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PRESENTACION

Como Innova CORFO nos hemos propuesto el objetivo de impac-
tar en el desarrollo del pais mediante el aumento sustancial

en la cantidad y calidad de proyectos de innovacion, y de la capa-
cidad innovadora de las empresas permitiéndoles lograr cambios
significativos en productividad y competitividad. Para ello Chile
necesita empresas que incorporen la innovacion en su estrategia
y cultura, y que participen activamente en el ecosistema

de innovacion y emprendimiento que desde afios apoya CORFO.

A pesar de los esfuerzos realizados, las estadisticas muestran
una baja participacion de las empresas en el financiamiento

y ejecucion de proyectos de innovacion cuando nos comparamos
con los otros paises OECD. Es por ello, que creemos necesario
avanzar hacia una agencia de innovacion que no solo sea cono-
cida por la calidad de sus instrumentos de financiamiento sino
también aporte continuamente desde lo técnico para aumentar

nuestra tasa y calidad de innovacion.
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En esta linea hemos desarrollado un material que busca comu-
nicar conceptos basicos de innovacion, modelos de negocios,
prototipos, gestion y procesos de innovacion, en un formato
didactico y amigable, con el fin de que la mayor cantidad

de empresas conozcan herramientas y metodologias para dar

SUS primeros pasos en innovacion.

Esperamos que estos cuadernillos sean de utilidad para las
empresas, incluyendo a sus equipos de alta direcciony los equi-
pos internos que deseen hacer innovacion asi como también
para los otros actores del ecosistema (universidades, centros

de investigacion, aceleradoras, emprendedores, entre otros).

Direccion Ejecutiva

Innova CORFO
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SOBRE INNOVA

Impulsamos a las empresas a tomar riesgos y a pensar en nuevas

formas de afrontar desafios. Para esto, las ayudamos a financiar

la creacion de productos, servicios o procesos originales,

o0 bien, a mejorar sustancialmente los que ya estan desarrollando.

También, nos preocupamos de alimentar los ecosistemas que

permiten el desarrollo de este tipo de capacidades y proyectos

de innovacion.

Este material es parte de una serie de contenidos de orientacion

y referencia metodologica. Podras encontrar:
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¥ -ProPOsITO

[Para Innovar no basta con tener una buena idea, |
se trata mas bien de desarrollar un producto,|
servicio o interaccién que sea relevante para
alguien en el mercado y que tenga un modelo|

Para Innovar no basta con tener una buena idea,
se trata mas bien de desarrollar un producto,
servicio o interaccion que sea relevante para
alguien en el mercado y que tenga un modelo
de negocio escalable. Este debe estar enfocado
en lograr que la empresa pueda diferenciarse
mediante una estrategia de sustentabilidad,
diversificacion y sofisticacion productiva basada
en la exploracion de soluciones a problemas
que nadie esta resolviendo o a otros que estan
por aparecer mientras se explota la oferta

de valor existente.
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Un desafio de las organizaciones es generar ofertas de valor (en
forma de procesos, productos y/o servicios) que les permitan
diferenciarse de la competencia y ser preferido por sus clientes.
Esto se hace cada vez mas dificil en un mundo mas globalizado,
conectado y tecnologizado. En este contexto, los modelos de
negocios son una herramienta para crear, capturar y desarrollar

ofertas de valor atractivas.

Una propuesta de valor atractiva no esta limitada solo al
producto o servicio que una organizacion pueda producir,
también se debe disefiar como se piensa generar y entregar
la solucion, y la logica economica que sustente esta nueva

propuesta en el tiempo.

Emprendedores e intraemprendedores corporativos, tienen

hoy la posibilidad de acceder a metodologias, que les permitiran
disefar las diferentes componentes de un modelo de negocio

y su validacion para reconocer lo mas rapido si se genera el valor

estimado al menor costo posible en recursos.
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Como una estrategia y practica clave en tiempos
de cambios radicales para las organizaciones,
hacer innovacion requiere de lideres enfocados
en el desarrollo constante de nuevos y mejores
productos y servicios relevantes para sus
clientes y sera por medio de un modelo

de negocio escalable en el tiempo que esas

ofertas de valor seran una fuente de generacion

de ventajas competitivas.

