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PRESENTACION M

El Centro de Emprendimiento de la Universidod Continentaol es
consciente de la necesidad de desarrollar las habilidades personales
de los jGvenes, en los distintos niveles educativos, con el fin de que
comviertan cada una de las dificultades que se les presente en
oportunidades de crecimiento.

Es asl que, en su afan por incentivar el espiritu emprendedor en &l
Perl, presenta Modelo de negocios: ;Cémo disefiarlos?, manual
cuyn objetiva es orientarlos en el proceso de su idea de negocios,
mediante &l Lienzo de Modelo de Negocio o Business Model Canvas,

A trovés de ests documento, los jovenes podrin entender la
importancia que tiene el entomo (extemo e intemo) de la empresa
para que su emprendimiento sea exitoso. Asimismo, podran analizar
casos de empresas exitosas desde la perspectiva del modelo Canvas
y aplicar sus conocimientos, completando loz nueve elementes del
lienzo en gjercicios practicos.

Ademds, encontraran material complementario a este manual y
muchos mas ejemplos en el Portafolio de inversiones del Centro de
Emprendimiento (https://www.continental edu.pe/emprendimiento,/
portafolio~-de-inversiones/) y podran afianzar sus conocimientos con
el curso virtual de modelo de negocios, que también lo encontraran
en nuestra pagina web: https:/ /www.eontinental edu pe/emprendi-
miento/entrepreneur-mooc,

jiniciemos, pues, estn aventura que nos conducind por coda uno de
los nueve elementos del Business Canvas!
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LOS PORQUES DEL BUSINESS MODEL CANVAS]

El Business Model Canvas es una hermamienta disefiada por Alex Os-
terwalder con la ayuda de Yves Pigneur. Fue presentada al mundo
emprendedor en Business Model Generotion, un libro fundamental
para los emprendedores, que posterormente fue traducido ol cos-
tellano como Generacion de modelos de negecio (Junta de Extre-
madura, 2017, p. 20).

El lenzo de modeto de negocio o Business Model Canvas es una tecnico
eficaz para visualizor el funcionaomiento de los empresas, yo que des-
cribe ko intemelocion de nueve componenies de un modsalo de negocio.

Se divide en nueve modulos, la parte derecha es la gue hoce refe-
rencia a los aspectos extemnos a la empresa, al mercado, al entor-
no. Se compone de los siguientes bloques: segmento de mercado,
propuesta de valorn, canales, relacion con clientes y fuentes de ingre-
gos. En lo porte izguierda del lienzo, en cambio, se reflejan los aspec-
tos intemos de la empresa como asociaciones clave, actividades v
recursos clove, v estructura de costes.

Henzo de Modelo de Negoclos {Business Model Canvas)
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Para hacer un canvas, primero se rellenan los médulos del lienzo de
la parte derecha (Junta de Extrermnadura, 2017, p 4] Se comienzo
por la parte derecha porque, antes que nada, 85 Necesario cono-
cer y analizar el entorno en el gque actin o va a operar tu empresa,
identificando tu segmento de clientes, qué es lo que les vas a ofrecer,
comao vas d llegar a ellos, gué relacidn vas a mantener con ellos v
finalmente como van a pagarte.

Analicemos, pues, coda uno de los componentes del Business Modal
Canvas, a los que acabamos de hacer referencia.

A. Componentes del Business Canvas Model

1. Segmento de clientes

Para identificar tu segmento de clientes, primero necesitas determi-
nar tu nicho de mercaodo. Para ello, debes preguntarte para quién
creas valor. Por ejemplo: los padres de chicos de hasta 10 afios de
edad tienen necesidades espacificas

Este blogue puede ser analizado, con el empleo de lienzos de traba-
jo especificos. Entre los cuales encontramaos el lienzo de propuesta
de valar, el lienzo de persona o los conocidas mapas de empatia

T
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2. Propuesta devalor

Fara identificar la propuesta de valor, necesitas preguntarte qué
problemas vas ayudar a resolver a tus clientes,

La propuesta de valor ofrece una solucidn a los problemas de los
clientes y satisface sus necesidades {tanto explicitas como latentes).
Comunica aquello que la empresa espera hacer mejor gue la com-
petencia o de un modo diferente.
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1. Novedad: Lo propuesta de valor crea nuevos mercados cuando
satisface necesidades que los clientes no habion identificado an-
tes de manera explicita.

2. Calidad: Este foctor se oriento a entregar un nivel de calidod su-
perior al de los competidores.

3. Conveniencia: Se enfoca en foclitar la vida del cliente.

4. Marca / Estatus: Los productos estan asociodos a una tendencia,
moda o gupo social.

5. Desempefio: A través del producto, se garantiza un desempefio
superior al de los competidores.

6. Reduccion de riesgos: Se enfoca en minimizar &l nesgo en que
incurre el cliente al adquirir el producio o servicio.

7. Reduccidn de costes: En caso de que la propuesta de valor se
aplique en mercados B28 (negocios que atienden negodios), se
orienta a ayudar a que los clientes minimicen sus costos.

8. Diseno: Enfatiza =l disefio como el elemento que diferencia la
oferta de o empresa.

2 Customizacién: Este factor permite adaptar la oferta a los nece-
sidodes y gustos de cada cliente o grupo de clientes.

12



Veamos algunos elemplos de propuesta de valor
Propussta de walor de Osee: La cadena de
tendos de 24 horas de Ceoio es o séptima
codena de este tipo de svicio mas grands
én América Labting. Vends desde bebidos v
refrescos hosta telefonio y seracios. Y troms-
mille, precsamearnte, Gue puedes contar con
elios pans cualquier cosa y o cualguier horo.

Propuesto de wvolor de fom: Esto morco, mundickmente conocida,
offece ropo de calidod o un precio aeecuible: Su estrotegio se baso
en captar ks tendencios del mercodo vy odapton sus disefos a-ellos
cof la iaplder de ung ermpresa pedueio. Destocn por [a gestidn de
seis wtocks, sU polithcd de emvio de productos v, sobre odo, ponque no
Irnberte en publichdad.
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3. Canales

Es necesario que idenfiques cudl va a ser el medio por el cudl vas a
hacer llegar tu propuesta de valor a tu segmento de clientes chjetiva.
#Qué medios consideras mas adecuados para llegar o tus dientes?
Tiendas propias, modelo de franquicia, ventas onfine...

LI
o

4 Relacion con los clientes

Necesitas decidir sobre cudl va a ser la relacion gue vas a entablar
con tus clientes. Preguntate dénde iniciard esta relacion y dénde ter-
minard. Por ejemplo, imogino que adquieres una cafetera electrica,
en este caso, la melacion de lo tienda contigo ha iniciado cuando
compraste el producto vy terminara cuando recibas  la asistencia
técnica v el serviclo posventa.
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4. Hujo deingresos

iHas pensado claramente como vas a ganar dinero? Primero hoz una
lista de todaos los opciones que se te ocuman. Luego, testea como v
cuanto esta dispuesto a pagar tu cliente objetivo. Por ejemplo, has
notodo gue tus clientes buscan adguinr conocimientos tecnologicos
para aplicarlos a sus empresas. Como no tienen tiempo, prefieren
manuales tecnologicos y empresariales, cuyos contenidos sean fa-
ciles de comprender. Con ello, resuelven su problemao v se actualizan
para gue sus empresas sean exitosas.

+Como vas a ofrecer esos monuales o tus clientes? Has investigado
que prefieren suscrbirse o entregos semanales. Entonces, ya encon-
troste lo respuesta. Tus fuentes de ingresos serdn la venta semanal
por suscripcion de publicaciones tecnolégicos y empresariales.

