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jBIENVENIDOS!

Hagamos algunos acuerdos de cémo estamos todos juntos
ejecutando esta sesién:

Estar. Permitete conectarte profundamente con la
dindmica.

BE+. Seamos positivos, expansivos y construyamos
sobre otras ideas.

Sea concreto: Vayamos al punto, no hay espacio
para deambular.

Sea descriptivo: Ideas completas con inicio y fin.

Buena onda: La gente feliz es mas creativa




1. Canvas de Propuesta de Valor

DESCRIPCION DE LA DINAMICA

Es un dindmica fundamental para definir cémo vas a crear

valor para el segmento de clientes/beneficiario especifico (las
propuestas de valor no pueden existir de forma independiente

a mi segmento de clientes). En el "Documento de trabajo”

estdan planteadas las preguntas y el orden de cada una de las s\
6 secciones del canvas. . '
(178 I

OBJETIVOS B

Consensuar quien es mi cliente/ beneficiarios objetivo.

Definir cuales son sus tareas, puntos de dolor y
ganancia de mi cliente/ beneficiario objetivo.

° Detallar todos aquellos elementos que te ayudardn a
construir tu solucién de valor para el cliente/

beneficiario.
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Mas Info en www.yoemprendo.es


http://www.youtube.com/watch?v=VlYrYzujyxg

Paso a Paso: Canvas de Propuesta de Valor

1. Empezar definiendo quién es mi segmentos de clientes/
beneficiario. ‘

2. ldentificar y priorizar al menos 5 tareas funcionales,
sociales y/o emocionales por debe realizar mi cliente/
beneficiario.

3. ldentificar y priorizar al menos 5 puntos de dolor y 5
puntos de ganancia de mi cliente/ beneficiario en
contexto de COVID-19.

4. |dentificar y priorizar al menos 5 aliviadores de dolor y
5 creadores de valor de mi cliente/ beneficiario en

contexto de COVID-19.

5. ldentificar posibles soluciones (producto y/o servicios).




Observacion de cliente

1. Tareas del cliente

- o Identificar los alimentos de

| mayor necesidad para
sembrar.

e Documentar la trazabilidad de
su produccion. (tiempos de
cosecha, cantidad).

e Establecer los precios de sus
productos.

e Determinar tiempo estimado
de recogida de los productos.

e Establecer las pautas de
condiciones de transporte del
producto (organizacion y como
debe ser el ambiente del
camion que lo transportara).

2. Dolores

Pérdida de la cosecha.
Afectacion emocional.
Reduccion de la produccion.
Disminucion en los ingresos.
Pérdida de los recursos e
insumos implementados en
la cosecha perdida( tiempo,
semillas, abono,
fertilizantes, etc)

e Disminucion de confianza del
distribuidor por condiciones
de transporte relacionados
con el COVID-19

0

3. Beneficios
e Dar una organizacion en la
| produccion, disminuyendo
| pérdidas y aumentando
| ingresos.

Ampliacion en el mercado.

Certeza de fechas despacho.

Conocimiento tecnologico.

Estandarizacion de la

produccion.

e Mejora de comunicacion con
el conocimiento del mercado
(Cantidades que se producen
segin temporada).

e Tener seguridad
sanitaria/bioldgico
relacionado al fransporte

0
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Mapa de Valor
. N |

4. Aliviadores de dolor 5.Creadores de Beneficios 6. Productos & Servicios

Disminucion en pérdida de
cosecha dando tiempos
estimados de recogida del
producto.

Aumento en la seguridad en
su estabilidad personal y
emocional disminuyendo la
incertidumbre del
agricultor.

Por medio de nuestra
plataforma se optimiza la
produccion. (estabilizando
ingresos y produccion,
haciendo un uso adecuado
de los insumos y recursos)

| e Garantizar la recoleccion del

| producto en tiempos

‘ acordados.

e Acompaifiamiento continuo
en toda la cadena de
abastecimiento.

e Disminucion del tiempo que
el agricultor implementa en
la logistica del transporte.

e Generacion de informacion
relevante y actualizada
para los cultivos.