El modelo de negocio se refiere a la forma en como una organi-
zacion crea, gestiona y captura valor. Desde esta perspectiva, el
éxito o fracaso de una determinada solucion en el mercado esta
determinada en gran medida por el modelo de negocio, es decir,
la forma en la cual las capacidades existentes o a desarrollar por
una empresa, convergen en una respuesta efectiva o de alto valor
acorde a las necesidades de un determinado cliente facilitando

su disposicion a pagar por ella.

Segln Christensen (2008) existen al menos tres pasos claves

a considerar para disefiar un modelo de negocio. El primero es,
precisamente, no pensar en el modelo de negocio en si, sino mas
bien identificar, primero que todo el trabajo por hacer que un

posible cliente necesita resolver.

Un Trabajo por hacer o Job to be done, corresponde a una
aproximacion conceptual que se basa en el entendimiento
profundo de las expectativas emocionales, funcionales y sociales
que tiene un posible cliente interno y externo (siempre una
persona) y que una empresa pueda lograr identificar, validar

y resolver por medio de una solucion tangible en un producto

o servicio y luego articulada en atributos valor sobre la base un

modelo de negocio diferenciado.
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El segundo paso es explorar el propdsito y capacidades que tiene
la organizacion de poder abordar esa necesidad en base a cuatro
dimensiones claves (beneficios a obtener) y el tercero es evaluar
las posibilidades de cambio del modelo de negocio actual para
acercarse al nuevo modelo que surge a partir de la comprension

en profundidad de la oportunidad a abordar.

Desde esta perspectiva, las cuatro dimensiones claves de base
de un modelo de negocio segln el mismo Profesor de Harvard,
estan interrelacionadas y en consecuencia, son dependientes
entre si, por lo tanto deben ser identificadas con claridad

para poder abordar el disefio de un modelo que genere ventajas

competitivas.

El primer aspecto, la propuesta de valor, consiste en la forma
como se articulan una serie de atributos de valor esperados por
el cliente sobre la base de un “problema/oportunidad” identifica-
do (validado). Esto se logra a partir del trabajo consciente

y entrenadoen procesos de innovacion, de escuchar activamente
a nuestro cliente actual o al cliente que quisiéramos tener para
identificar alguna dimension que, como hemos visto, no ha podi-

do satisfacer en lo funcional, emocional y/o social.

El segundo aspecto, tiene que ver con como la organizacion
define la forma en que realiza la captura de valor o formula

de beneficios a obtener a partir de definiciones relativas a los
margenes, la rotacion de activos y la manera como se rotaran los

activos para lograr los rendimientos esperados.

El tercer aspecto corresponde a los recursos de la organizacion
tales como los colaboradores, tecnologia involucrada, insta-
laciones o equipamiento en general y flujo de caja necesario
para hacer que la propuesta de valor pueda ser accesible por el
cliente. Se debe tener especial atencion en la forma en que estos
aspectos interactlan entre siy tener presente que estos no ne-
cesariamente constituyen un aspecto diferenciador en si mismo.

El cuarto y Gltimo aspecto son el conjunto de procesos clave



que permiten que en el ambito de la gestion y las operaciones la
organizacion pueda entregar una solucion que pueda ser repeti-

ble y escalable en el tiempo.

El desafio mas relevante para un lider centrado en la creacion
de valor para la organizacion, es no definir cada uno de estos
aspectos por separado, sino que mas bien comprender de forma
efectiva la manera como estos elementos se relacionan entre
siy abordar cada uno de ellos a partir de la forma en la cual se

condicionan entre si.

Asi, es que también se debe tener presente que el disefio que
se haga de un modelo de negocio para la etapa de creacion del
mercado y crecimiento del negocio debiese ser diferente al ne-
cesario para mantener el crecimiento y ain mas distinto cuando
se esté enfocado en lograr la eficiencia esperada y sea, por lo

tanto, el momento de repensar el modelo de negocio actual.

Debido a esta complejidad conceptual, es que la habilidad de
entender y disefar un modelo de negocio, debe ser desarrollada
por toda la organizacion de forma transversal y en consecuencia
promovida de forma efectiva por lo lideres como un proposito

a lograr. En un modelo de negocio, su entendimiento y/o en su
reinterpretacion, debe entrenarse en habilidades y competencias
especificas para desarrollar un “mindset” que le permita pensar

holisticamente o mirar las partes en su conjunto.