Hasto acd, hemos terminado con la parte derecha del lienzo. Los
componentes que se encuentran a la izquierda del lienzo comespon-
den al entomo intemo de tu empresa.

En este ambito, es necesario gue adaptes los blogues de tu empresa
para aportar la propuesta de valor que has identificado, del mejor
modo posible. Pora ello, necesitas centrarts en las octividodes fun-
damentales de tu empresa, generar alianzas con los aliodos reque-
ridos; determinar cudles son los recursos que necesitas y a cudnto
ascienden tus costos.

Continuemnas, pues, revisando estos Gltimos cuatro componentes.

O

8. Recursos clave

Eneste punto, la pregunta que tienes que hacerte es: ;Cudles sonlos
recursos fundaomentales para que tu empresa ofrezca su propuesta
de voler? Los recursos gque necesites pueden ser fisicos, econdmicos,



humanos o intelectuales. Entonces, este blogue es crucial porgue
lo que offercas depende fundamentalmente de lo que apliques o
uses para lograro. Por ejemplo, si ofreces diversion sana y saludable
para nifos de 3 a 6 afios, a traves de juguetes hipoolergénicos y am-
bientalmente amigables, qué recursos seran necesarios para llevar
tu propuesta al mercado?

7. Actividades clave

Si acabas de preguntarte acerca de |os recursos que requieres para
materializar la propuesta de valor que deseas ofrecer a tus clientes,
otras pregunta fundamental son: ;A través de qué actividodes va a
ser posible materializar aquello que has disefado en funcién a los
necesidades y requerimientos de tus clientes?, jcudles son las acti-
vidodes fundomentales para tu empresa? Es importante tener claro
este blogue porgue es aquello o lo gue se dedicard tu empresa. Todo
lo demas que aporte menos valor puedes subcontratarlo. Por ejem-
plo, =i estomos hablando de diversion sana y saludable para nifos
de 3 a & afos, con el uso de juguetes hipoalergénicos y ambien-
talmente amigables, gué actividades seran requeridas para que los
nifos occedan a tus juguetes v disfruten de jugar con ellos.

3. Azsoeizciones clave

Siguiendo con el ejemplo, si vas a ofrecer diverslén sana y saludable
para ninos de 3 a § afios a través de los juguetes hipoalergénicos,
debes determinar con quiénes necesitas trabajar para hacer posible
el funcionamiento de tu modelo de negocios y gué tipo de alianzas
estratégicas y proveedores necesitos pam asegurar la calidad de tu
propuesta, su ariginalidad y tu nivel de entabilidad.

8
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9, Estructura de costos

Una vez que has considerado los actividades cloves, los recursos
requerndos v los asociociones fundamentales para que ofrezcos tu
propuesta de valor a tus clientes, necesitos pensar acerca de los
costes en los que va a incurrir tu empresa para el desarrollo de di-
chas actividades.

For ejempio, st hablamos de los juguetes hipoalergenicos para ninos
de 3 a 6 afos, necesitaras personal, equipo especializado v magui-
naria, insumos; tombien tendras que pensar en un local para disefar
y producir los juguetes (planta de produccion), lo cual estard vin-
culodo a los costos relacionados con luz, ogua, teléfono. Ademas,
tendras gue incluir los costos relocionados con el marketing v la dis-
tribwcion

®? e
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CASOS PRACTICOS




APLIQUEMOS LO APRENDIDO

m conocemios &l llkenzo del modelo Business Canwvas, sus elementos

a manera como debemos llenarlo, entonces estamos ya listos para
[_n.'uz.tlr_‘m. aplicéndolo a algunos cosos emblematicos. Es asl gue,
desarollaremos cadao uno de estos casos, desorollande coda uno
SUS componentes. jEstamos listos?

A, Caso Mespresso

En el afio 2006, cuando George Clooney aparecio en el primer anun-
cia de Mespresso, no solo r:nf_uu larizéd o provocadora frase «Whiot
cels sino que también nicieron famosos los innovadoras capsu-
= de café premiumde Hf; sile que se convirtizron desde entonces en
el producto estrella de la compania. Solo entre los afos 2006y 2010
las ventas de los cartuchos v cofeteras de Nespresso se '*ia:z-'-n_:-t_'-fl
de USE 1159 millones a USH 2998 millones. Un éxito que lo empres:
pudo disfrutar con relotiva calma, ya que en el comino apareciaron
decenas de marcas con productos altemativos, cuyas capsulas eran
compatibles con el sistema Nespresso, pero muchisimo mas baratos
y Con una presencia agresiva en el canal de distribucion de los su-
=) :ner-::udaa.L niendo en cuenta que Nespresso solo se encontrabo
en exclusivas tiendos

N

"NESPRESSO.




Cenin e Eroendimienss

Locompania == enfrentoba a uno encrucijoda. Mieniros enfrentaba
a la competencia, luchaba también contia la expiracién de algunas
de sus patentes. En el 2012, vencieron aguellas patentes relaciona-
das a sus capsulas, lo gue Tacilitd el ingreso de otros jugadores al
rubyre. Fle entonces que el CED de Nespresso, Richard Girardol, tomo
decisiones atrevidos, pero que sivieron para mantenas su ventoja
competitiva en el sector del café premium. Estos han sido analizadas
minuciosamente en el estudio «Nespresso. What next?s, realizodo
por los profesores Jamie Anderson (Antwerp Manogement School),
Nader Tvassoll (London Business School] y &l investigador Mark Co-
llins. H reporte revela come Nespresso desplegd una serie de accio-
nes pard contrarestar el esfuerzo de la competencia y mantener su
supremocio.

Ertre sus decisiones, Ia firma, ademas de enfrentar legalmente a
otros fabricantes para que no produzcan capsulas compatibles con
su sistema, lanzd una nueva linea de sefisticadas maquinas de calg,
gue incluian molinilles, vy se refot2d la estrategia alrededor de Club
Nespresso, para fortolecer =u relacibn con los amantes de la marca
Parleloments, Nestlé lonzd Nescafé Doles Gusto, una marea de cofé
an cdpsulaos mas masiva, con miras a enfrentarse a la competencia
de nivel madia. Segun los autores de la investigacion, los estudiantes
de MBA especializodos en gestidn estrategica, innovacion y  marks-
ting, encontraron claves interesantas para saber como responderie o
Ia competencia de bajo costo.

El Club de Nesspreso

Bajo ese enfoque estrategico de exclusividad, sumaron mas de 10
millones de membresios en el munde. Un foctor clove del enfoque
de exclusividod fue su llegoda g traves de canales sofisticados.
Mientros que los maquinas estan disponibles a troves de una red de
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minaristas, las capsulas solo se pueden comprar por la plataforma
de e-commerce, una red de mas de 200 boutiques de alta gama
y 100 centros de atencion al cliente. La marca enfatiza que ofrece
un estilo de vida completo con sus productos. Asi, los consumidaores
consideran que por comprar los productos Nespresso peftenecan a
una exclusiva red de conocedores de café, promoviendo un sentido
de pertenencia a un grupo de élite de clientes, entre los gue estan
George Clooney, justificando los precios considerablemente mas al-
tos que el promedio del mercado.

Segln los autores del estudio «Nezpresso: What next?s, &l Club Nes-
presso representa el corazon de la gestion de las relaciones con los
clientes, a guienes se les ofrece una amplia gama de servicios que
les permiten hacer pedidos, recibir noticias de la empresa y solicitar
asesoramiento de expertos en calé

Ademas, el Club Nespresso sirve al mismo tiempo como base de da-
tos para permitirke a la empresa llevar una relacion mas personali-
zada con cada consumidor. Como para ser socio se deben registrar
los datos personales, desde el modelo de lo magquina hasto hdabitos
de consumo, Mespresso estd en la capacidad de ofrecer servicios
personalizodos a segmentos y compartir informacion a un nivel in-
dividuahzado.

