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RESUMEN

El presente trabajo titulado: “Propuesta de Innovacion en el area de construccion en la
empresa Bambu Azul en el Cantdén Sucre, Manabi 2017”, tiene por objetivo principal disefiar
un modelo de negocio basado en la metodologia CANVAS para la empresa constructora

Bambu Azul de la Parroquia San Isidro, Cantén Sucre, Manabi, 2017.

Para lograrlo, se ha disefiado un trabajo metodolégico de tipo exploratorio el mismo que
permite indagar y conocer los aspectos fundamentales que inciden en el fenébmeno de
investigacion, desde un primer acercamiento a la empresa Bambu Azul; ademas es de tipo
proyectivo puesto que se pretende llegar al planteamiento de una propuesta que quedara
disefiada como respuesta a una necesidad practica frente a los problemas de innovacion

gue existen en la Empresa Bambu Azul.

PALABRAS CLAVE: modelo de negocio CANVAS, herramienta JAVELIN, validacion de

ideas de negocio, innovacion.



ABSTRACT

The present work entitled: "Proposal of Innovation in the construction area in the company
Bambu Azul in the Canton Sucre, Manabi 2017", has as main objective to design a business
model based on the CANVAS methodology for the company Bambu Azul of the San Isidro
Parish, Canton Sucre, Manabi, 2017.

To achieve this, a methodological work of exploratory type has been designed, which allows
us to investigate and know the fundamental aspects that affect the research phenomenon,
from a first approach to the Bambu Azul company; It is also projective since it is intended to
arrive at the proposal that will be designed as a response to a practical need in front of the

innovation problems that exist in the Blue Bamboo Company.

KEYWORDS: CANVAS business model, JAVELIN tool, validation of business ideas,

innovation.



INTRODUCCION

La parroquia de San lIsidro, pertenece al Cantdn Sucre, cuya cabeza cantonal es Bahia de

Caraquez siendo uno de los 22 cantones de la provincia de Manabi.

La parroquia de San isidro enfoca sus actividades en ganaderia, agricultura, gastronomia,
comercio como por ejemplo negocios farmacéuticos, ferreteros, bazares, calzado, ropa,
repuestos, viveres, construccion, es decir productos que satisfacen las necesidades
fisiolégicas o basicas, y parte de las necesidades de seguridad, de acuerdo a lo que
manifiesta (Kotler & Amstrong, 2013), en la pirdamide de Maslow de las necesidades del ser

humano.

La cultura emprendedora en la parroquia de San Isidro, es carente de innovacion, puesto
gue la falta de una investigacién de mercados, no permite satisfacer las necesidades de los
clientes, la falta de identificacion de las necesidades en diferentes segmentos de mercado,
hace que no permita que los emprendedores identifiquen oportunidades de negocios, la falta
de estudios de productos, hace que no se generen nuevas ideas competitivas y que los
productos existentes no mejoren su calidad, la falta de analisis del comportamiento del
consumidor, hace que no se identifiquen los roles del consumidor, también un estudio de los
factores decisores de compra como por ejemplo situacion econémica, politica, accesibilidad,
entre otros, todos estos causan que la cultura empresarial presente en los negocios, no
sean atractivos y rentables, sin ventajas competitivas en las lineas mencionadas y también
en la industria de la construccion, que es una de las necesidades de seguridad del mercado

en estudio.

Estas causales producen efectos como: limitaciones para la obtencién de nuevos productos,
apertura de nuevos mercados, mejoramiento de productos y servicios existentes, bajo nivel
de ventas y productividad en los negocios similares con productos sustitutos, falta de
creatividad para crear valor agregado, e inclusive una imagen corporativa de los negocios

existentes y nuevos.

Pues bien si la empresa contindan sin una cultura innovadora manteniendo y un marketing
inadecuado, jamas tendra un impacto diferente y no crecera en la industria de este sector
por lo tanto este negocio tendra pérdidas, podria cerrarse por falta de ingresos e
inversiones, por bajas tasas de crecimiento y cuota relativa de mercado, puesto que no crea
emprendimientos que sean atractivos en la zona, y productos que satisfagan las

necesidades de los clientes, por lo que la innovacion empresarial es de suma importancia.



Si se trabaja con una cultura innovadora que permita generar clientes satisfechos, generara
nuevas perspectivas de mercados, desarrollard nuevos productos y negocios, se podra
diversificar linea, y penetrar a los mercados de manera efectiva, haciendo que los proyectos

sean rentables e innovadores.