En términos mas simples, las personas o colaboradores deben
ser capaces de pensar en que los diferentes componentes de un
modelo de negocio son parte de un sistema en el cual cada una
de sus partes se condicionan entre si'y por esta razon, deben ser
entendidas cada una en particular y al mismo tiempo interpretar

la serie de relaciones que existen entre ellas.

MODELOS DE NEGOCIOS | CORFO

“.La mayoria de herramientas del management gene-
ral no estan disefiadas para prosperar en el duro suelo
de incertidumbre extrema en que crecen las startups.
El futuro es impredecible, los consumidores disponen
de una creciente gama de alternativas y el ritmo del
cambio se acelera constantemente... Lo que dife-
rencia una historia de éxito de una de fracaso es que
los emprendedores con éxito tuvieron la prevision, la
habilidad y las herramientas necesarias para descubrir
qué partes de sus planes estaban funcionando

de forma brillante y cuales estaban desencaminadas,

y adaptaron su estrategia en funcion de esto.”
* Ries, The lean startup: How today’s
entrepreneurs use continuous innovation

to create radically successful businesses

" Creemos que la mejor manera de describir un mo-
delo de negocio es dividirlo en nueve modulos basicos
que reflejen la logica que sigue una empresa para
conseguir ingresos. Estos nueves modulos cubren las
cuatro areas principales de un negocio: cliente, oferta,

infraestructura y viabilidad econémica.”
* Osterwalder, Business model generation

“Un modelo de negocio proporciona una imagen
holistica de como una empresa crea y captura valor
mediante a definicion del Qué, el Quiénes, el Como

y el Por qué de un negocio”
* Gassmann, The business model navigator: 55
models that will revolutionise your business




En una empresa, esta condicion, es fundamental para la innova-
cion, y sera determinante cuando quiera desarrollar innovaciones,
Al disefar un nuevo modelo de negocio, probablemente incropo-
rara a priori un conjunto de hipotesis que requieren ser validadas
y retroalimentadas de forma constante para tener la certeza de
que van a generar el valor estimado y por ende el éxito de este
nuevo modelo de negocios. Por lo tanto, se necesita trabajar

con metodologias que faciliten la comprension y el disefio en su

marco global y particular de las dimensiones descritas.

En innovacion se reconocen modelos
relevantes a partir de los cuales
se puede trabajar de forma colaborativa

en entender, definir e iterar un modelo

de negocio existente o crear uno nuevo.

El modelo NABC (Necesidad, Enfoque y diferenciacion, beneficios
y Competencia) es utilizado como primer filtro para la toma de
decisiones en innovacion, luego se presentan dos herramientas
que buscan generar un marco para el disefio y validacion de

las hipotesis propias en la generacion de un nuevo modelo de
negocios. Una de estas herramientas es el modelo Canvas de
Alex Osterwalder. Otra herramienta es el modelo Lean Canvas, el
cual corresponde a una version adaptada de la metodologia de
Alex Osterwalder (puedes conocer mas de ella desde la seccion

Recursos punto 3)

NABC

El Director del Instituto de Investigacion de la Universidad de
Stanford (SRI), Curtis Carlson, pudo observar que uno de los prin-
cipales obstaculos que tenian sus investigadores era que, Como

desarrolladores, les era dificil hacerse a si mismos algunas de las

MODELOS DE NEGOCIOS | CORFO

preguntas claves de responder para cualquier tipo de innovacion
y en el orden correcto: ¢Cual es el problema o necesidad que
estoy resolviendo (Need)? ;Cuales es mi enfoque o punto de
vista para resolver este problema (Approach)? ;Cuales son
los beneficios que tendria resolver el problema desde este
punto de vista (Benefits)? y ;Cial es el valor percibido y de
costo respecto de las soluciones existentes (Costs)?.