0

e Producto: Plataforma
| tecnologica
e Servicios:
-Recoleccion de la produccion
-Trazabilidad de la produccion
y su respectivo transporte
-Suministro de informacion de
las cosechas

> =-MmrrY930Nn



02. Canvas de Modelo de Negocios

DESCRIPCION DE LA DINAMICA

El modelo de negocios es la forma en cémo tu iniciativa COVID-19 genera y entrega valor a su segmento de
clientes/usuarios. Es un canvas para estructurar los elementos y etapas que componen la forma en la que tu iniciativa
generard valor.

Es la definicion de: qué vas a ofrecer al mercado, cémo lo vas a hacer, quién va a ser tu publico objetivo, cémo vas a

vender tu producto o servicio y cudl serd tu método para generar ingresos”.
OBJETIVOS

Definir los siguientes puntos y su articulacién:

Cudl es tu propuesta de valor y para quién.

Cémo vas a vender tus productos para generar utilidad y valor.

Cémo vas a conseguir clientes y a conservarlos.

Cémo te vas a mostrar ante el mercado.

Cudl va a ser tu estrategia para salir al mercado: publicidad y distribucion.

Coémo vas a generar ingresos y beneficios.

Coémo vas a generar un impacto positivo en contexto de la crisis de COVID-19.
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http://www.youtube.com/watch?v=HzWNBwrPfGI

Paso a Paso: Canvas de Modelo de Negocio

1. Consensuar grupalmente cada una de las secciones en el
orden sugerido y completar los acuerdos en el "Documento
de Trabajo".

2. Completar las secciones 1y 2 con la propuesta de valor y el
segmento de clientes/ beneficiarios.

3. Completar las secciones 3 y 4 con los canales y relacién con
el cliente. Completar la seccién 5 con la fuente de ingresos.

4. Completar las secciones 6 y 7 con los recursos y actividades
clave.

5. Completar la seccién 8 con los aliados clave y la seccion 9

con la estructura de costos.



01 -Propuesta de Valor

| ¢En qué nos diferenciamos de otros proyectos similares?
¢Consideraciones a tener en cuenta en contexto covid-19?
¢Qué valor aporta este proyecto a la sociedad?

Proporcionamos la trazabilidad a los agricultores sobre sus produccion y ademas garantizamos el

abastecimiento de alimento a la comunidad. Generando confianza y seguridad en el suministro de
los productos.

En el contexto del COVID-19 se brindaria la seguridad de higiene, limpieza proteccion de los
productos como de los transportadores, de acuerdo a la normativa suministrada por la
Organizacion Mundial de la Salud.

Garantizamos a la sociedad el abastecimiento de los productos agricolas no importando el
contexto externo que pueda afectar.
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Canvas de Modelo de Negocios




02 - Segmento de clientes

| ¢Cudles son las caracteristicas de los consumidores/clientes? (Edad, género, ingresos, educacién, profesién, residencia)
¢Quién compra? ;Quién usa? ;Quién decide?

¢Existen varios grupos de consumidores/clientes?

Pequefios y medianos agricultores con poca accesibilidad a la logistica del transporte de sus productos.
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03 - Canales

\ ¢Qué medios y formas de contacto utilizaré con el cliente para que conozca mi producto o servicio?
¢Son estos los medios usuales en el sector?
¢Cémo se va a entregar/prestar al cliente?

¢Existen restricciones comerciales para ello?

Aplicacion movil
Pagina web
Television

Radio

Vallas publicitarias
Alcaldias Locales
Centrales de abasto
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04 - Relacion con clientes

w ¢Qué tipo de relaciones vas a establecer con tus consumidores/clientes?
¢Cudles son los beneficios que influyen en el consumidor/cliente para que adquiera este producto o servicio?

¢Tu relacién con el cliente va a ser: -Personal, directa y por afinidad: cara a cara, telefénica... -Automatizada (email, buzones...)
-A través de terceros o representantes -Individual o colectiva -Autoservicio?

e Relacion dedicada, personal y directa

e Conftacto directo con el cliente teniendo en cuenta las medidas de seguridad ante el
COVID-19

e Automatizado (después de implementada la solucion)
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05 - Fuentes de ingreso

\ ¢Cuales son nuestras fuentes de ingreso?
¢Cémo nos realizardn los pagos?