Nespresso tombien involucra a los clientes comunicandoles que per-
tenecen a una red exclusiva. Y, a traves de eventos especiales, como
tomeos deportivos, catas de café y closes de cocing, Nespresso bus-
ca generar la sensacion de que solo personas excepcionales llegana
sumarse al club. De esta forma, dicen los investigodores, los clientes
terminan emocionalmente mas conectodos que con el resto de mar-
cas comvencionoles. skste enfoque de ser parte de una gran familias.

Leccionesde Nespresso

Nespresso ha tronsformado un mercado de productos basicos ablerto,
de maquinas de café y granos de café, en una red cerrada, a partir
de maquinas sofisticadas y uno estrategio gue se ha caracterizado
por involucrar a los mismos consumidores, quienes obtenian beneficics
por pertenecer a la red. Entre las principales lecciones que podemos
socar de este coso, podemos sacaor cinco conclusiones,

o



1. Exclusividad: La sensacitn de pertenecer a un perfil exclusivo de
consumidores no se debe terminar en la adquisicion del producto
o de la experiencia, Nespresso mantuve lo relacion con sus con-
sumidores, gracias a la creacién de un club.

2. Conocimiento: Para pertenecer a la red bastaba no solo con od-
quiirir los maquinas o las capsulas de cafe, era obligatorio regis-
trar datos personales para acceder a los diferentas beneficios. De
esa manera Nespresso pudo segmentar mejor a su plblico,

3. Imtangibles: 5i bien es importante efrecer un producto de primera
caolidad, en el coso del cofé, de sobor y aromia incomparable, la
estrategio de lo marco se baso en ofrecer expenencios Unicos
como catos de cofé

4. Segmentacion: Las historias que giran alrededor de una marca
hacen gue esta se conecte con el consumidor. Por eso, Nespresso
puede tener competencio, gue compita por precio y distribucion,
pero esta no podrd acceder a ese publice tan sofisticado.

5. Fans: 4l igual que Apple, que exige utilizar un sistema operativo
incompatible con la mayoria de aplicociones gue no sean los na-
tivas, Nespresso exige utilizar determinadas maguinos y capsulas:
Pero, o cambio, ofrece acceder a un estilo de vida exclusivo.

Si la estrategia Blue Ocean (Océano Azul) dice que es dificil ingre-
sar a un mar rojo, en el que los tiburones se enfrentan por las pocas
presas del mar, por lo que mejor es entrar a un mar azul, con pocos
competidores, a partir de lo creacién de productos dnicos o innova-
dores, Nespresso revela gue es posible crear dreas azules en mernca-
dos maduros y altamente competitivos.

La elave: ir mas alld del producto, desarmllondo uno estrecha relo-
citn con los consumidores, a guienes les llegaba una tarjeta de bien-
venida al Club Nespresso, firmada por el mismo CEO de la compania,
tras reqgistrar sus dotos,

sQuienes estan dispuestos a ir mas alla de vender productos u ofre-
cer servicios? Como en una relacion, eso exige esfuerzo,
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- Arnslicis del Business Canvas en =l esso Negpresso
ool

Despues de leer detenidomente este caso, analicemos el Business
Carnvas gue le comesponde e identifiguemos caoda uno de sus com-
ponentes. Mo olvidemos que comenzamos por aquelios ubicodos en
&l lado derecho del lienzo, los cuales comesponden ol entorno en &l
cual opera la empresa. En este caoso, analizaremos su segmento de
clientes, la relacion con los clientes, o propuesta de valor, los canales
de distribucion y comunicacion y las fuentes de ingresos.
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1. i Quienes el clients de Nespresso?

El segmento de clientes de Nespresso son
los fomilios de nivel adquisitivo medio-alto v
alto, asi como los usuarios de empresa y ofi-
cinas. Mo olvidemos que, en los empresas v e
oficinas, todos buscon consumir un café rico, '
qgue no necesite mucho tiempo de elobora-
cion, ensuciar diversos utensilios ni seguir un
proceso compiejo.

&



2_;Cudl es su propuesta de valor?

Mespreszo ofrece el mejor café que puedas
tomar en tu casa. Un cofé espresso de alta = ||
calidod que puede prepararse en coso de w :
manera sencilla. S

Caeaswesed e 2iE Cefded Goe
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3. ;Como se relaciona Mespresso oon los clientes?

La relacién de la empresa Nespresso con
sus clientes se gestiona mediante e Club
Nespresso, de esta manero, no sdlo fideliza
y premia penddicamente a sus clientes, sino . z
que, ademds, les avisa de manem automa- y _—
tica cudndo se debe hacer una limpiezo de Clubhermeem
su cofetera.

4, ;Qué canales de distribucion y comunicacion
emplea Nesprassao?

;De qué manera Nespresso llega hocia sus
clientes y les llevo su propuesta? La empresa
cuenta con una paging web y correo elec-
trénico para que sus clienles puedan ente-
rarse de sus beneficios, saber mas acerca de
lo compafia v conectarse con ellos. Asimis-
mao, cuenta con tiendas fisicas, sus produc-
tos se ofrecen en supermercados v cuentan
con una central telefénica (Call center).

TEIRINCE), [BiNE

ESONCE, TEA0AE
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3, Cudles son los flujos de ingreso de Nespresso?

=

Antes de andlizar los fiujos de Ingreso de
Nespresso, analicemos jos diversos modelos
de negocios, tanto tradicionales como mas
novedosos, que existen (Junta de Extrema-
dura, 2012, p. 66).

o
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A, Modelos de ingresos tradicinales

Cuando hablamos de modelos de ingresos tradicionales, tene-
mos que considerar el pago por la venta de unidades de un
producto, el pago por el uso de un servicio determinado (caso
del servicio de Intemet), la cuota por suscripcion que se emplea;
por ejemplo, cuando nos suscribimos a un diario para gue lo lie-
ven diariamente a nuestra cosa o cuando pagamos mensual-
mente las cuotas de un club o de un gimnasio.

También tenemaos lo tarfa por el uso exclusive de un producto;
por ejemplo, cuando se alguila un automdvil exclusivo de es-
treno o un vestido de novia también de estreno, el pago por
la licencia para usar una propiedad intelectual o cuando se
paga por la licencio de uso para un antivirus o de un paguete
informdatico. ¥ podemos considerar, también, el pago por me-
diacién, como cuando pagaomas a una inmobiliaio para que
verda nuestra cosa.

B. Modedos de ingresos novedasos

En este grupo, podemos considerar €l modelo de monetizacion
mediante patrocinio o publicidad. ;En qué consiste? Suponga-
mos que tenemos un blog v llegamos a diez millones de visitas.
Si es dsl, entonces llamaremos la atencian de alguna emipresa
que estard interesada en patronizar nuestro blog.

Otro modelo de ingreses novedoso es el conocido como estra-
tegia del cebo y anzuelo. Supongamos que nos ofrecen un ce-
lular o S/ % soles, con un plan mensual fjo. ¢Es el Unico pago que
vamos a hacer? Por supuesto que no. Tendremos gue pagar &l
monto comespondiente al plan mensual. Supongamos que la
cantidad asciende a 5/ 190 soles En este coso, el celular como
equipo no funciondrd sin el plan telefénico adguirido: Es dedir,
se ha aplicado la estrategia de cebo y anzuelo: se adguirid una
parte del producto,/servicio a un precio muy bajo, pero se tiene
que pogar por la otra parte, una tarifa medio-alta.