Asi es que nace entonces una perspectiva 0 marco concep-

tual que hoy es parte del saber hacer de SRI. Cualquiera sea la
solucion en desarrollo y en cualquier foco estratégico, debe ser
comunicada y documentada desde estas cuatro perspectivas.
Cuando un equipo de innovacion tiene la capacidad de explicar
un problema u oportunidad de forma simple y concreta es un
muy buen sintoma de que cuenta con una comprension profunda
de la relevancia que tiene para alguien el que este sea resuel-
to. Siesto ademas, se trabaja con habilidades de comunicacion
efectiva se convierte en una excelente herramienta para enten-
der el tipo de innovacion que se piensa generar y su promesa

de valor para la organizacion, sobre todo en una primera fase

de inversion.

Business Model Canvas

Una de las habilidades mas interesantes a desarrollar en equipos
de innovacion es visualizar y trabajar aspectos conceptuales

de alta complejidad de forma simple y colaborativa. Ademas,
como hemos visto, uno de las etapas estratégicas para cualquier
proceso de innovacion es validar las complejas interrelaciones
que existen entre las diferentes dimensiones de un modelo de
negocios. Precisamente, en la integracion de estos dos aspectos,
es que el aporte de Alex Osterwalder con la publicacion del libro
Business Model Generation y de Value Proposition Design, ha sido
fundamental para facilitar y promover la ejecucion de procesos

de innovacion.



Esta herramienta metodologica, ha permitido que emprendedo-

res e intraemprendedores corporativos puedan explotar

y explorar de forma holistica las 9 componentes claves que

tiene, segln su metodologia, un modelo de negocio. Estos son:

BUSINESS MODEL CANVAS

b
Relacion con :ﬂ@ Actividades E? Propuesta 69 Tipo de g'j Segmento g
los proveedores clave de valor relacion con de clientes
el cliente

Recursos I‘é‘l Canales de I I

clave distribucion g
Estructura de costos $ Fuentes de ingresos @

=

Fuente: Osterwalder, A, & Pigneur, Y. (2010). Business model Generation

m El bloque de segmento de clientes define los perfiles
de clientes hacia quienes se enfoca la oferta de valor. Es nece-
sario realizar un trabajo de empatia en profundidad para poder
identificar de forma precisa las variables que los describen

y los atributos de valor deseados (funcionales, emocionales

y sociales).

m El blogue propuesta de valor, corresponde a la descrip-
cion de lo que el cliente necesita resolver y por lo cual estaria
dispuesto a pagar (un problema a resolver). La forma de resolver

esta necesidad es un producto o servicio( proceso) que aborda
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este “dolor” pero el foco esta en el atributo de valor y no en el
atributo o caracteristica funcional o tecnologica de ese producto

0 servicio.

m El tipo de relacion con el cliente estara determinado
por la manera en la cual se logra la diferenciacion respecto
de la oferta existente y como se establece un vinculo efectivo
entre la necesidad a resolver y el tipo de cliente a abordar.
Explorar formas diversas y relevantes con mucho trabajo

de observacion es la clave para el desarrollo de este bloque.



m Las fuentes de ingresos sera la forma en la cual se reciben
ingresos por la combinacion entre los tres bloques anteriores.
En un contexto donde lo digital esta transformando la manera
como se hace negocios, es fundamental entender con una mirada
amplia las diversas posibilidades que hoy y manana existiran para
articular este bloque (suscripciones, licenciamiento, arriendo,

pago por publicidad, etc.)

E En los canales de distribucion, se identifica la forma
mediante la cual el cliente podra acceder a la oferta de valor.
Al Igual que en el bloque anterior, se debe tener una mirada
de futuro de modo de conocer y comprender el impacto que
tiene y tendra lo digital en la configuracion de un modelo

de negocio

E Las actividades clave, corresponden al bloque mediante
el cual la empresa articula una oferta de valor desde lo
que es capaz de hacer sobre la base de sus capacidades Gnicas

o diferenciadas.

m Los recursos clave, identifican los diferentes aspectos
que la empresa necesita para materializar la oferta de valor.
Estos recursos financieros, de personas, fisicos o digitales,

debiesen considerar también un aspecto diferenciador.