Producir una cultura innovadora en una empresa conllevara a crear fuentes de trabajo en el
Cantdn Sucre, y no solo en el cantdn, sino en la provincia, satisfaciendo necesidades en

diferentes nichos de mercado.

La oportunidad para realizar esta investigacion, permite que el estudio sea viable, ya que se
tendra acceso a toda la informacién de los negocios de construccién en la empresa Bambu
Azul.

La investigacion serd un valioso aporte para el emprendimiento en la linea de construccion
en la empresa, en la provincia de Manabi, estd enfocada a la gerencia, el departamento de

negocios y mercadotecnia.

En efecto también involucra a la sociedad manabita que sera veedora de lo que ofertara y
promocionara la empresa, puesto que se utilizan sus recursos naturales para crear los
productos y servicios que seran ofertados a diferentes prospectos, con una nueva cultura

emprendedora.

Ademas pretenderd promover socialmente proyectos que se encaminen a la
industrializacién del bambul, de manera que sea vea como una alternativa de innovacion
empresarial a nivel nacional. Por lo tanto el de objetivo de esta investigacion es disefiar un
modelo de negocio basado en la metodologia CANVAS para la empresa constructora
Bambu Azul de la Parroquia San Isidro, Canton Sucre, Manabi, 2017, siendo sus objetivos

especificos:

* Determinar el marco tedrico del modelo CANVAS para comprender la estructura de un

modelo de negocio.

* Analizar la validacion de ideas a través de la herramienta Javelin para validar la idea de

propuestas.

» Disefiar un modelo de negocio basado en la metodologia CANVAS para la empresa la

empresa constructora Bambu Azul

El aporte innovador para la empresa Bambu Azul, al proponer una cultura innovadora,

permitird que se abran nuevas perspectivas de negocios, no solo para la provincia, sino



también para todo el pais. Brindando una nueva oportunidad para el estilo de vida de los
actores en este tipo de mercados.

El desarrollo de una cultura innovadora, permitira acrecentar conocimientos y contribuir a
una solucién de esta empresa, de forma practica.



CAPITULO |

MARCO TEORICO



1.1 Modelo de Negocio CANVAS

El modelo de negocio CANVAS es una herramienta que ayuda a que un emprendedor
plantee su idea de negocio y pueda desarrollarla. Alexander Osterwalder en el afio 2013,
plantea una alternativa que permite dar valor a las nuevas ideas de negocio que los
emprendedores quieren plasmar. Herramienta en la que se reflejan todos los componentes

para operativizar el negocio, y tener una apreciacion global y facil de la idea.

Osterwalder & Pigneur (2013) manifiestan que el modelo CANVAS tiene por objetivo
completar los nueve modulos que se encuentran interrelacionados e interdependientes, que
permiten visualizar como la empresa se encuentra para empezar actividades que generen

ventas e ingresos.

El objeto de estudio en este capitulo es enfocar tedricamente los nueve modulos del modelo
CANVAS, analizando al cliente, canales de distribucién, estructuras de costos, que

permitirdn disefiar un modelo que cumpla las expectativas de la oferta y demanda.

1.1.1 Descripcién de los médulos del modelo CANVAS.

Los médulos deben ser comprensibles manteniendo la complejidad del funcionamiento de la
organizacion, entendibles de tal forma que permita la gestibn empresarial de una manera
efectiva. Son nueve: segmento de clientes, propuesta de valor, canales de distribucion,
relacién con el cliente, fuentes de ingreso, recursos clave, actividades clave, socios clave y

estructura de costos.

Estos nueve médulos lo que buscan es mostrar la légica de como una organizacion
pretende obtener rentabilidad y generar utilidades de las inversiones del negocio, es decir
se enfocan en cuatro pilares fundamentales que son: efectiva gestion financiera, portafolio
de clientes, productos-servicios, infraestructura. Es decir los nueves mddulos permiten
disefiar la estrategia que se requiere en el sistema empresarial de manera integral.
(Osterwalder & Pigneur, 2013)
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clientes
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Figura 1. Modelo de negocio CANVAS
Fuente: Osterwalder & Pigneur (2012)
Elaborado por: Bonilla Intriago, Maria Dolores

1.1.1.1 M6dulo segmentos de mercado.

Los segmentos de mercado pueden estar definidos de las siguientes formas: mercado
masivo, nicho de mercado, segmentos, diversificado, o mercados multilaterales, como se

describen a continuacion.

