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REVISION DE ENTREGABLES




Entregable 3

TAREA COMUNIDAD

Cada uno debe traer la propuesta de valor de una
empresa o startup latinoamericana o peruana.

,Qué MVP us6?

TAREA POR GRUPO
Mostrar pitch MVP

Mostrar validacion con clientes reales
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AGENDA

01

MAPA DE CONTEXTO

02

MODELO DE NEGOCIO




El contexto lo cambia todo.
Ayuda a identificar que aspectos

co NTEXTO externos influyen de forma positiva o

negativa en el desarrollo de tu
empresa.




MAPA DE CONTEXTO

Identifica oportunidades o riesgos del tema central a través del reconocimiento de los factores del contexto.

CONTEXT MAP® CANVAS

DESIGN A
» BETTER
BUSINESS

Tendencias
demograficas

Busca datas relacionados
con informacion
demografica, educativa,
de empleo...

;Existen cambios
relevantes que impactaran
tu negocio?

Tendencias
tecnolégicas

;Qué tendencias
tecnoldgicas de cambios
relevantes impactaran tu
negocio en un futuro
cercano?

Normas y reglas
iExisten tendencias
legislativas y
regulaciones que
impactaran tu negocio
en un futuro cercano?

Economia y ambiente
:Qué tendencias
econdmicas y
ambientales pueden
impactar tu negocio?

TU EMPRESA

Economia y ambiente
;Qué tendencias
econdmicas y
ambientales pueden
impactar tu negocio?

Necesidades de los
clientes

;Cuales son las tendencias
mas grandes en las
necesidades de los clientes?
:Como se desarrollaran las
necesidades de los clientes
en un futuro cercano?

—_ ]

Incertidumbres

;Percibes incertidumbres

relevantes? ;Qué

aspectos pueden tener
gran impacto, pero no se
sabe cuando o como?

O THE GROVE CONSULTANTS INTERNATIONAL
Tk N B/ DESIGNABETTERBUSINESS (01

GROVE N




MAPA DE CONTEXTO | Ejemplo

Mapa de contexto de empresa de experiencias turisticas en Lima, Peru
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Things thot cen have o o
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Completa el Mapa de contexto

INDICACIONES

1. Divideel equipo en sub-equipos y asigna a cada equipo dos 0 3
secciones del lienzo.

2. Por sub-equipo, conversen y busquen informacion sobre que
esta sucediendo en el mundo respecto a las secciones
asignadas. No olviden escribir los aspectos claves en notas
adhesivas durante la discusion.

3. Ahora todos juntos miren y entiendan toda la informacion.
Dedica entre 5 y 10 minutos a discutir lo que ves. ¢Hay temas
gue saltan a la vista porque no estan en el radar de todos? ¢Hay
cosas que afiadieron tus compafieros que te sorprenden?

4. Y, lomas importante, encontrar los puntos ciegos. ¢ Cuéles son
las areas que cree que estan subdesarrolladas?

5. Extraigan 3 oportunidades y 3 amenazas que pueden afectar
Su empresa.
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c 30 minutos




MODELO DE Como una empresa CREA, ENTREGA y
VALOR para sus clientes
NEGOCIO ‘8




Ningun plan de negocios
sobrevive al primer contacto con
el cliente.”

STEVE BLANK

Profesor de la Universidad de Standford
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El Modelo de
negocio NO
es solo crear
nuevo
producto




El Modelo de
negocio NO
es solo crear
una nueva
tecnologia




’ El Modelo de
T negocio NO

SALIENDO DESDE LIMA

< s R AR es solo poner
. }j“. BARCELONA una nueva
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MULTISIDE O 2 LADOS

Un mercado de dos lados es
aquel en el cual dos tipos de

agentes interactdan a

través de un intermediario o l Iber
plataforma, por lo que las

decisiones de un conjunto

de usuarios afectan los

resultados del otro conjunto
de usuarios




FREEMIUM

Un pequeno porcentaje de
usuarios pagan Por un
servicio adicional

(Premium) y -
subvencionan al resto de In e

la masa de usuarios
(Free)




BUSINESS MODEL CANVAS

Es un lienzo para mapear 9 aspectos claves del negocio que estamos desarrollando.