E La relacion con los proveedores, es el blogue donde se
identifican la serie de alianzas que la empresa debe realizar para
accionar su oferta de valor para ganar en velocidad, costo y/o

calidad

E El bloque de estructura de costos se define a partir

de las la forma como los costos fijos, variables, economia de
escala, entre otros aspectos que los definen, articulan de forma
efectiva e innovadora la materializacion de la propuesta de valor

hacia el cliente.
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Este modelopermite que el equipo de una empresa (con un
modelo de negocio de base existente) pueda expandir la com-
prension del impacto de un modelo de negocio hacia una
dimension muy centrada en la relacion con el cliente asi como
una mas centrada en las variables de contexto que los deter-
minan y que es tan importante de considerar como la anterior
(Fuerzas de la industria, aspectos macroeconémicos, fuerzas

y tendencias claves del mercado).

Aligual que en el desarrollo de un prototipo, el desarrollo de un
canvas requiere de muchas versiones a iterar de modo de facili-
tar el aprendizaje en torno al modelo de negocio que se

esta disenando. Es decir, el equipo debera trabajar y documentar
multiples versiones y validarlas hasta obtener la mejor version
posible en base a retroalimentacion y testeo rapido y de bajo

costo en tiempo y recursos en el mercado.

De esta manera, siademas se suma a las habilidades y herra-
mientas descritas, un énfasis en la transformacion en el tiempo
sobre la base de horizontes posibles en un futuro proximo 'y
lejano, el impacto que tendra la aplicacion de esta metodologia
se reflejara en habilidades de entendimiento, ideacion, validacion
y comunicacion (entre otras) claves para el negocio. Asi, una
organizacion podra materializar mas y mejores soluciones
que permitan el crecimiento y la competitividad basado en
innovacion y esta sea parte de la cultura de la empresa y del

propdsito de las personas que en ella trabajan.



&8N - CASO INTERNACIONAL

Haziko, diseno un exitoso modelo de negocio colaborativo

Haziko fue fundada en 2014 por los empresarios Gabor Bertényi
y Mihaly Szalai en Budapest, Hungria.

Bertényiy Szalai observaron que debido a la falta de recur-

so0s, los agricultores rurales se esforzaban enormemente por
transportar y entregar alimentos de alta calidad a un bajo precio.
Haziko sefalo que el problema se podria solucionar acortando

y controlando la cadena de suministro, si bien este modelo de
negocio daria lugar a productos mas caros, los clientes estarian
dispuestos a pagar un precio mas alto por alimentos producidos
localmente, de calidad y cuidadosos con el medio ambiente.
Como explica Bertényi: “El objetivo de Haziko es reconectar la
ciudad y el campo, repensando, reconstruyendo y redisefiando su
relacion y conexion”. Toda nuestra estrategia, la gestion de la
cadena de suministro, la comunicacion comercial y opera-

cional la gestion esta disefada para servir a este proposito.

Haziko trabajo con los agricultores identificando dos puntos de
mejora:

1. El volumen comprado a los pequefios agricultores tenia que
equilibrarse con sus otras fuentes de ingresos (como los merca-
dos locales).

2. Los consumidores esperaban mayor transparencia sobre el

origen de los ingredientes y la identificacion del agricultor.

Estas ideas condujeron a una estrategia en la que Haziko decidio
asociarse con los agricultores, exigiéndoles calidad pero garanti-

zandole un ingreso razonable.

Resultados:

* Hazikd contribuye a la economia local mediante la crea-
cion de asociaciones con 40 agricultores y el suministro
de "almuerzos verdes” a 300 socios en Budapest.

* Sumodelo de negocio demuestra que las empresas
dentro de la industria alimentaria pueden tener éxito
trabajando estratégicamente con valores sustentables.
Acortando la cadena de suministro de alimentos ha desa-
fiado al mercado de productos importados y ha animado
a los agricultores a poner la mayor parte de su esfuerzos
en lo que mejor saben hacer: utilizar sus conocimientos
para cultivar alimentos de alta calidad, mientras que
Haziko se dedica al envasado.

- Al reconocer la necesidad de identificar formas al-
ternativas de suministrar y producir alimentos sanos y
sostenibles, Haziko se ha abierto el camino como un inno-
vador en la fabricacion sustentable dentro de la industria

alimentaria europea.