Una siguiente alternativa es el modelo freemium, que consiste
en ofrecer a los clientes una version de un producto o servi-



cio totalmente gratuita vy, al mismo tiempo, la version completa
o mas completa del mismo producto o servicio. Pora que esta
formula funcione, se requiere que el costo de produccion de la
version gratuita sea cero o muy cercana a cemo, y gue el precio
al cual se venda el servicio de pago, junto con el nimero de
clientes al cual se pueda llegar con el products, ofrezeca un mar-
gen deingresos atractiva (Junto de Extreradura, 2012, p. &7) .

Cuando se elige este modelo de ingresos, las preguntas claves
para evaluar su rentabilidad son: jcudntos clientes del servicio
gratuito se pasan a lo versidn pagada?, ;en cudnto tiempo
promedio lo hacen?

Un ejemplo de este modelo de negocio lo encontramos con la
version gratuita de Spotify para moviles, que permite al usuario
escuchar sus istas de un minimo de cinco canciones o las inter-
pretociones de un mismo artisto, con ciertos restriccionas, una
calidad estandar y con publicidad Como los usuarios quieren
gozar de un nimero ilimitado de horas de musica de cualquier
geénero, sin publicidad vy con calidad extrema, se pasan a la ver-
sién pogada (Spotify Prarnium).

El siguiente modelo se conoce como Modelo de cola larga. Este
modelo consiste en vender una cartera de productos muy varia-
da, aunque cada uno de los productos se venda pocas veces.
Por ejemplo, el Corte Inglés vende por volumenes y ofrece moda
para hombres y mujeres (calrado, accesorios, prendos de vestir],
libros, electronica y productos informaticos. Sus ingresos no se
deben a la venta de procos productos.

Puede ser que algunos de sus productos se vendan pocas veces,

pero, dado que vende una gama muy amplia de articulos, se go-
rantiza su rentebiidod.

Como se puede apreciar, la gama de modelos de ingreso gue se
puede elegir s muy amplio. Por ello, para seleccionar el modelo
de ingresos mas adecundo pam un Negocio, es Necesano esto-
blecer claraments cudl es la propuesta de valor y a qué tipo de
cliente se dirige esta propuesta (Junta de Extremadura, 2012, p 49).
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Ademdas, hay gue determinar cudles son las fuentes e ingreso,
de qué manera se ganard dinero, que precio esta dispuesto a
pagar el clente v qué sistemas de pago se va a poner a dispo-
sicion de quienes guieran comprar &l producto o servicio.

Siguiendo con ef caso Nespresso, las fuentes de ingreso estan en la
venta de capsulas de café (flujo de ingresos principall y de maquinas
[flujo secundario). En cuanto al modelo de ingresos elegido, este es el
de cebo y anzuelo. 5i bien las capsulas de café valen en promedio
S/ 32.00, se requiere el surtidor paro estas capsulas, cuyo precio es,
en promedio, 5/ 359

Lienamos, entonces, este componente del Business Camvas. Una vez
gue completamos la parte derecha del Business Canvas de Nespres-
so, comenzamos con la parte izquierda, que corresponde al entorno
intemno de la empresa. Es asi que continuaremos con las actividades
claves, los recursos claves, les socios claves y la estructura de costos.

8. ; Cudles son |as actividades clave de Nespresso?

En ese punto, queremos saber qué debe hacer Nespresso para en-

tregar valor a sus clientes, gue actividodes
debe poner en marcha.

5i ofrece capsulas de muy buen cafe a sus
clientes, sus actividodes clove se orentan
a lo fobricacion de los capsulas, al envio
(ya que la logistica esta a cargo de la mis-
ma empresa) y marketing para gestionar su
Nespresso Club (o ravés del cual fideliza a
sus clientes). Veamos, como llenariamos este
componente en el lienzo.

7. i Cugles son los recursos clave de Mesprasso? e RELH]

Cuando nos referimos a los recursos clave:
estamos hablondo de aguellos medios gue
emplea Nespresso para asegurar su activi-
dad econdmica y, por supuesto, su propuesta
de valor Entonces._. qué necesitno MNespresso
para asegurar su actividad economica. Re-

"y
]
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guiete las capsulas de café, obviaments, los
canales de distribucion, su marco, formatos
de publicidad y las patentes.

En el lienzo, los recursos clave se aprecian de
la siguiente manera.

8. ;Y qué podemaos decir acereade los socios clave
de Nespresso?

Una empresa puede tener distintos tipos
de socios, lo importante es que estos socios
lo empresa y gue, ademas, sean confiables y
competitivos. '
Dado que Nespresso ofrece capsulas de
café y magquinarias dispensadoras para es-
tas cdpsulas de cafg, sus socios clave son
productores de café y fabricantes de las
mencionadas maquinas dispensadoras.
Entonces, completemos los socios clave en
el Business Canvas.

Fnductarezids ieie
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. B. Hcaso Skype

Adcaptocion de Gamez, 5. (2017} Caso Soyper Los dinees de o gestaim. insti-
tute de Morketing Agil. Recupeiado de hittpes/Swwsinstitutodemardestingogll.
oo/ single—post 2017 A2/ 2/ Cren-Skype- Las-choves-de—gesti%C Ik Bin

Este senvicio ha permitido unir familios que se encontraban dispersas.
Esta innovodora empresa de comunicaciones ha legrodo comunicar o
personas de todo el mundo, a través de una plataforma (desarrolla-
da en 2003 por el danés Janus Frils y el sueco Niklas Zennstrm), que
permite comunicarse mediants texto, voz y video sobre Intemet (ValP),
en tiempo real. En otras palabras, esta interesante plataforma permite
ver a la persona con auien se habla, en tiempo real.

El 22 de agosto de 2003, se realiza la presentacion en sociedad de
Skype Beta, plataforma con la cual se inicia la telefonia P2P. En agusl
entonces, esta aplicocién permitia realizar lamadas de voz de com-
putadora a computadora. Posterormente, Skype introdujo las llo-
madas a teléfonos fijos, previo pago.

Dos afos después, aparece la version 2, que introduce por primera
vez las videcllomadas y un nuevo disefio en lo interfaz mas simplificado,
En septiembre de 2005 eBay compra Skype por 2500 millones de ddla-
re=. Durante los siguientes afos se sucederan varnids versionses, auncue
los resultodos econdmicos de la companiio no fusron demasiodo buenos.

Las siguientes versiones de Skype [Skype 3.1y sucesivas) permitieron
que esta aplicacion fuera mas soclal. Ya no solo permitia hablar con
los personas mas carcanas, sino conocer gente nueva a través de la
red.

[¥¥]
[WE]
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En mayo de 2006, lo empresa lanza al mercado los skypecats, un
servicio que permitia crear conversaciones de voz con hasta 100 per-
sonas, ounque sblo se mantuvo en el mercodo un par de afios.

Tres afios después, llega «Skype faint finds, una red de empresas y
directorio de usuarios, que permitia localizor a personos  en funcién
de =u localidod, edod, region, sexo e idioma

Lo tension con eBay hizo gue, en el 2008, s& retinondn los fundadores
de Skype. Al afio siguiente, aparece uno nueva wersion, que  pemii-
tio compariir pantalla. Asimismo, Skype se asocia con Boingo para
ofrecer conexidn WiH, medionte sus puntos de ocoesa. Ello desem~-
bocario en «Skypeficresss y «Skype Wiks.

En los siguientes afos (2010 y 20M), Skype da el salto a Aios 105 vy
Android, que permitian realizar videollomadas por WiF. Asimismo, e
201 Microsoft odguiese la compadia por 8.500 millones de dolares.

Un afo después, cuondo Messenger desopareca, Skype sa queda
como &l Unico senvicio de mensojeria de Microsoft Y, hoy en dio, es
mucho mas gue un sanvicio de mensajeria, s una plataforma gue
brinda servicios de voz a particulares y empresos de todo el mundo.
Ademas, cursa un tercio de los llomodos intemaocionales que sa reo-
izan en el planeta, ha sustentado las videollomodas de Focebook
y tiene una media de 300 milones de usuarios octivos al mes, gque;
diariamenbe, cursan comunicociones en la platofoma, en unequivo-
lente de mdas de dos mil millones de minutos.