¢Tendremos alguna estrategia de precios/beneficios/bonos?

Publicidad

Comision por el servicio de transporte con descuentos por mayor cantidad de productos a recoger
Bonos generados por parte de los gobiernos locales (alcaldias)
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06 - Recursos clave

\‘ ¢Qué personas son clave?

¢Qué recursos materiales necesitas?

¢Qué recursos intangibles necesitas?

Agricultores

Transportadores

Gobiernos

Profesionales de cadena de abastecimiento
Vehiculos

Insumos de higiene

Financiacion

Plataforma

Conocimiento
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07 - Actividades clave

. ¢Cuales son las actividades claves que requiere la propuesta de valor?

¢Qué roles y funciones desempefiamos claves para la ejecucién de nuestra propuesta?

Desinfeccion de vehiculos y productos

Recoleccion de datos

Planeacion de la cadena de suministro

Desarrollo de la plataforma

Cumplimiento de las medidas de proteccion segin la Organizacion Mundial de la Salud (Protocolos e
implementos)

Capacitacion a los productores sobre la plataforma tecnologica
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08 - Socios clave

\ ¢Quiénes son los proveedores clave?
¢Qué socios pueden ser clave para conseguir llegar a nuestros clientes?

¢Quienes son mis aliados?

Gobiernos locales
Centrales de abasto
Transportadores (En el contexto del COVID-19 el apoyo de grandes empresas como Coca-Cola,

Bavaria, entre otros que ya tengan conocimiento del transporte de alimentos)
Inversionistas
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09 - Estructura de costos

\ ¢Cuales son los costos principales?
¢Recursos y actividades mds costosas?

¢Cual es el costo de nuestros canales?

Costos fijos como: Servidor y funcionamiento de plataforma.
Personal administrativo

Costo variable: Contratacion de transporte
Publicidad
Estudio de viabilidad del proyecto
Personal operacional
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03.SCAMPER

DESCRIPCION DE LA DINAMICA

Es una dindmica de expansién de ideas para pensar
grupalmente en como poder hacer crecer la propuesta de
volar de mi solucién que se estd planteando. La dindmica
consiste en hacernos preguntas en funcién de cémo hacer para
“Sustituir, Combinar, Adaptar, Modificar, Poner otros usos,

Eliminar y Reordenar” nuestra solucién.
OBJETIVOS

Proponer variantes de expansién de la solucion.
Poder pensar en funcién de maltiples opciones de
expansién de forma guiada.

e Estimular a los integrantes del grupo asignando ejes de
enfoque especificos a cada uno para inspirar la

creatividad.

[

PROPONER
OTRO USO

Qué parte del plan puede ser
substituido para mejorarlo?

Cémo podriamos combinar nuestro
plan con otro?

Qué parte del plan puede ser
adaptado tomando otras referencias?

Qué aspecto puede ser modificado
para mejorar la propuesta?

Existe alguna parte del plan que
pueda ser simplificado o eliminado?

Se puede pensar en un orden de
prioridades distinto?



SCAMPER

with cokel



http://www.youtube.com/watch?v=DIyS3TH18vI

Paso a Paso: SCAMPER

1.  Asignar las iniciales de SCAMPER a los participantes y
darles tiempo para pensar opciones de expansién de la ‘
propuesta de valor.

2. Cada participante propone variantes a la propuesta de

valor.

3.  Consensuar y priorizar a nivel grupal las variantes de
expansiéon mds relevantes y ajustar nuevamente la

propuesta de valor en el "Documento de Trabajo".




04. Postulacion final
e

Agrosupply

. Es una Plataforma virtual donde se suministra informacién
. pertinente de los productos agricolas listos para la recolectq,
donde las alcaldias municipales o autoridades regionales
pertinentes, los productores y los distribuidores pueden contratar
servicios de recolecciéon de los insumos de primera necesidad. Esto
con el fin de mejorar la logistica y sincronizacién entre la oferta y
la demanda de los productos agricolas de primera necesidad. Esta
aplicacién tendrd los siguientes datos:

e Cantidad de oferta
Ubicacién de productor
Tipo de producto
Tiempo de recoleccién estimado
Recomendaciones para cultivar discriminados por sectores
Cantidad de demanda
Ubicacién de distribuidor
Capacidad de produccién

o
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\ ..
|® Servicios:

| -Recoleccion de la produccion - E

-Trazabilidad de la produccion
ysu respectivo transporte
-Suministro de informacion de

las cosecha

[J Earanhzat |a 'I'ECOIGCCIOI‘I ae| 'PI'O:I.IC"O en

tiempos acordados.

abastecimiento.