Fuente: Dedushkov, M. Haziké - Case Study. Design for Europe. Extraido de http://designforeurope.eu/case-study/h-zik-farm-ltd
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&8N - CASO NACIONAL

Seriola lalandi, la nueva propuesta de valor de Acuinor

Solo 54% de los peces que se consumen en el mundo proviene
de cultivos. Con un escenario de 9.500 millones de personas, el
mar y los lagos como potenciales superficies
agricolas-acuicultura solo se consolidan.

El salmon representan el 96% de la acuicultura nacional, sin
embargo con el paso de los afios ha evidenciado una escasa
diversificacion.

Es esta oportunidad la que vio la empresa Acuicola

del Norte. A comienzos del 2006 decidieron aventurarse por la
seriola lalandi (yellowtail kingfish). Es un pez apreciado, cuyos
valores en mercados internacionales estan muy cercanos al atan.
Acuicola del Norte tenia una historia en la industria del salmon

y experiencia en asuntos financieros y de inversion. “La idea era
producir este pescado para venta de carne, considerando las tres
etapas: reproduccion, engorda y comercializacion”’, cuenta Juan

Lacamarg, gerente de Proyectos de Acuinor.

En otras palabras, esto significaba poder suministrar el yellow-
tail kingfish a los mercados durante todo el afio. Y eso implicaba
domesticar el pez y desarrollar lo mas complejo de todo, su

supervivencia durante el ciclo larval, en circunstancias que en

esa época, y aln hoy, en Chile y el mundo, el know how sobre

la seriola lalandi domesticada es escaso.

Acuinor con la ayuda de distintos fondos de Corfo, logro de-
sarrollar tecnologia para el ciclo completo del Seriola Lalandi,
permitiéndole asi contar con los recursos claves para hacer que
la propuesta de valor fuese accesible a sus clientes.

Hoy, agrega Lacamara, “tenemos dos nuevos productos de expor-
tacion: seriola fresca y juveniles vivos de seriola, para engorda”.
Los productos ya se estan exportando a Alemania, Holanda,

Meéxico y EEUU.

El afo 2010, la produccion mundial de la especie seriola
-en sus distintas variedades- alcanzo las 177 mil
toneladas, siendo Japon, por lejos, su principal
productor y consumidor, Acuinor proyecta que el
mercado demandaria unas 225 mil toneladas de esta

especie el afio 2025.

Fuente: Lacamara, J. (2013). Casos de innovacion CORFO. Acuicola del Norte S.A
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D) RECOMENDACIONES
¢ PARAEL ACCIONAMIENTO

Entrene su capacidad de identificar los Trabajos por
Hacer o Job to be de tus clientes/usuarios: Antes de
comenzar a disefiar tu modelo de Negocio, Christensen
nos sugiere identificar los Job to be Done que nues-
tro cliente requiere resolver. Una manera practica es
realizando entrevistas en profundidad a los clientes para
entender sus problemas y el entorno que los rodea. Para
ahondar mas en como hacer una buena entrevista revisa
en la seccion Recursos, punto 8.

3_ B Desarrolle habilidades en metodologias existen-
tes para el disefio de modelos de negocio: Las tres
metodologias mas utilizadas para definir, iterar y crear
modelos de negocios de manera colaborativa son:
modelo NABC, modelo Canvas y modelo Lean Canvas.
Para aprender a utilizar Modelo Canvas y Lean Canvas
revisa en la seccion de Recursos, puntos 1y 3, respectiva-
mente. Para profundizar el modelo NABC busca el libro
de Carlson & Wilmot propuesto en la Bibliografia de
este documento.
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Defina su propuesta de valor sobre la base de un

problema a resolver mas alla del producto o ser-
vicio a ofrecer: |a propuesta de valor es el factor que
hace que un cliente se incline por una oferta u otra, es
decir, son una serie de ventajas que posee el servicio o
producto con el fin de satisfacer de manera sobresalien-
te la necesidad del cliente. Como por ejemplo: novedad,
mejor rendimiento, status, reduccion de costos, como-
didad, disefo, precio, por nombrar algunas. Para ahondar
mas en este concepto revisa el Libro “Business Model
Canvas” presente en la Bibliografia de este documento.

