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“Transformar ideas en acciones” by Vixerant
Como encontrar buenas ideas junto a tus clientes

vixerant.com
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“El mercado no
entiende mi
producto”

“Mi cliente no

sabe lo que
necesital”

“Nadie quiere
mi producto”
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El proceso de muchos emprendedores

Buscamos

Motivacion inversor
Busco un
socio/a

Lanzamiento!!

Algunas ventas, pero no
muchas. ¢ Qué pasa?

Armamos

un plan de Hat_)lo con los que crgia eran
negocios mis cll'entes_pero ninguno
Tengo una Armamos quiere mi producto
idea! el producto

Ya no tengo plata ni
ganas, asi no sigo.
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¢,Cual es el problema de este proceso?

Everyone'has a plan’till they g;}’\

B

unched‘m~the mouth.
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“Ningun plan de negocios sobrevive
el primer contacto con los clientes”

Steve Blank
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Alrededor del 90% de los emprendimientos fracasan

Algunas razones:

« Falta de financiamiento « Competencia

« Altos impuestos « Falta de foco
 Poca experiencia * Mala ubicacion
«  El producto no es bueno  No esrentable
« Mal timing  Temas legales
« Falta de clientes  Etc.
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Pero...;cual es la razon principal?

Gastamos demasiado tiempo, plata y esfuerzo
armando el producto incorrecto.
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Metodologia Lean Startup

Experimentacion vs Plan elaborado
Feedback de clientes vs Intuicion
Disefio iterativo vs Disefio anticipado
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El verdadero producto de un emprendedor
no es la solucion,
sino un modelo de negocio que funcione.

N
RUNNING

LEAN *==>

Hesate from Plan A to 2 Plan That

Works
OREALY tehes Seresigin
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La tarea del emprendedor es ir reduciendo
el riesgo del modelo de negocio
sistematicamente.
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¢, Como lo hacemos?

1. Documentar el Plan A
2. ldentificar las partes mas riesgosas del plan

3. Testear el plan sistematicamente

i E ! R a
| oS
Document your Identify the riskiest parts Systematically test
Plan A of your plan your plan
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Documentar el Plan A
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PROPUESTA UNICA SEGMENTO DE
PROBLEMA SOLUCION SOCIOS CLAVE
DE YALOR CLIENTES
Quiero saliry m? te'_-l_gn quien cuide a App de babysitters on demand Babysitters Padres y madres
mis hijos
La babysitter que suelo lamar no Reviews y recomendaciones
_____________________ puedn | Disfrutadet tiempo libresin |
. . preocuparte por tus hijos
Me da miedo contratar a alguien que Chequeo de antecedentes
no CONOZCo
Link con perfil de redes sociales
'ALTERNATIVAS EXISTENTES ~ VENTAJA COMPETITIVA | RELACIONES CON | EARLY ADOPTER
------------------------------------------------- RECURSOS CLAVE |-t oo
. i CLIENTES Madres con hijos entre 2 y 10
Referencia de conocidos, google? -
App, medio de pago Grupos de Facebook, colegios anos
COSTOS INGRESOS

Equipo para armar y mantener app

£120 la hora por babysitter, nosotros nos guedamos un 15% (318 por hora)

* Combinacién entre Lean Canvas y Business Model Canvas
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Identificar las partes mas riesgosas del plan

Tres etapas de una Startup

1 2
Descubrimiento Validacion

3
Eficiencia

Problema / Soluciéon Producto / Mercado
: Escalar

Fit Fit

Etapa 1: ¢, Tenemos un problema que vale la pena resolver?
Etapa 2: ¢ Hemos creado algo que la gente quiere?
Etapa 3: ¢ CoOmo aceleramos el crecimiento?
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3. Testear el plan sistematicamente

1. ¢ Qué quiero aprender?
2. Defino hipostesis.

3. Armo experimento para testear siesV o F.

4. Mido los resultados del experimento.

5. ¢Qué aprendimos?
PRODUCT 6. Definir proximos pasos.

7. Volver a empezar el ciclo.
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¢ Como sigue...?

A las 14.30hs en este mismo lugar.
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iGracias!

Ignacio Dorado

m /ignaciodorado

¥/dorado_ignacio

vixerant ’

vixerant.com