El business model canvas
e Ac‘ﬁ"i‘d‘de.” ehve Pro ?‘l\eSt;. ‘.dle s . Relacion con los QQ Segmento de clientes ({I\)

. 4‘ clientes oy

Partne:
<Quién son s

=

Estructura de costes




BUSINESS MODEL CANVAS | Ejemplo

Lienzo de modelo de negocio de AgriTech Startup "AgroSmart”.

El business model canvas o

Partners clave Actividades clave Propuesta de valor Relaciéon con los Segmento de clientes i
i i s ; Desarrollo y roblemas del clier -‘,» ayudar - clientes B . G
e mantenimiento de la Soporte e S ot
Universidades y p!aﬁafcrma digital AGRO SMART técnico en “ Programas de
_‘5:’2’?_5 :§6n . lineay en fidelizacion y Pequefios y
Iavr'csollz ! Produccion e Capacitacion rcere campo . referidos medianos
ol instalacion de  y soporte a Ao agricultores
sensores agricultores. . Optimizacion del Comunidad de
Cooperativas rendimiento agricola usuarios con foros
agricolas y Anélisis de datos e mediante sensores IoT, y asistencia entre Cooperativas y
asociaciones de inteligencia artificial drones y andlisis de agricultores asociaciones de
productores aplicada a cultivos. datos. agricultores
. Reduccion del consumo
Recursos claves de agua y fertilizantes Canale
ONGs y gobiernos 2 nuestra % mediante agricultura de P
con programas de Plataforma precision. Redes
agricultura digital de . Plataforma digital con ociale Empresas
sostenible anélisis de Sensores loT alertas en tiem S agroexportadoras
po real marketing
datos _y dispositivos para mejorar la toma de digital Feriasy
- de monitoreo decisiones. s eventos
o . Acceso a financiamiento agricolas f
Red de Plataforma .. 0 Gobiernos y
B A y mercados para ONGs con
distribuidores Equipo de ~ . web y — )
pequefios y medianos S0 o enfoque en
y asesores expertos en agricultores, aplicacion .. Distribuidor que e
técnicos agronomia, : movil . esde sostenibilidad
tecnologia y insumos
negocios agricolas
Fuentes de ingresos -
‘ e pagar? ?
Desarrollo Y Producciéne -~ e ‘g‘li;cri‘”:’:igﬁ é“"*
mantenimiento . s Marketing y Costos operativos A P = Consultoria en Venta de datos
instalacion de P P Venta de - plataforma PP s
de la A o adquisicion de y logisticos para = = optimizacion analiticos a
dispositivos A A P sensores y - digital para )
plataforma clientes asistencia técnica e X de cultivos y empresas e
L oT tecnologia loT  monitoreo de . o
digital. e — sostenibilidad instituciones




BUSINESS MODEL CANVAS

Ejemplo

Lienzo de modelo de negocio de una universidad en EEUU.

El business model canvas

Partners clave

cQuie ¥F

Actividades clave

Desarrollo de cursos: Creacion
de contenido educativo de alta
calidad.

E

Marketing: Promocion de la

Propuesta de valor
asoluci

Relacién con los
clientes

yudarm

ar

Foros de discusiér:

Quians

lentes mas importa

Empresas Para que los T i
tecﬁolbgim, Para SRR I estudiantes Estudiantes: De todos
- plataforma y los cursos a i los niveles y carreras,
desarroliar interactden entre siy y 3
erE sy SRR " con los profesores, tanto dedsturt'vford
# . on como de otras
tecnologias. Soporte técnico: Asistencia a . universidades.
los estudiantes. F vabey R B
Gestiénde la plataforma: c i Soportetécnico:
o . . -omunidades
Mantenimiento y actualizacion Accesoa educaciénde alta calidad: e e Para resolver
Otras universidades: de la plataforma. Cursos impartidos por profesores CEE R Eh dudas Profesionales: Que
Para compartir reconocidos a nivel mundial. Sontactos. problemas buscan actualizar sus
recursos y técnicos, conocimientos o
conocimientos. adquirir nuevas
habilidades,
Recursos claves Flexibliidad: Los estudiantes pueden Canales
aprender a su propio ritmo y desde
en ser atendidos
Fundaciones:Para Humanos: cualquier lugar. > g .
obtener Profesores, Plataforma temos ffpi e QU ez
financiamiento. desarrolladores online:Interfaz os canale: COPG‘CWSW e
de software, e — intuitiva y fécil CiERrTs
equipo de eReanaeah de usar.  Redessoclales:
marketing. a - i
aprendizaje Contenido gratuito: Muchos cursos eSS
online, son gratuitos, lo que permite un = (s
il herramientas acceso mas amplio. ]
3 de creacion de
Contenido: . comunidad.
e B e contenido. Partnerships:
Colaboraciones
calidad st g noess podicin
dif“:g‘e‘;i‘(’; instituciones y i i
I Certificados: Los estudiantes pueden empresas
de Stanford .
obtener certificados verificados por -
Stanford,
Estructura de coste! Fuentes de ingresos
2 ko dbptiocke ¢Qué precio esté dispuesto a pagar el cliente?
<Qué pagan
5 (qué mech go)
& taria pagar?
ada flufo die ingresos al beneficio 1otal?
Desarrollode la Producclénde i o po . Cursos . .
plataforma: contenido: Pago MS&:‘@Z‘EJ Soports técnico: Certificados Partnerships: Donaciones;
Costos iniciales a profesores y el personal y B @il = Colaborarcon Recibir
de desarrolio y produccion de i herramientas. Cobrar por la de pago con e empresas para donaciones de
mantenimiento. materiales. promocion. verificacion de e ofrecer cursos fundaciones y
los certificadios. S S personalizados. particulares,




Disena tu Business Model Canvas

Completa en el siguiente orden:

Propuesta de Valor - ¢ Qué problema resuelves y qué es eso Unico que
ofreces a tus clientes?

Segmentos de Clientes - Identifica a los grupos de personas o empresas
a los que serviras.

Canales de Distribucion - Lista los medios por los cuales llegas a tus
clientes.

Relacion con los Clientes - ¢ Como interacttiias con ellos?. Define cémo
mantendras y fortaleceras la relacion con tus clientes.

Fuentes de Ingreso - ¢, CoOmo ganas dinero?

Recursos Clave - lIdentifica los activos esenciales para que tu modelo de
negocio funcione.

Actividades Clave - Lista las acciones esenciales que realiza tu negocio.
Socios Clave - ¢Con quién te alias para tener éxito?

Estructura de Costos - Especifica los principales costos para mantener
el negocio.

c 30 minutos
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AGENDA

01

MEJORAR LA PROPUESTA DE VALOR

02

MEJORAR EL MODELO DE INGRESOS

03

MEJORAR LOS CANALES




Los modelos de negocio son como
el yogurt en larefrigeradora, tiene
fecha de caducidad

Alexander Osterwalder

CEO de Strategyzer







Innovaron en el
mercado de
productos de
afeitado vendiendo
a sus clientes
directamente
desde su web

Front Stage Disruptor: Channel King - Disintermediator

MASS MARKET

Key Parlniers é Key Aclivilies u Value Proposilions ﬁ% Customer Relativnships ' Cuslomer Segrents
VIRAL DIRECT
MARKETING | RELATIONSHIP l
“e, AFFORDABLE
SHAVING
PRODULTS
Key Resources .ﬁ Channcls .-.q
ONLINE STORE ‘
VIRAL VIDEDS
Cost Structure 6 Revenue Streams

(®Strategy

Jn

zer

jyzer.com




PREGUNTA PARA MEJORAR
TU MODELO DE NEGOCIO

cPodrias llegar a tus usuarios
sin intermediarios y ademas
hacer que sea escalable?