Este médulo define los segmentos a los cuales el negocio pretende conseguir, como targets
y publicos objetivos. La razén de ser de una organizacion estd motivada por las
necesidades de los clientes, por lo que al analizar su comportamiento se puede determinar
cuales tienen las mismas, y asi la empresa genera productos y servicios que satisfagan sus
necesidades. De esta manera se determina publicos objetivos y nichos de mercado, es
decir se trabajara prudentemente estableciendo targets que serviran y los que se deben

ignorar, hay que se habra segmentado el mercado. (Osterwalder & Pigneur, 2013)

1.1.1.1.1 Mercado masivo.

Kotler & Amstrong (2013) manifiestan que este es un modelo que se enfoca en los
mercados de masas y no hay diferenciacion entre los segmentos. Es decir que los productos
y servicios dan el mismo valor de satisfaccién, el mix del marketing y el valor, se enfoca a

clientes con necesidades similares.



Figura 2. Segmentos de mercado
Fuente: Arrubla, (2013)
Elaborado por: Bonilla Intriago, Maria Dolores

Los segmentos de mercado deben ser identificados para disefiar un modelo de negocio que
satisfaga necesidades, en diferentes nichos como indica el grafico. Los nichos determinan
los segmentos de mercado los cuales requieren ser atendidos con productos o servicios y
pueden ser catalogados desde diferentes puntos de vista segun los autores.

1.1.1.1.2 Nicho de mercado.

Alet (2013) indica que el nicho de segmentacion, tiene un criterio de enfoque en mercados
ya especificos, que tienen una necesidad especializada, el marketing mix y el valor se

disefia para cubrir dicha especializacién del nicho determinado.

1.1.1.1.3 Diferenciados.

Arrubla (2013) manifiesta que es importante diferenciar en el mercado los segmentos que
tienen necesidades heterogéneas, con sus diversos problemas, es decir hay segmentos de
mercado que tienen las mismas necesidades pero con diferentes variantes que los hacen

similares.

Arrubla (2013) indica en uno de sus casos como una empresa manufacturera produce
disefios para tres segmentos a los que satisface necesidades propuestas de valor

diferentes.



1.1.1.1.4 Diversificado

La diversificacion en una empresa permite atender a segmentos que no tengan relaciones
entre si, es decir que requieren de productos diversos para satisfacer sus necesidades.
Esta diversificacion puede darse para negocios relacionados y no relacionados, siendo
estas estrategias importantes en la gestion de la creacion de un modelo de negocio. (Kotler
& Amstrong, 2013)

Productos
fradicionales Huevos
N Panracion &n Dezarralo de
Tradicionales 2l meroado procactos
Mercados
lesairolo de = 2%
Nuevos Desarrolo o Diversificacian
m=rcados

Figura 3. Estrategias diversificacion
Fuente: Kotler & Amstrong (2013)
Elaborado por: Bonilla Intriago, Maria Dolores

1.1.1.1.5 Mercados o plataformas multilaterales

Arrubla (2013) manifiesta que son mercados que tienen necesidades interdependientes en
varios segmentos de mercado por ejemplo: el servicio de consumo a través de tarjetas de
crédito, a la vez se necesita que existan negocios que permitan su uso. Para lo cual se
requiere una efectiva gestion de la plataforma, estrategia de prestacion de servicios y una

eficaz promocion de plataforma. Los modelos de negocio de plataformas multilaterales se

han expandido a través de la red de internet.

Afliacidn Afilacian
PLATAFORMA

Inaraccién directa

GRUPO DE CLIENTES A GRUPO DE CLENTES B

Figura 4. Plataforma multilateral
Fuente: Salinas (2014)
Elaborado por: Bonilla Intriago, Maria Dolores
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1.1.1.2 Mddulo propuestas de valor.

Este modulo presenta los productos y servicios que satisfacen las necesidades de los
clientes dando el valor que esperan recibir. El valor de un producto es lo que determina la
preferencia y demanda de los consumidores, satisface sus necesidades, es decir es el grupo

de beneficios que los negocios disponen a través de sus productos.

Las propuestas de valor al satisfacer las necesidades de los clientes generan su lealtad y
ocasiona que los clientes demanden cada vez mas los productos y servicios, puesto que
solucionan sus problemas y sus necesidades. Las propuestas de valor se diferencian unas
de otras ya que seran innovadoras, similares o nuevas. Las propuestas de valor tienen sus
caracteristicas y atributos que dan un valor de percepcion al cliente, diferenciandolo entre

las ofertas. (Osterwalder & Pigneur, 2013)

Dentro de las caracteristicas y atributos de los productos o servicios, se podrian mencionar:

Tabla 1. Rasgos y atributos

CARACTERISTICAS ATRIBUTOS

Propuesta de valor que enfoca en satisfacer Novedad
necesidades nuevas, ya que es un producto
0 servicio nuevo para mercados existentes.
Aqui hay una sincronizacibn con la
tecnologia, como teléfonos celulares, fondos

de inversion.

