION

A

éQué hipotesis has validado?
éQué hipotesis no has validado?

éQué aprendizajes has obtenido?

Hipétesis clave Hipétesis validadas

Hipétesis
de problema
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Y volver a empezar....

Sin_verglenza!




THINK GLOBAL... ACT RURAL

LA LIBRE CIRCULACISN DE LAINFORMACISK ESTH GARAN.
TI2ADA, PERO €N UNMA SOLA DIRECCION, PARA EVITAR LOS
ACCIDENTES

Jaime Fernandez Truchado
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Consultoria en Economia Circular, Emprendimiento
Social y Facilitacion de procesos en equipos de
trabajo

www.antauen.es
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