Hosto el momenio, Skype ho estoblecido ofionzos estrobégicos con
opemdomes de telefonio méwvil, fobricontes de dispositivos (Nokia,
Ericsson y Apple) y fobricantes de equipos (Avaya y IBM). Nuevas
alionzas en dichos categorias, asi como con proveedores de teleco-
municacion o integrodores de sistemaos, permitieron a la compariio
incrementar su base de dientes y sus flujos de ingresos.
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La compafiia ha sabido manejar la experiencia de usuario, con la
integracion de servicios de voz y video en canales sociales y portales
de empresa para enviquecer la experencia de uso, creando un nue-
vo mercado con su integracion en Facebook. Asimismo, con su oferta
en llamadas de voz, ha logrado desplazar a los actores tradicionales
del sector, pero de la misma manera, un nuevo actor puede emerger
y dinamitar =l negocio clave de Skype.

Por el momento, es importante reconocer gue Skype ha sabido hu-
manizar la tecnologia y ha roto el factor distancia.

Analisis del Business Canvas en el caso Skype

Después de leer detenidomente este coso, anolicemos el Business
Canvas que le comesponde e identifiquemos coda uno de sus com-
ponentes. No olvidemos gue comenzamos por aquellos ubicodos en
el lodo derecho del lienzo, los cuales comesponden al entomo en el
cual opera la empresa. Es decir, analizaremaes su segmento de clien-
tes, lo relacion con |os clientes, lo propuesta de valor, los conales de
distribucion y comunicacion y las fuentes de ingresos.

L v
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1. £ Quign es el cliente de Skype?

El =s=gmento de clientes de Skype estd
conformado por  personas que buscan
comunicarse por teléfono o videollamada,
gratuitomente o a un precio modico, con
familiares o amigos gue estan lejos e, incluso,
quieren conocer nuevas personas. También,
por internoutas ¥y empresas que  utilizon
Skype para contactar clientes o nuevos
prospectos. En el lienzo este componente
quedao asi

e COTESE [ T

=T

2, i Cual es supropuesta de valor?

Skype ofrece videollomadas gratuitas o lla-

madas telefonicas a larga distancia modi- w 4

cas. En el lienzo, entonces, llenaremos ese R

componente de la siguiente manera Videplematas [rones. made
TEIETIMIGAE & HEENCEE MONEES

3, i Como se relaciona Skype con sus clientes?

Dado que hablomos de una platafoma, o re- .

locién de Skype con sus clientes es outomati- ' m

zoda: Entonces, en el lenzo, la relacion con los e

chentes gueda de la siguiente manera

e
4 ;0ué canales de disfribucidn y comunicacidn
emples Skyps
¢De qué manera Skype llega hacia sus clien- F = =
tes y les lleva su propuesta? Obviomente, a i ﬁ

través del mismo software E&k'«_.!pe} y de Inter-
nel. Veamos, en &l lienzo:

Home; intemes
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0. ; Cugles zon los flujes de ingreso de Skype?

Recordemos que gran parte de los senvi-
cios de Skype son gratuitos, por lo que su
negocio es exitoso. 5in embargo, una parte
de esas lamadas a fijos y moviles tienen un
costo por minuto bastante reducido, lo gue
provaco gue quien utilice los servicios gra-
tuitos de Skype frecuentemente no tenga
inconvenientes en utifizar los servicios de
pago, ya que esta contento con &l productao.

Finalmente, no olvidemos que, aprovechan-
do este tipo de servicios (de comunicocion),
Skype también vende equipos de telecomu-
nicaciones, teléfonos especificos para el ser-
vicio y softwares para centrales telefonicas
gue utilizan Skype

Entonces, en el lienzo, este aspecto gueda
del siguiente modo =

zoorioy, pOOmo dissfanios?

—

Srypeci {servicas pegances |

iy de copmimicETEs, Midek

Dado que ya hemos completado la parte derecha del Business Can-
vas de Skype, ahora comenzamos con &l lado izquierdo, que corres-
ponde al entorno intemo de la empresa. Entonces, ahara le toca &l
tumo a las actividades clave, los recursos clave, los socios clave y la

estructura de costos.

8. ; Cudles zon |as actividades clave da Skype?

Si no =2 contara con el software, No se po—
drian hacer videollamodas ni llomodaos a lar-
ga distancia a través de este servicio, Ade-
miers, es necesario mantener la colidod de
las lamadas y la gestian de los clientes; por
o tanto, los actividades clave son el desa-
rrolla del software, &l contmol de calidad del
servicio y la gestion de clientes

riEmen



7 ¢ Cuales son los recursos clave de Skype?

Dado que Skype nos permite hacer lamadaos
a bajo costo y videollamadaos gratuitas. [y
también pagadas), aqul la pregunta que sur-
e es gué recursos sofn Necesarios para que
la propuesta de valor de esta plataforma fun-
cione Entonces, para garantizar la calidad
de sus servicios, Skype cuenta con la plata-
forma, eficings implementodas con todos los
serviclos, personal especializodoe que estd a
cargo de controlar la calidad de los servicios
que btinda, y, por supuesto, desarmolladores
de software. En el lienzo, los recursos clove se
ven de la siguiente manera:

&_ jY quépodemos decir aperca de los sooios clave
de Skype?

Dado el sevicio gue brinda la plataformo,
sus socios clove =on los proveedores de te-
lecomunicaciones, los proveedores de pa-
gos [caso de los bancos) y sus socios de dis-
tribucion. Entonces, ya podemos llenar este
elemento n el lienzo.

8. ;Y cuales la estructura de costos de Skype?

Con todo los elementos que hemos ido com-
pletando en & lienzo, sabemos que Skype
es una plataforma gue ofrece el servicio de
llamadas v videollomadas {gratuitas y pa-
godas) a personas y empresas que buscan
conectarse con familiares, amigos, clientes e,
incluso, conocer gente nueva.

Sabemos, aodemads, que tiene servicios com-
plementarios, ya que también ofrece egqui-
pos de comunicaciones para poder emplear
su software.
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Entonces, cudl serd su estructura de costes.
Segun los servicios que brinda, esta estruc-
tura tomard en cuenta lo siguients:

= SGestion de clientes:

+ proveedores de telecomunicaciones;
*  ingenieros y desarmollodores;

«  mantenimiento de oficings.

En el ienzo, este ditimo elemento se lenaria
de la siguiente manera;

Ahora, juntemos todos los piezas y veamos el Business Canvas
completo;

Hesta aqul hemos visto dos elemplos de &2 aplicacion o Susiness Cenvas. & deseas precticar mucho més,
nuedes encontrar otros ejemplos muy nieresentesen el Poriafolio denversiones def Centro de Emprendimizn-
{o de I3 Universidad Continental, cuve Ink es el siguante; Fitps:iwiww confinental edu pefemprendimienta)
portafislio-de-imversiones!  Ademas, puedes levar el carso virtual de Medeto de Hegooios gus, por supdesin,
tamisen inofrece el Centro de Emprendimienio. Paraells, fenes gue inpresar &l sipuiente fink: hitps: fawa.
cortinental. edu. pe/emprendimienin/ enfrepenenr-moos/
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La Tarumba, un exitoso emprendimiento peruano de puro arte

Articulo extrmkdo de Plus Brgwesanal O] Lo Towmibo, un edioso ampran
=y 0 de puin ate Recuperado de hitp/ )/ phirssrmpresanal oo
k- tomumibo-ur-esitose—amprendimient o eruonc—de— e arts()

Este es un emprendimisnto particular. Bl circo La Tarumba estd lie-
na de arte, tolento y gran espectdculo desde que inicid, dlla por los
afnos 1984, Desde alli, &l emprendimiento inicicdo por un grupo de
jovenes, liderado por Fernando Zevallos, ha crecido de tal forma que
hay se ha canvertido en un negocio rentable.