Punto tradicionalista con el fin de mejorar un Desempefio

producto o servicio.

Satisfacer las necesidades de los clientes de Personalizacion
manera exclusiva individual o grupal, genera
valor. La personalizacibn de masas es
importante, sin embargo la contraposicion a
producir grandes volumenes a bajos, no
permitiria que las empresas puedan atender

de manera personalizada a sus clientes

El servicio ayuda a que el trabajo se facilite. Facilitar el trabajo
Y las empresas deben dar lo que mejor
saben hacer, es decir que a los clientes hay
que apoyarles con las necesidades

complementarias de sus productos.
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Atributo dificil de cuantificar, y que dan una Disefio
propuesta de valor que lo diferencia del

mercado.

El branding es el poder de la marca, que Marcas - Status
satisface necesidades en clientes. Y eso da

el valor que los clientes quieren.

El valor de precio representa una Precio
oportunidad para adquirir productos o no

adquirirlos.

Se crea valor cuando los clientes perciben Reduccién de costo
que se estd ayudando a reducir sus costos y

esto a la vez genera valor percibido.

La garantia determina niveles de riesgo en Riesgo
la inversibn que hacen los clientes, y
también determina el valor percibido, por

disminuir riesgos.

Dar la oportunidad de que mercados Accesibilidad
inaccesibles puedan adquirir productos y
servicios, es decir ampliar los canales de
cobertura, son percepciones que el cliente

valora.

Si los valores complementarios de un Conveniencia
producto o servicio son mas convenientes

que otros, eso apreciado por el cliente.

Si los valores complementario de un Usabilidad
producto o servicio son mas faciles de usar

que otros, eso es apreciado por el cliente.

Fuente: (Osterwalder & Pigneur, 2013)
Elaborado por: Bonilla Intriago, Maria Dolores

1.1.1.3 M6dulo canales.

Osterwalder & Pigneur (2013) indican que es el medio por el cual la empresa se comunica y
llega a sus mercados, de esta forma entregar la propuesta de valor creada y que satisfaga
las necesidades de los clientes, ademas los canales tienen como objetivo principal mantener
comunicacion, es decir son puntos de referencia para contactarse con el cliente y tienen

algunas funciones, que manifiesta el autor, como por ejemplo:
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e Generar un alto nivel de percepcion de los productos o servicios de la organizacion.
e Facilitar la evaluacion de la propuesta de valor que se oferta al mercado.

e Facilitar el proceso de compra a los consumidores.

e Ofertar y dar la propuesta de productos o servicios a los clientes.

e Brindar apertura para un servicio post-venta.

Kotler & Amstrong (2013) mencionan que este médulo permite determinar cuales son los
mejores canales de distribucion para llegar a diferentes segmentos de mercado, hacer un
analisis comparativo si se pueden implementar mejores canales para llegar a los clientes,

son adaptables a la gestion de clientes y si tienen eficiencia en costos.

Tabla 2 Canales distribucién

TIPOS DE
CANAL FASES DEL CANAL

FUERZA DE VENTAS

PROPIO DIRECTO
VENTAS ON LINE

PERCEPCION-EVALUACION-COMPRA-ENTREGA-

PUNTOS DE VENTA POSTVENTA
PUNTOS DE VENTA

ALIANZA ALIADOS
MAYORISTA

Fuente: Osterwalder & Pigneur (2013)
Elaborado por Bonilla Intriago, Maria Dolores

La tabla 2 indica los canales de distribucion, sus tipos que pueden ser propios, o por alianza,
gue pueden ser directo o indirecto. Los canales directos tienen dos subcanales como son
fuerza de ventas y ventas on line, y los indirectos pueden ser a través de puntos de venta,
puntos aliados y mayorista. Todos interactian con las fases del canal que son: la

percepcion, evaluacion, compra, entrega y postventa de la alternativa seleccionada.
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1.1.1.4 Mdédulo relaciones con los clientes.

Osterwalder y Pigneur (2013) son de opinidon que este moédulo programa los vinculos con los
diferentes segmentos de mercado, es decir que la empresa debe disefiar el tipo de relacion
gue desea mantener con los diferentes clientes y segmentos, mismas que podrian ser
personalizadas o automaticas. Mismas que se enfocan en conseguir consumidores,
mantener consumidores, fortalecer la gestion de venta. Siendo este médulo el que disefia en

el modelo de negocio la zona de confort del cliente para que se mantenga en el mismo.