https://youtu.be/PPpZNzXqId0

o

Back Stage Disruptor: Resource Castle - User Base Castle

Key Parlners é Key Aclivilies u Value Proposilions ﬁ% Customer Relationships ' Cuslomer Segmrenls u
Innovaron en cémo -
o ALQUISITION
una comunidad
I i . oms
aporta valor en NGO+ .
Key Resources Channcls .._Q
tiempo real.
Ademéas dificil de oy
copiar
Cost Structure v 6 Revenue Streams A
USER
ALQUISITION
C0STS

®Strategyzer




PREGUNTA PARA MEJORAR
TU MODELO DE NEGOCIO

;.Como podrias hacer para
que tus recursos, dificiles de
copiar, sean los pilares de tu
modelo de negocio?




Fortnite
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Innovan en su
modelo de

ingresos

Profit Formula Disruptor:

Key Partners

Cost Structure

e

Revenue Differentiators - Subsidizers

Key Aclivilies u Value Proposilions ﬁ% Customer Relativnships ' Cuslomer Segmrents n
MULTI-PLAYER MASS MARKET
GAME e . PLAYERS
Key Resources ‘m Channcls -..Q Y
COLLECTIBLES o > SOCIAL GAMERS
% Revenue Streams
¢ | &
MICRD
0
TRANSALTIONS FEEETD BLAY

(®Strategyzer




PREGUNTA PARA MEJORAR
TU MODELO DE NEGOCIO

;.Como podrias dar tu
propuesta de valor gratis y
ganar dinero con una
propuesta alternativa de
ingresos?




MEJORANDO LA
PROPUESTA DE
VALOR




10 caracteristicas de las grandes propuestas de valor

Antes de saber como disenar propuestas de valor, reflexiona sobre las caracteristicas de las grandes

propuestas de valor.

Las grandes propuestas de valor..

O

Se afianzan en grandes
modelos de negocio

Estan en consenancia con
el medo en que los
clientes miden el éxito

(%) UNHEVAL

B

Se centran en los
trabajos, frustraciones y
alegrias que mas les
importan a los clientes

Se concentran en los
trabajos, frustraciones y
alegrias que tiene mucha

gente o por los que
pagaran mucho dinero

Se centran en trabajos no

solucionados,
frustraciones no
resueltas y alegrias no
obtenidas

=p

U
=

Se diferencian de la competencia
en los trabajos, frustraciones y
alegrias que les importan a los

clientes

v
3
by

4
kot
M

=)

¥
¥

Tienen como objetivo pocos
trabajos, frustraciones y
alegrias, pero se centran en
ellos extremadamente bien

MARCADOR

Superana la
competencia de manera
significativa por lo
menos en un ambito

«@_

Van mas alla de los trabajos
funcionales y abordan los
emocionales y sociales

Son dificiles de copiar



Nos centramos demasiado
en los productos y
caracteristicas y no en

como creamos valor para El lienzo de la propuesta
- de valor es una
los clientes. herramienta que nos

obliga a destacar como
crean valor nuestros
productos y servicios para
nuestros clientes.

it

@®Strategyzer Vi

www.planetadelibros.com/strategyzer W ‘r
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MEJORANDO LA PROPUESTA DE VALOR

Nuestro(s)@

ayuda(n)__
que
quiereni’

para _
y.




Mejora tu propuesta de valor

Actualiza tu Business Model Canvas con el Ad Lib de
la propuesta de valor.

<
-
2
0
<

10 minutos




MEJORANDO EL
MODELO DE
INGRESOS




MODELO DE INGRESOS

El presente médulo se refiere al flujo de caja que genera una empresa en los diferentes
segmentos de mercado (para calcular los beneficios, es necesario restar los gastos a los
INngresos).

Las empresas deben preguntarse lo siguiente:

« ¢Por qué valor estan dispuestos a pagar nuestros clientes?
« ¢Por qué pagan actualmente? ¢ Como pagan actualmente?
« ¢Como les gustaria pagar? ¢ Cuanto reportan las diferentes
 fuentes de ingresos al total de ingresos?