Los inicios

Durante los pimeros anos, Lo Taumba no eia un o propiamente dicho
y mucho menos lo gue es hoy en dia. Al comienzo, los artistos empren-
dedores recormian los calkes de Lima levando espectacule, ademas de

tolizres de arte en los ronas menos fovorecidos de o ciudod. Asi, mientros
pasaba el tiempo, iban perfilando v consalidando su propuesto artistion

De la rrizma forma, iban siendo reconocidos no solo a nivel nacional,
sino también intemacional, ya que realizaban giras en Latincaménca
y Eliropa.




E= asi como en & 1992 adguieren & implementan una casa-teatro-
escuela, que actualmente es su sede central.

Los creadores de La Tarumba desde siempre comprendieron que si
no hay esfuerzo vy trabajo, no hay suefios; es asi gue &l viejo suefio de
la carpa propia se concretd en el 2003,

«Para nuestra primera carpa invertimos US$ 400 mil. Fue una suma
importante y mas cuando se trata de un emprendimiento culturals,
recuerda Estelo Paredes, cofundodora de lo compaidia.

El desarrallo

Es en & 2012 gue importaron dos carpas italkanas de mayor capo-
cidad y tecnologio de punta. Con ellos se llevaba espectaculos v
talleres pam el publico limeno y de otms regiones del pais. Ademads,
es en este ofo gue lo copocidad de gestion de La Tarumba requind
un mayor esfuerzo,

«Hubo momentos en los que pusimos todo y si no resultaba esa
temporada, lo perdiomos todo. Esa era la dnica manera de hacerlo.
La Tarumba inicio con un capital muy rico, pero era =olo capital
humano®, cuenta Paredes, quien ahora dice con seguridod que &l
circo es un negocio rentable.

¥ es que todo lo que ha obtenido La Tarumba ha sido posible grocios
al talento y esfuerzo del equipo de trabajo gue integra el ciico pe-
ruano, que ya es reconocido dentro de los que existen en el mundao.
En este tipo de emprendimiento, explica Paredes, el consurnidor es
cada vez mds exigents, ya que primero comenzd a demandar no
solo un buen espectaculo, sino un mejor servicio.

Sin lugar a dudaos, La Tarumba es un coso de emprendimiento que
ha logmdo el éxito en el sector del verdodero espectaculo y arte, Si
i quieres emprender un negocio relacionado, o similar, lo que tienes
que hacer es ponere posion, trabajar mucho ¥y mangjar una buena
gestion. jAdelanta!

Paaompiemeriar, Eyisans sqlUenes vigeos

Femandc fevakos, drector aresbon de1a Tenarming, Bt Mips- Wi/ CULLIDEComyiwWas =0 WadHdIAST
hunoo empresenal - 2006, 18 Terumas (2205 2006, en: s fwwiwivoutabe comwersh=Ge-

=T
ErebWETD

Entrevists B FEman0o 2ovelics 0eLs TRummbs e NiEps: ffwwwyTutubs:com) weich v=3BVoRa98) A

A4



o

sdenagorios. pOOmn dissfisnns?

L e

«Buscamos gue cada funcion de La Tarumba sea impecable=

Fusrbe: Slhw, | (2008, “Bussemes dues oo fubicsn des La Taitsnba Se0 inpeca
bler”_ Ervtrendstio publicodo en B Comerio, Lima, o 29 de junio die 200 Recupssroco
de hitps/ felcomencope) hices )/ teafr) bussomes -funcion—tommbo—sso-mpe-
crbie— o397 347

Veinte anos despues de su ingreso a La Tarumba, Cardos Olivera asumid
por primena vez la torea de dinigir el espectacuio principal, aguel show que
anoa ano atrae a centos de personds CUyo Unico deseo s ransportarse
a otra realidod en la que solo una coarpa los seporm de las estrelios.

En didlogo con B Comercio, el director de «Tempo» se confiesa un
eterno aprendiz. Es en dicho foceta en la que disfruta mas, proba-
blemente pomgue le recuerda sus inicios, bojo la batuta del infatigo-
ble Femando Zevallos.

Con 19 puestas y 25 artistas interpretaodos sobre el escenario, Carlos
Olivera tiene la chance de volcar sus expenencias, recuerdos vy ale-
grias en una historia con alto contenido social, en donde los caballos
no son los protaogonistas sing los artistas, en su moyoria formados en
cosa, pero tambien con una cuota de talento provemente del exterior,

Agui nuestra entrevista con el director de «Tempos, el nuevo espectaculo
de Lo Taumba que va hosto el 28 de agosto en Plozo Lima Sur de
Chomillos. Los entrodas estan al o venta en Teleticket de Wong v Metro,

{ Cudl es el conoepto de “Tempo” de La Tarumba?

Es una obra inspirada en Momoe, & ibro de Michael Ende Esta novelo
hablo de una nifo que genem bienestar en una sociedaod, gue tiene lo
copocidod de escuchar. Es una historia escrita hace muchos afios, pero



que sigue vigente porque justoments hemos perdido esa capacidad
tan senzible & importante, porgue escuchar es el principio para poder
juntamos. Htema me parecia muy actual y opertuno para tocarlo justo
en este momento en el gue los peruanos venimos de peleamaos mucho.
Y desde lo que hacemos pretendemos generar bienestar y poder apar-
tar al crecimiento como socedad a partir del respeato.

£ Es {a primera vez gue trabajan un espectaculo sin caballos?

No. La Tarumba tiene 32 afos v teda su primera etopa fuemn espec-
taculos en escenarios intemacionales. Empezamoes o tabajar con co-
ballos a partir de terer o campa. Iniciomos en 2003 v recen en 2005
vinieron los caballos, ocunque Femando Zevallos planed esto desde que
em nifto. Es un tobajo que elabord hoce muchisimos afos. Porque tener
caballos implica muchas cosas: el espacio fisico, las condiciones, etc

£ Cudn vital &5 |a misica en el espectaculo que presents La Tarumba?

La misica es un sello desde el inicio de La Tarumba. Siempre ha sido
dirigida por &l Chebo Ballumbrosio. Con &l va casi ni tenemaoes que
hablar de la midsica. Conversamos sobre la idea del espectdaculo, dal
concepto. Yo veo mds la parte técnica v él la musical.

#Ya leiste todo sobre La Tarumba? Ahoro, completa el lienzo del Bu-
siness Canvas que e cormesponde.
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Elfendmeno Tostao'

[Reportaje publicodo en Semana (23 de dicembre de 20017, El Fendimeno Tos-
ton. Recupstodo de hitps///wwwssmono.comy econamio/articulo,/ comeo-
auigio-lostoo-oafe-y-pan /A5 184 )

La cadena de tiendos de café y pan cierra el afio con 242 puntos de
venta en Bogotd y Medellin. Ha sido tal su éxito que para 2008 pla-
nea duplicar su presencia y llegor o otras ciudades, ;Cémo lo hace?