Para disefiar las relaciones con los clientes es fundamental considerar qué tipo de
relaciones esperan de la empresa, si las relaciones actuales son adecuadas, son de alto

costo, son de facil integracion con los otros médulos den lienzo.

A continuacion se presenta una tabla donde se detallan las alternativas para entablar

relaciones con los clientes:

Tabla 3. Relaciones clientes

DESCRIPCION TIPO DE RELACION

Es la atencién one to one, en tiempo real en Asistencia Personalizada
la cual se puede interactuar, comunicandose
con un asistente que le dirija en una gestion

de venta o post venta.

Es la asignaciébn de manera especifica y Asistencia personal dedicada
dedicada de un asistente a un cliente
puntual. Que se puede prolongar por un
periodo largo de tiempo, ya sea por niveles
de compra, lealtad de clientes, o factores

socioecondémicos.

Es un proceso de autogestiéon por parte de Autoservicio
los clientes, es decir que reciben todo lo

necesario, para que se auto ayuden.

La implementacion de procesos Servicios automatizados
automatizados, para dar un autoservicio,
mimos que trabajan con inteligencia artificial,

dando una apreciacion de relacién personal.

El uso de tecnologia y redes sociales, Comunidades

creando comunidades on line, para realizar
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intercambio de conocimiento, e interactuar
entre los miembros donde se pueden dar

soporte y resolver problemas.

Integrar la gestion con los clientes para Co-creacion
crear valor con la de la empresa, con sus
comentarios y sugerencias para el disefio de
productos o servicios y para nuevos clientes,
haciendo una gestion mucho mas

innovadora.

Fuente: Osterwalder & Pigneur (2013)
Elaborado por: Bonilla Intriago, Maria Dolores

1.1.1.5 Mddulo fuentes de ingresos.

Cada segmento de mercado genera demanda de productos y esto a la vez ingresos para la
empresa, por lo tanto los diversos segmentos de mercado son los generadores de fuentes

de ingresos.

Osterwalder y Pigneur (2013) sefialan que cada modelo de negocio tiene un motivo que lo
mueve, como lo manifiesta el creador de esta herramienta, es decir si los clientes son el
motor del negocio, los ingresos son sus conectores de ingenieria. Es importante conocer
cudl sera la fuente de ingresos que se generara en un segmento de mercado, esto permite
pronosticar la diversidad de fuentes de ingresos. Por lo tanto cada segmento de mercado
tendra diversas estrategias que le permitan a la empresa conseguir esa fuente de ingresos,

como politicas acertadas de precios, promociones, canales de distribucion y productos.

Kotler y Amstrong (2013) son de opinion que las estrategias fundamentales que se

necesitan para generar un modelo de negocio son:

¢ Cuando un cliente genera una fuente de ingreso una sola vez.
e Cuando el cliente genera una fuente de ingreso permanentemente debido a que

percibe el valor de la empresa.

Los flujos de ingresos deben ser analizados tomando en cuenta si lo que estdn pagando es
lo adecuado, o desearian pagar otro precio, formas de pago, porgue productos son los que
pagan. A continuacién se detalla una tabla en la que se indican estrategias con las que se

permite generar ingresos Osterwalder y Pigneur (2013):
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Tabla 4. Fuentes ingresos

DESCRIPCION

FUENTE DE INGRESOS

La venta de activos genera ingresos, al
ceder la propiedad y derechos de un
bien e inclusive servicios, como los de

mantenimiento y asesoria.

Vender Activos

Al usar un servicio hay que pagarlo,
tantas veces demande su uso, la
frecuencia de uso determinara la fuente

de ingresos para empresa.

Pago por uso

La accesibilidad continua a un producto
0 servicio genera una fuente de ingreso
conocida como suscripcion, que se
determina por tiempo o cantidad de

productos o servicios.

Pagos por suscripciéon

Al dar el derecho de manera temporal,
se considera un alquiler o renta, es
decir se permite el uso por un tiempo
por un pago, esto facilta que los
clientes hagan inversiones innecesarias

por el valor total del bien.

Alquilar, rentar o prestacion

El dar la autorizacion, y permiso para
uso de productos, marcas, publicidad de
un negocio, es decir el uso del Know
How, a cambio de un pago, generando

ingresos, por la licencia otorgada.