Valide su modelo de negocio en el mercado: Es
importante testear el Modelo de Negocio desde sus
primeras versiones, existen diferentes técnicas que nos
permiten determinar el interés de nuestros potencia-
les clientes, la disposicion a pago y sus preferencias o
prioridades. Una técnica muy utilizada es Landingpage
donde incitamos a los clientes a realizar ciertas accio-
nes que demuestren su interés, o Pre-Ventas que nos
permiten determinar la disposicion a pago, y por altimo
A/B Testisting que nos permiten validar el rendimiento
de una o mas opciones. Para mayor informacion revisa
el punto 1 de la seccion Recursos .
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RECURSOS

1. https://strategyzer.com/canvas

* Strategyzer es una plataforma online de Alex Osterwalder au-
tor de los libros “Business Model Generation” y “Value Preposition
Design”. En su web puedes encontrar recursos, herramientas,
cursos, casos de estudios para aprender a utilizar el Business
Model Canvas que te permitira describir, disefar, inventar,
pivotear, testear tu modelo de negocio. Ademas si quiere validar
el calce de tu producto/servicios con tus clientes revisa el Value
Preposition Canvas, el cual se complementa muy bien con

Business Model Canvas.

2. https://www.youtube.com/user/businessmodeltv

*En el canal de Youtube de Strategyzer y Kauffman Founda-
tion puedes encontrar interesantes videos de como convertir
una Idea en un Negocio. A través de la historia de dos personajes
Beth y Carl te mostraran como construir un modelo de negocio,
desarrollar un prototipo, probar que funciona y no en tu modelo
de negocio y finalmente como explicarlo de manera simple y

clara, no te quitaran mucho tiempo, duran entre 2 a 3 minutos.

3. https://www.youtube.com/user/LeanStartup

* Eric Ries es el creador de la metodologia Lean Startup y autor
del llibro ‘el método Lean Startup’. Lean Startup consiste en
acelerar el proceso de retroalimentacion de los clientes me-
diante el ciclo Crear-Medir-Aprender, de manera no esperar a
tener un producto perfectamente terminado, sino ir validando las
hipotesis con rapidez y fallar rapido y temprano. En el canal de
youtube de Lean Startup Machine podras encontrar interesante

videos de esta metodologia y como aplicarla.
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4. http://leanstartup.pbworks.com/w/page/15765221
/FrontPage

* Lean Startup Circle, es una organizacion de practicantes

de la metodologia Lean Startup. Mediante foros, wikis y grupos
comparten consejos, trucos, historias de éxitos y fracasos en la
construccion de sus empresas. Actualmente cuenta con mas
80.000 miembros. Ademas imparten talleres y tienen a disposi-
Cion recursos gratuitos. Les presentamos otra herramienta para

obtener ayuda real de personas que han vivido lo mismo.

5. https://www.edx.org/course?search_query=innovation

* Edx es una plataforma de cursos online, formada por la Univer-
sidad de Harvard y el MIT (Instituto Tecnologico de Massachuse-
tts) que ofrece cursos gratuitos llamados MOOC (cursos en linea
masivos y abiertos). Puedes encontrar cursos de Informatica,
Administracion y Negocios, Innovacion, Marketing entre otros. Edx
tiene mas de 100 cursos relacionados a tematicas de innovacion,
revisa los cursos que estan proximos a dictarse o aquéllos que

puedes hacer a tu ritmo.

6. http://es.diytoolkit.org/tools/business-model-canvas

* DIY es una plataforma online que contiene un set de herra-
mientas practicas para impulsar y apoyar la innovacion social
desarrolladas por Nesta. Para profundizar en como se utiliza el
Business Model Canvas, revisa el sitio web donde encontraras

de que se tratay como se utiliza la herramienta.

7. http://es.diytoolkit.org/tools/business-plan-2

* Plan de Negocio, de DIY es una bajada de tu Modelo de Nego-
cio, donde explicita con mayor detalles para que necesitas dine-
ro, como lo gastaras y como obtendras retornos. La plataforma te
propone una hoja de trabajo con los aspectos claves que debes
considerar. Siempre es importante compartir tu trabajo con otras
personas de manera de tener visiones distintas y adelantarse a

los problemas.
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