° Disminucion del tiempo que el agricultor

implementa en la logistica del transporte.

° Generacion de informacion relevante

actualizada para los cultivos.

Acompaiiamiento continuo en toda la cadena de

P>y

° Producto: Plataforma tecnologica E/_w
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]
° Dar una organizacion en la produccion, disminuyendo

pérdidas y aumentando ingresos.

Ampliacion en el mercado.

Certeza de fechas despacho.

Conocimiento tecnolégico.

Estandarizacion de la produccion.

Mejora de comunicacion con el conocimiento del mercado

(Cantidades que se producen segin temporada).

Tener seguridad sanitaria/biolégico relacionado al

fransporte

fasy
.

° Identificar los alimentos de mayor necesidad para
sembrar.

Documentar la ftrazabilidad de su produccion.
(tiempos de cosecha, cantidad).

Disminucion en pérdida de cosecha dando
tiempos estimados de recogida del producto.
Aumento en la seguridad en su estabilidad
personal y emocional disminuyendo Ila
incertidumbre del agricultor.

Por medio de nuestra plataforma se optimiza la
produccion. (estabilizando ingresos y
produccion, haciendo un uso adecuado de los
insumos y recursos)

S

° Establecer los precios de sus productos.

° Determinar el tiempo estimado de recogida de los
productos.

° Establecer las pautas de condiciones de transporte
del producto (organizacion y como debe ser el
ambiente del camién que lo transportara).

Pérdida de la cosecha.

Afectacion emocional.

Reduccion de la produccion.

Disminucion en los ingresos.

Pérdida de los recursos e insumos implementados en I3
cosecha perdida( tiempo, semillas, abono, fertilizantes
etc)

Disminucion de confianza del distribuidor por condicione
de transporte relacionados con el COVID-19 1

S
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Socios clave

-Gobiernos locales
-Centrales de
abasto
-Transportadores

I\

Actividades clave 5@&%

-Desinfeccion
-Recoleccion de datos
-Planeacion
-Desarrollo de la
plataforma
-Seguridad
-Capacitacion

Recursos clave /
Agricultores
Transportadores ™~
Gobiernos
Profesionales de
cadenade
abastecimiento
Vehiculos
Insumos de higiene
Financiacion
Plataforma
Conocimiento

Propuestas de valor E\f /Z;i
\Y

Proporcionar trazabilidad a
los agricultores sobre sus
produccion y ademas
garantizamos el
abastecimiento de alimento a
la comunidad.

Relaciones con clienteQ

- Relacion dedicada,
personal y directa

- Contacto directo con el
cliente teniendo en cuenta
las medidas de seguridad
ante el COVID-19

- Automatizado (después
deimplementada la
solucion)

Canales

- Aplicacion mévil

- Pagina web

- Television

- Radio

- Vallas publicitarias
- Alcaldias Locales

- Centrales de abasto

Segmentos de cliente é%

Pequeiios y
medianos
agricultores con
poca
accesibilidad ala
logistica del
transportede
sus productos.

Estructura de costes
Costos fijos como:

- Servidor y funcionamiento de plataforma.

- Personal administrativo

"f/»////

Fuentes de ingresos

- Publicidad
- Comision por el servicio de transporte

Costo variable:

- Cont iondet porte

- Publicidad

- Estudio de viabilidad del proyecto
- Personal operacional

- Bonos generados por parte de los gobiernos locales
(alcaldias).




GRACIAS

¢Dudas, consultas?

contacto@cadadiacuenta.org
https://cadadiacuenta.org/
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CREDITS: This presentation template was created by
Slidesgo, including icons by Flaticon, and infographics &
images by Freepik
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http://bit.ly/2Tynxth
http://bit.ly/2TyoMsr
http://bit.ly/2TtBDfr