Uso licencia

Todos los servicios de intermediacion
gue generen pagos por comisiones, 0
porcentajes, estan relacionados con
intermediarios o brokers, también son

fuentes de ingresos.

Pago por broker
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Fuente de ingresos generada por Publicidad
publicitar, marcas, productos, que en
muchas ocasiones pueden darse de

alianzas, convenios, intercambios, como

auspiciantes y patrocinadores.

Fuente: Osterwalder & Pigneur (2013)
Elaborado por: Bonilla Intriago, Maria Dolores

Adicionalmente cada ingreso que genera la empresa dependera de las estrategias de
precios que deben manejarse con los diferentes segmentos de mercado: los precios fijos ya
estan definidos por factores estaticos, mientras que los precios dindmicos estan

determinados por condiciones en el mercado Osterwalder y Pigneur (2013).
Asi se podria establecer la siguiente tabla que indica los precios fijos y dindmicos:

Tabla 5 Precios Fijos & Dinamicos

PRECIOS FIJOS PRECIOS DINAMICOS
Por negociacion

Por conveniencia de porcentajes
Remates y subastas

Por oferta y demanda

Fuente: Osterwalder & Pigneur (2013)
Elaborado por: Bonilla Intriago, Maria Dolores

1.1.1.6 Mddulo recursos Claves.

Osterwalder (2013) apunta que en el médulo de recursos claves disefia los activos minimos
y necesarios para crear el modelo de negocio, y por ende el producto que genere valor para

los clientes esperados.

Pigneur (2013) escribié que los activos requeridos permiten a las empresas lograr obtener
los mercados propuestos, satisfacer las necesidades de los clientes y obtener fuentes de
ingresos. Dichos recursos claves podrian estar enmarcados en: intelectuales, financieros y
tangibles. A la vez estos recursos pueden ser alquilados, propios o en convenios

estratégicos.
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Osterwalder y Pigneur (2013) sefialan que debe precisarse para disefiar una propuesta de

valor, y se debe trabajar con recursos claves, que permitirdn obtener la fuente de ingresos

esperada, los canales de distribucion y mantener relaciones excelentes con clientes. A

continuacion se presenta una tabla con los recursos claves:

Tabla 6. Recursos claves

DESCRIPCION

RECURSOS

La gestién del conocimiento, juega un gran
papel en el modelo de negocio, ya que
involucra todos trabajadores intelectuales,
gue generan conocimiento, con sus
derechos de autoria, creacion de marcas,
bases de clientes, que dan valor

predominante a los clientes.

Intelectual

El recurso humano generador del
conocimiento, es principal en varios modelos
de negocio, donde hay que innovar y
disefiar ideas creativas, para obtener una
gestion cientifica y equipos comerciales con
capacidades de negociacion, consecucion

de resultados y soluciones.

Humano

El recurso financiero esta enfocado en el
efectivo, créditos que son requeridos por la
gestion de la produccion de valor, o
acciones para obtener colaboradores claves

del modelo.

Financiero

Los activos tangibles son parte fundamental
de la gestién del modelo de negocio, entre
ellos estan: equipos, maquinaria,
transportes, oficinas, plantas industriales,

distribucion, tecnologia.

Tangibles

Fuente: Osterwalder & Pigneur (2013)
Elaborado por: Bonilla Intriago, Maria Dolores

18




1.1.1.7 Médulo Actividades claves.

Aqui se considera la parte primordial de lo que una empresa debe ejecutar para hacer
operativo un modelo de negocio. Estas son las actividades de alta importancia que realiza
una empresa para operar con éxito. Al igual que los mdédulos de recursos claves, estas
actividades propician los procesos que permitiran crear la propuesta de valor para los
clientes. Las mismas que dependen del giro y tipo de negocio. Como solucionar problemas,

desarrollar conocimiento o los canales de distribucion.
Osterwalder y Pigneur (2013) proponen que se debe identificar qué actividades claves son
requeridas en los otros médulos para que el modelo de negocio funcione.

Las actividades claves podrian ser categorizadas de acuerdo a lo descrito en la Tabla 7:

Tabla 7. Actividades claves

DESCRIPCION ACTIVIDADES

El disefio de soluciones y alternativas que Solucién de Problemas
satisfagan las necesidades de los clientes,
como asesoria, consultoria, todo tipo de
empresa de servicios, inclusive los de salud,
donde requieren aplicar gestion del

conocimiento, coaching continuo.