Business Model Canvas

Socios Clave | Actividades [4] | Propuesta de @ | Relacion con @ | Segmentos de =
Clave Valor Cllentes Cilentes

Estructura de E
Costos




VENTA DE ACTIVOS

el |

|

La fuente de ingresos mas
conocida es la venta de los
derechos de propiedad sobre
un producto fisico.




MULTISIDE O 2 LADOS

Un mercado de dos lados es
aqguel en el cual dos tipos de

agentes interactdan a través
de un intermediario o er
plataforma, por lo que las

decisiones de un conjunto de
usuarios afectan los
resultados del otro conjunto
de usuarios.




FREEMIUM

Un pequeno porcentaje de

. °
usuarios pagan por un
servicio adicional (Premium) Llnked m

y subvencionan al resto de
la masa de usuarios (Free).




CEBO Y ANZUELO

Regalar o vender un producto a
un precio muy bajo (cebo) y
vender un producto asociado,
los repuestos o servicios a
precios altos (anzuelo).

DOLLAR SHAVE CLUB




SUSCRIPCION

El usuario paga un monto
con una cierta frecuencia y a
cambio recibe un producto o
Servicio por su pago.

El Comertcio




COLABORATIVO

@ airbnb

personas a otras personas a
través de una plataforma.




ALQUILER/LEASING

Esta fuente de ingresos surge de
la concesion temporal, a cambio
de una tarifa, de un derecho
exclusivo para utilizar un activo
determinado durante un periodo
de tiempo establecido.




FIJO

Lista de precios fija: Precios fijos para
productos, servicios y otras
propuestas de valor individuales.

Segun caracteristicas del producto:
El precio depende de la cantidad o la
calidad de la propuesta de valor.

Segun segmento de mercado: El
precio depende del tipo y las
caracteristicas de un segmento de
mercado.

Segun volumen: El precio depende de
la cantidad adquirida

MECANISMOS PARA ESTABLECER PRECIOS

DINAMICO

Negociacion: El precio se negocia
entre dos o0 mas socios y depende
de las habilidades o el poder de
negociacion.

Gestion de la rentabilidad: El precio
depende del inventario y del momento
de la compra (suele utilizarse en
recursos perecederos, Como
habitaciones de hotel o plazas de
avion).

Mercado en tiempo real: El precio se
establece dinamicamente en funcion de
la oferta y la demanda.

Subastas: El precio se determina en
una licitacion

47




cVas a actualizar tu modelo de ingresos?

Actualiza tu Business Model Canvas con alguno de
los modelos de ingresos mencionados o alguno que
conozcas o puedas crear.

<
-
2
0
<

15 minutos




MEJORANDO
LOS CANALES




CANALES

Son los medios a través de los cuales vas a conectar tu empresa con los clientes. Se
utilizan tanto para promocionar tus productos como para entregarlos, pero no pienses
Unicamente en medios de distribucion. Cualquier elemento de contacto entre ambas partes se
considera un canal, ya sea una web, una tienda o un evento.

Estos canales juegan un papel fundamental en la Experiencia de Cliente, algo clave para la
imagen de tu marca y para que el cliente se convierta en recurrente.
Saber definir esta experiencia de compra también sera importante para poder elegir los canales

mas adecuados para tu negocio.

Business Model Canvas

Socios Clave | Actividades [4] | Propuesta de @ | Relacion con @ | Segmentos de =
Clave Valor Cllentes Cilentes

Estructura de El| Fuente de &
Costos Ing

50




CANALES: TIPOS

COMUNICACION

Estos canales se utilizan para conectar
tu marca con el mercado y tus
consumidores. Desde aqui puedes dar a
conocer tus productos o servicios,
informar sobre tu propuesta de valor y
generar interés alrededor de tu
empresa. También son la mejor manera
de ofrecer atencion al cliente y servicios
postventa.

DISTRIBUCION

A través de los canales de distribucion
podras hacer llegar tus productos y
servicios al mercado. Este no tiene
porque ser un cliente y usuario final,

sino también una tienda u otra red de
distribucion diferente.

Dentro de este grupo, podras encontrar
varios formatos, como los que se
encargan de la distribucion y almacenaje
fisico de tus bienes o las tiendas de
terceros.