Ante lo raplda expansion de sus tiendaos y el crecimiento exponencial
en ventas, la codena Tostoo' Café & Pan se ha convertido en uno de
los sucesos comerciales de 2017 Mientras muchos empresarios han
pospuesto sus decisiones d= inversion debido a la incertidumbre, la
caida en la confianza de los consumidores y el débil crecimiento de
lo economia, Tostao' ho abierto 242 tiendos en fos Ultimos 2 afos, de
las cuales, 155 en este afo, es declr, casi 13 tiendos por mes. En Bo-
gotd tiene 230 v &l resto en Medellin y sus alrededores,

Este negocio nocid hoce 2 anos cuando un grupo de empresarios
identificaron la preferencia de los consumidores por este tipo de pro-
ductos, y descubneron gque &l elevado costo de las tiendas especiali-
radaos excluye a la mayoria. Por esto, si bien estudiaron mercados de
consumo y modelos en ciudodes de Estodos Unidos y Europa, crea-
ron y pensaron el concepto en tomo a las necesidades del mercado
colombiano, mayoritanaments de estrato 1, 2 v 3.

Con su modelo «sin estratoss y en busca de democratizar el consu-
mao, practicarmente hoy no hay un lugar en la capital del pals —desde
Soacha hasta el parque de la 93, pasando por Suba o el 20 de Julio—
donde no haya una tienda Tostod'.

TOSTAG

Calé & Pan



Para Pedro Gasca, presidenta y lider de Bakery Business International
(BBI) Colombia, sociedad propietaria de Tostad, este crecimiento y el
respaldo de los clientes demuestra que habia un mercado potencial
sin atender. «BBl nace de un suefio: poner a disposicion de todos los
colombianos una oferta de productos basicos como el café v el pan,
a precios justos, en tiendas modernas de facil aceeso, sin restriccio-
nes y sin estratos. La consecuencia es un mercado mas amplio, gque
llega a un ndmers mayor de consumidoress, afirma Gasca.

Esta compofia ponamefia, gue imumpid en el temeno de tiendas es-
pecializadas como Juon Valdez, Starbucks, OMA entre otras, per-
tenece al Grupo Reve, dueno de Mercaderia 5 A S, creadora de la
cadena de supermercados de bajo costo Justo & Bueno. Por eso, los
dos inicialmente crecieron en locales contigucs, pero el mercado de
J&B no crecid en la misma medida, Tostad' ha tenido una acogida
tan alta que sus ventas siguen creciendo a niveles de 2 digitos y los di-
rectivos de la compania prevén que a finales de este afo los ingrescs
s& habrdan multiplicodo por lo menos 10 veces frente al ciere de 2014,
La compaiiia no reveld las cifras de utilidades y/o niveles de inversion.

Segun Gascao, parte de la clove del eéxito estd en una estructura ad-
ministrativa muy plana v liviona. No tienen supervisores de zona o
areqs comerciales y de mercadeo. Cada tiendo genern entre 3 y 5
empleos, por lo gue hay un alto nivel de cutogestion para poder re-
ducir los costos. Solo venden en efectivo y principalmente para llevar,
pues solo el 10 por ciento de los locoles tienen sillas o wifi. Ademas,
evitan pogar arrendamientos caros para poder offecer precios bajos
siempre.

Adiclonalmente, tienen una tecnologia de ultrocongelacion gue les
ha permitido importar el pan desde Europa a fin de homearlo en
cada local para que esiempre hugla a pans.,
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Segun Casca, dado que el modelo de negocio se basa en calidad
y precio, hay gue garantizar que tanto las materias primas como los
procesos de calidad cumplan sus propios estandares.

No obstante, el fuerte crecimiento de Tostao' v el hecho de que Im-
porten el pan ha propiciado algunos reparos y criticas al modelo. Por
ejemplo, un estudio de lo consultora en tecnologia Sinnetic concluyd
gue si bien este tipo de formatos de descuento duro —como D1, Justo
& Bueno y Tostoo'— brindan la posibilidad de adquirir productos de
relativa buena calidad a precios bajos, a logo plazo pueden gene-
rar un efecto devastador sobre los pequenos tenderos, las tiendas
de barmio y los productores locales, que sustentan lo economia de
muchas familias en Colombia.

Estos formates tienden a generar mayor desigualdod, pues las ga-
nancias se concentran en unos pocos, agrego el informe.

Al respecto, los directivas de Tostoo' afirman que solo importan 18
de las mas de 170 referencias de su portafolio y que tienen una gron
cantidad de proveedores aliodos con los cuales han venido crecien-
do en conjunto, «Pasar de surtir 2 tiendas a mas de 240 en el pois no
se podria haber hecho sin uno codena productiva y un relociona-
miento con muchos aliodos, basodo en la confianza y en una pro-
yeccion a lago plazo pam genemr valor compartidos, dijo.

Ademds, consideran que la consultora olvida el impacto sobre |a for-
malizacion y el empleo. A noviembre, la compafia cuenta con mads
de 1500 colabaradores con un contrato laboral directo a témino
indefinido y con un salano superior al minimo legal.

Uno de los socios de la cadena es Café Kumanday, compaiia co-
lombiaono que ahora hace parte del grupo como proveedor de cafe
nacional de alta colidad. Fuera de suministrar el café colombiano
para los tiendas de esta cadena, lo compafio comenzd a desamo-
llar un negocio de exportocion gue ya ha despachodo o Estados
Unidos v otros paises.

Coma enfatizan los socios de BB, detras de coda producto e insumo
hay una historia digna de contar. Por ejemplo, la panela se produce
artesanalmeants con estdndares sostenibles v permite a campesinos
de Cundinamarca la posibilidad de formarse al tiempo que producen
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este endulzante natural. Una repostera que hacia sus productes en
una cocina normal, ahora tiene una planta de produccion completa.

Ante su éxito, el negocio seguird expandiéndose, como dice su eslo-
gan: €3N priso. Sin pausas,

En 2008, lo compaiiia espera duplicar el nimero de locales con otros
240 puntos oproximadomente. Pero tienen la meta de llegor en 2020
a 700 tiendas de este fencmeno llamado Testao'.

£Ya lelste tode sobre el fendmeno Tostae™ Ahorao, completa el lenzo
del Business Carwvas que le comesponde.
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Alrbnb y su modelo de negoclo. Caso Alrbnb

Fusnte: Ponce, L | 2018). Aidbnb v =1 models de regocios. Coso Aol He-
cuperado de hitp/moketingysandcios com/aitbnb-y-su-modalo-de-me-

gocioy

Plataformas P2P como Airbnb permiten a los duefios de espacios in-
froutilizados compartiros con los vidjeros, es decir, ofrecer una habita-
citn o una casa de forma temporal. ;Como es posible que un concep-
to tan vigjo y sencillo hayo tenido, precisaments en €l siglo XX, tanto
éxito? Pues grocias, en gran parte, a la transformacion del concepto
de confionza basoda en lo reputacion digital de lo persona. La re-
putacion online es la piedra angular de la comunidad de Airbnb. El
consurma colaborativo no implica, por tanto, solo una transician hacia
un nuevo modelo econdmico, sino tambign un gran cambio cultural,

El usuario puede jugar un doble papel: en ocasiones es anfitricn v
en otras, vigjero, Las ventajas son claras para los dos partes que la
hacen posible. Por un lado, los viajeros pueden aprovechar espacios
libres en viviendos de residentes para alojarse por un preclo asequi-
ble, descubrir lo ciudad de una forma mads auténtica y expearimentar
lo vida en los barrios durante su estancia. Este enfoque permite que
mas gente viaje y también gue se puedan quedar mas tiempo en &l
destine, Por otro lodo, los anfitiones perciben unos ingresos extra y
los comercios de la zono se benefician de la presencia de unos viaje-
ros que tradicionalmente no les visitaban. Asi, el intercambio cultural
y el impacto econdmico se distribuyen de forma mas amplia, sin con-
centrarse solo en las zonas tradicionalmente turisticas.

Alrbrb incluye una sene de herramientas para crear un entomo de
cenfianza que permita una relacién directa entre anfitrion y viajero, asl
Ccomo unos sistemaos culdadosaments calibrados de reputocion entre
lo comunidad de usuarios.