Actividades referentes a los procesos de Produccién
disefio y fabricacion de los productos y
servicios, donde se determinan las
cantidades y calidades de los productos, las
empresas manufactureras requieren

completamente de este tipo de actividades.

La red tecnolégica requiere de una Red Tecnologica
plataforma de gestion de toda la red de
informacion, donde intervienen, software,
conexién, mantenimiento y promocién de la
plataforma, donde se realizan transacciones,
sistemas operacionales e interfaz, que
determinan la amplitud del modelo de

negocio.

Fuente: Osterwalder & Pigneur (2013)
Elaborado por: Bonilla Intriago, Maria Dolores
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1.1.1.8 Mddulo Socios clave.

Osterwalder y Pigneur (2013) escribieron que para que un modelo de negocio funcione con
éxito es fundamental que se integren al modelo los suplidores y socios. Las empresas para
gestionar un modelo en muchas ocasiones crean plataformas con nuevos modelos de
negocios e inclusive con nuevas unidades organizacionales, es decir que un modelo puede
ser conformado por varias empresas. Al crear un modelo de negocio con varias empresas
se consigue la reduccion del riesgo de inversion y adquisicion de activos innecesarios,

ademas permite la optimizacion del modelo.

Osterwalder y Pigneur (2013) manifiestan que el autor del modelo distingue en el siguiente

listado las alternativas de socios claves para este modulo:

¢ Alianzas estratégicas entre no competidores

e Competencia: entre competidores

e Asociacion de Empresas: para nuevos negocios

e Sistema integrador de comprador-suplidor, para fortalecer la cadena de

abastecimiento.

En este médulo es importante comprender quienes podrian ser los socios claves, suplidores,

recursos y actividades, es decir que compaginan los deméas médulos de manera integradora.

En la siguiente tabla se evidencian factores que motivan para tomar decisiones con respecto

a este moédulo:

Tabla 8. Motivaciones clientes

DESCRIPCION MOTIVACION
Las lineas de abastecimiento periten crear Economia de Escala y optimizacién de
relaciones Optimas con la cadena de recursos

suplidores, reduciendo costos, tiempo y
recursos en esta relacion empresarial,
puesto que en los modelos de negocio se
requiere la aplicacibn de economias de

escala entre todas las empresas que surten
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de materiales, por lo cual en muchas
ocasiones es conveniente  mantener
sociedades y asociaciones, que permiten
compartir plataformas de produccion o
tercerizacion de servicios que generarian

costos elevados.

Al asociarse se reduce la incertidumbre que Disminucién de incertidumbre y riesgo
genera la competencia y el riesgo de las
inversiones. En muchas ocasiones esto es
excepcional pero se da, alianzas entre

competencia

No todas las empresas poseen todos los Abastecimiento de recursos y procesos
recursos, si las hay, e inclusive las especificos

actividades del modulo no las abastecen,
por lo que pueden extenderse para
conseguir otros modelos de negocio que
den soporte con las actividades que no se
disponen, es cuando se pueden adquirir
licencias, conocimiento e inclusive
portafolios de clientes para dar soporte a su

modelo.

Fuente: Osterwalder & Pigneur (2013)
Elaborado por: Bonilla Intriago, Maria Dolores

1.1.1.9 Mddulo estructura de costos.

Osterwalder (2013) manifiesta que este es el modulo en el cual se determinan los costos
necesarios para que se operativice. Aqui se determinan los costos importantes para que el
modelo funcione, y se los puede determinan después de definir los otros médulos, dando

lugar a definir la prioridad para su funcionamiento.

Los costos de este médulo determinan su nivel de importancia, dependiendo de sus
recursos y actividades claves, ya que se evidencian las mas importantes, también las mas
costosas. El médulo pretende minimizar los costos, y eso dara prioridad a un modelo de

negocio con otro, ocasionando un dilema entre la prioridad del costo y la propuesta de valor
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Tabla 9. Estructuras de costos

DESCRIPCION ESTRUCTURAS

Minimizan el costo en todas las actividades, Prioridad costo
crear una estructura con una reduccion de
costos maximizada, con precios bajos,

automatizacion y tercerizacion.

Cuando el enfoque es dar una propuesta de Prioridad valor
valor inigualable, otro nivel de servicio,
donde la prioridad no es la reduccion que en
ocasiones afecta la calidad, son los niveles

de satisfaccion que esa calidad puede dar.

Independientes de los niveles de produccion Costos fijos

0 servicios.

Dependientes de los niveles de produccion o Costos Variables
servicios.

Cobertura y alcance de las lineas de Economia de amplitud

distribucién para dar mayor amplitud a los
productos y servicios que se ofertan en la

empresa.