VENTAS

El objetivo principal de estos canales es
promover las ventas y proporcionar el
maximo conocimiento sobre el producto
0 servicio a tus clientes. Son canales
que persiguen las ventas mas proximas,
y pueden desarrollarse a través de
muestras gratuitas, paquetes especiales
o ferias y eventos promocionales.

51




CANALES: PERTENENCIA

DIRECTOS

INDIRECTOS

Con los canales directos crearas un punto de contacto propio con los
clientes. Por lo general, son los que mas beneficios pueden generarte, ya
que formaran parte de tu empresa y tendras mayor control sobre ellos.
Ejemplos:

Pagina web

Presencia en redes sociales

Red de tiendas abiertas al publico
Personal comercial

Fuerza de ventas

Campafas de promocion

En este caso usas un intermediario, aliado o terceras partes que te
ayudaran a conectar tu producto o servicio con el cliente. Obviamente,
tendras un menor control sobre ellos y necesitaras llegar a un acuerdo de
distribucion de las ganancias entre los diferentes intermediarios.
Ejemplos:

Sitios web de terceros

Redes de ventas de terceros
Espacios de ventas al por mayor
Tiendas multimarca

Medios de difusién y comunicacion
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CANALES: FASES DEL
CLIENTE

EVALUACION
Ahora que ya tiene diferentes
opciones sobre la mesa,
procesaré toda la
informacioén y verd qué
beneficios le otorga cada
unay qué coste tiene. El
canal utilizado en este caso
debe poner en relieve el
valor que tiene nuestro
producto o servicio, dando
mdas detalles sobre lo que
busca, pudiendo utilizar sitios

web o catélogos para
ampliar estos datos.

INFORMACION
En este momento, el cliente
tiene una necesidad o un
problema, y analizard
diferentes soluciones que
puedan ayudarle. Aqui debes
priorizar la conexion de tu
propuesta de valor con el
cliente, detectando los
medios mas utilizados por él
para recopilar informacion.
Pueden ser busquedas de
Google, promociones en
ferias o anuncios en
television y radio.

COMPRA
El consumidor tomard una
decision final sobre la
adquisicion del producto, y
elegird en qué puntos de
venta lo hard. Debes ofrecerle
al cliente diferentes canales
de pago, asi como la méxima
informacién sobre dénde y
cémo puede realizar su
compra.

ENTREGA

Llega la hora de que tu
cliente reciba tu producto o
servicio, por lo que te tocara
elegir los mejores métodos
para que se entregue en el

mejor de los estados.
También debes tener claro
los plazos de entregas, asi

como permitir un
seguimiento u otros

requisitos que pueden exigir

diferentes grupos de clientes.

Teaneett

POSTVENTA
Una vez ya tengan el

producto o servicio, el cliente

espera que le ofrezcas
atencioén personalizada si le
surge alguna duda o quiere
hacer alguna reclamacion.

Estos canales también te

brindarén la oportunidad de
preservar a los clientes para

que tengan en mente

siempre tu marca.




CANALES: Ejemplo

INFORMACION
Post, videos, fotos, stories de
Facebook, Instagram,
Linkedin mostrando los
beneficios de la propuesta
de valor

EVALUACION
Facebook, Instagram, TikTok,
Whatsapp donde se muestre
mayor detalle del producto o

servicio, comparativa con la
competencia

COMPRA
Plataforma Curios, Chat de
Facebook, chat de Instagram,
Whatsapp

ENTREGA
Entrega de la experiencia en
una casa en La Victoria

POSTVENTA
Envio de formulario via
Whatsapp y/o email




¢ Qué canales vas a usar?

Actualiza tu Business Model Canvas con los canales
especificos que usaras para:

« COMUNICACION
« DISTRIBUCION
« VENTAS

<
=
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<

c 15 minutos




:Gracias!

UNHEVAL [V ATENE
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Ricardo Espinoza Mendoza
Consultor de Innovacion y Emprendimiento
respinozam@bhello-404.com
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