/Q\ airbnb




Anfitriones y vigjeros se evalian unos a otros, dejondo comentarios
publicos y opiriones de sus expenencias.

La hospitalidad, que empieza con el anfitrion haciendo sentir al via-
jero como sl estuviera en casa, asi como &l respeto v responsabili-
dad del viajero son los foctores que mantienen la satisfoccion de
la comunidad. Los anfitriones desarrcllan su reputacion online vy las
evaluaciones visibles permiten a los viojeros tomar la decision de
dénde quieren alojarse, a la espera de la ultima palabra por parte
del anfitridn.

Acoger y visitar, lo hospitalidad de los anfitriones vy las experiencias
de los vigjeros son los elementos que hacen posible la esencia de
Airbnb: pertenecer a cualqguier lugar.

Hotel vs. Airbnb

El crecimiento que aporta la economio colaborativa estd siendo
reconocida por la sociedad vy las instituciones, El Reino Unido, por
ejemplo, ha aprobado recientemente una regulacion para el home
sharing y ha anunciado un plan de apoyo a la economia colaobo-
rativa que persigue favorecer a los microemprendedores, lo que
supone una transformacién radical del modo en que se usan los
recursos. Este tipo de iniciativas reconoce ese nuevo ol activo del
consumidor.

Pero los ejemplos van mas alla del Reino Unida. Paris, Amsterdam o
Hamburgo son cudodes ablertas a la innovacién v al consumo co-
laborativo, apoyvandose en el turismo como una de las formas de la
economia colaborativa, que estd generando nuevos emprendedores
y desarrollando un nuevo concepto de la propiedod gue empodera
al cludadano, comirtiéndole realmente en protagonista de su tiempa,
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i¥a leiste todo sobre el &xito de Airbnb? Ahora, completa el ienzo del
Business Canvas que le comesponde.




;£ Qué es Qempo y por gué fue eleglda mejor start-up e-commerce?

Emprendimiento facilita ta compra onfine g2 articulps en Estados Unidos y su entregaenei Penl
Fuente luin, K (2008) ;Oué es Gompo y por qué fue elegicda mejonr stort -
up e—commerc=? H Comeclo (12 de mayo de 20080 Recuperodo de

https/ felcomeicio pe/ tecnologia/empiresas /'gempo-elegida-me—
or-son-up-e-commerce- 200850 |

Qempo, un proyecto que nacid hace oche afios y se formalizd hace
tres, acaba de ser premicdo come la mejor start-up de comercio
electrdnico l[e-commerce) del Perd en el concurso local de Seedstars,
una aceleradora de emprendimientos tecnoldgicos con base en Sulza.

¢En gué consiste Qempo? Se trata de un servicio de compra de pro-
ductos en el extranjero para entregaros a clientes en el Peri. Qem-
po e encarga de reclizar los tramites corespondientes al ingreso de
los articulos al pais v los entrega a los compradores «en la puerta de
sU casaw.

Anson Tou (25), egresado de la carrera de Negocdios Intemacionales
de la Universidad intemacional de Florida v estudiante de Empren-
dimiento e Innavacitn en Stanford, es el CEO vy fundador de Qempo,
una empresa que con solo 4 miembros realizd ventos el 2003 por un
valor de US$ 400 mil.

#Lo que hacemos en Qempo es recibir de nuestros clientes el enla-
ce de un producto de distintas tiendas en Estados Unidos {Amazon,
eBay, por ejemplo). Analizamos el producto, le enviamos la cotiza-
citn y previo pago nos encargamos de llevarlo hasta la puerta de su
casa a Perly, explicd Anson Tou a Bl Comercio.

En los dltimos tres afios, @empo se ha concentrado en mejorar su
servicio reduciendo el tiempo de entrega del producto vy focilitando
los sistemas de pago: actualmente sus clientes pueden pagar via
Internet con Visa, PayPal y también en efectiva.

C.aempo
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La start-up recibe 100 pedidos mensuales y & ticket promedio de com-
pra es de 320 délares. Entre los productos mas solicitados por los usuarios
de Qempo figuran los de la categoria tecnologia, es decir, laptops v ce-
lubares que no llegan a Per, asi como calzados y articulos de todo tipo.

Lo que llama la atencion de @empo es la logistica que emplea para
dinamizar la entrega de los articulos adquiridos en BEE. UU. Una red de
vigjeros calificados es la responsable de llevarlos a Pend (declarando
su ingreso y pagando los impuestos correspondientes). De estao ma-
nera se ahorra tiempo y costo en compras online y se cfea una nueva
estrategia de comercio electronico.

Como ganadores de la cotegoria mejor start-up e-commerce, Visa-
Net Perd le otorgord a Q@empo una asesoria de seis meses en finan-
zas, ventas, marketing y comercio electronico.

Tambien serd premiado con 5/ 3.500 como capital para su negocio.
Un premio similar recibird el proyecte Qaira NANCHT.

Dato

Ademas de Anson Tou, el equipo de Qempo lointegran Luis Chau (business
partner}, responsable del drea de experiencia del cliente; Mauricio fimensz,
director de marketing, y Enzo MNeyra, encargado de tecnologia y desamollo de
la plataforma web.

Az EI'I'EE'EF retUFREds o8 RIne:/ MWW oEmpo. -.':m-';:.'-:-;.'Eh FEIONae-C oM - T a2 ~ET T
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Cermde Emprendimanm

£Ya leiste todo acerca de este importanie emprendimiento peruano?
Ahora, completa el ienzo del Business Canvas que le comresponds.
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Llegd el momento de comprobar tu aprendizaje A continuacian, en-
contraras diez preguntas. Lee detenidamente cada una de ellas y
marca la respuesta correcta. Responde con honestidad.

En coso de que cometas efrores, te encontrards con una oportuni-
dad de aprendizaje, ya que sabrds en qué puntos tienes que profun-
dizar. jjMuchos éxitos!!

L

El Business Model Canvas fue desarrollodo por ..

a.  Ash Maurya

b.  Alex Osterwalder
c.  Daovid Kelley

d. Steven Blank

El Business Canvas debe llenarse comenzando por ............... i
a.  ambos cuadrantes
b.  ellado zquerdo
el lado derecho
d. los extremas superior e inferior

El propésito del modelo Canvas €5 ...

a. analizar los costos de las empresas

b.  wisualizor el funclonamiento de los empresas
c. identificar al mercado

d. asociar nuevos emprendimientos con actuales

Al identificar los clientes, primero es necesano ................
a. pensaren los expectativas de los clientes

b pensar en los altemativas existentes para los clientes
.  determinar &l nicho de clientes
d.

pensar en los problemas que enfrentan

on
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5. Para identificar la propuesta de valor, debes preguntarte:
{Gué te gustaria ofrecer?

;Que ideas estan de moda?

:Que quiere probar mi cliente?

iGue problemas ke ayudo o resolver al cliente?

e p o e

4. Al determinar el flujo de ingresos, puedes escoger modelos de
INGreso como .. -

Q.  pdjaro oo

b colalarga

C.  pagjarc en mano
(s B

apalancamiento

7. Las actividades clave de lo empresa estan estrechamente orien-
= (e [= L - [PR— =

0. socios clove
b,  mecursos clave
c. propuesta de valor

d. memrcado

8. ldentifica el elemento que no corresponde a los canales:

a. Muestran a los clientes las bondades del producto.

b. Pemiten que los clientes conozcan lo propuesta de valor,
c.  Orientan los productos hacia los clientes.
d.

Se enfocan en los costos de la empresa.

9. En el caso de Skype, el modelo de ingresos que empleaes .........

a. colalorga
b, freemium

[



c. ceboyanzuelo
d. afiliacién
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