El costo unitario disminuye cuando la Economia de escala
produccion aumenta, a mayor produccion

los costos tienden a reducir

Fuente: Osterwalder & Pigneur (2013)
Elaborado por: Bonilla Intriago, Maria Dolores

1.2 Tablero Javelin

Javelin Experiment Board, en espafiol es el tablero de experimentos de Javelin, consiste en
una profesional herramienta para la validacion de ideas de negocios nuevas es decir,
startups ideas, que a través de pruebas de experimentacién y procesos ciclicos, permiten
evitar que se gaste el tiempo y recursos, creando un producto o servicio que nadie podria

requerirlo.

Este nuevo tablero de experimentos es una version mejorada del, Validation Board, que fue
creado mientras se hacia una asesoria en la compafia L.S. Machine. EI modelo Lean

Startup Machine, se desarrolla para ser aplicado por cualquier persona emprendedora,
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empresarios 0 empresas, para crear nuevos productos y servicios en mercados existentes o
nuevos. Su autor es el sefior Eric Pies: “El método Lean Startup: como crear empresas de

éxito utilizando la innovacién continua”, da inicio a la aplicacion Javelin (Machine 2016).

La herramienta Javelin se enfoca en que las ideas generadas, verdaderas o falsas, al
momento de ser disefiadas, tengan un respaldo metodoldgico, aplicado al modelo de
negocio, determinando la ruta méas efectiva en presupuestos de costos, para la toma de
decisiones en la introduccién al mercado de los nuevos productos o servicios. A
continuacién se describe el proceso que Javelin emplea para el diagnéstico de las hipétesis,
creando el minimo producto que sea viable, en inglés: minimun viable product, con sus
siglas MVP (Javelin, 2016).

1.2.1 Descripcién Tablero Javelin.

1.2.1.1 Hipotesis link.

Consiste en la formulacién de un supuesto favorable o desfavorable de un problema del
mercado, es decir referente a las necesidades que tiene los clientes. Luego esta hipoétesis es

validada siendo una solucion-problema.

Se aplica Brainstorming, es decir lluvia de ideas de clientes para obtener las posibilidades
de problemas. Posterior se realiza una combinacion entre problemas y objetivos-solucion,

haciendo pares ordenados (Javelin, 2016).

1.2.1.2 Supuesto de alto riesgo.

Consiste en identificar el supuesto con mayor riesgo, aqui se validan las ideas que dan la
viabilidad de la hip6tesis del negocio, con un supuesto como el modelo de comportamiento,

el criterio de consumo o acciones verdaderas que validaran la misma (Javelin, 2016).

1.2.1.3 Supuesto minimo de éxito.

Javelin ( 2016) indica que consiste en decidir la solucién de éxito o fracaso, antes de que se
ejecute la experimentacion. Es decir es el supuesto menos favorable que seria aceptado
para que el proceso continle asignando recursos y obtener una solucion. Los siguientes

criterios serian supuestos minimos de éxito:
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e Presupuestos

e Costes de oportunidad
e Tamafio de mercado

e Demanda

¢ Ambiente del negocio.

1.2.1.4 Ejecucién de la experimentacion.

Cuando los elementos estan definidos, se aplica la fase de ejecucion, el equipo analiza la
experimentacion, confirmando las probabilidades, ajustando resultados para impostergables

criterios en lo posterior.

1.2.1.5 Analisis de resultados y toma de decisiones.

Con los datos obtenidos del target de clientes, se registra en Javelin. Si estos se enfocan en
el criterio de éxito, la hipotesis se valida, pudiendo continuar el andlisis con la siguiente
etapa. De lo contrario habria que formular otra hipétesis que se aproxime a la realidad. El
brainstorming esta al lado izquierdo y al derecho la ejecucién. Donde el algoritmo funciona
bajo el siguiente criterio: Problema por cliente, solucién por problema, clientes sin problemas

y soluciones sin problemas (Javelin, 2016).

1.2.2 Funcionalidad

En el 2016, Machine indica que si la idea no es validada, los nuevos productos o servicios y
emprendimientos tienden a fracasar. Por lo tanto es importante realizar su validacion
conociendo si existe un mercado, quiénes forman parte de ese mercado, si la solucién
planteada tiene un problema, si la idea planteada puede ser mejor o atractiva para la
demanda prevista. Por lo cual la herramienta Javelin es una alternativa para disminuir el

riesgo de fracasar en nuevos modelos de negocio.
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1.2.3 Herramienta Javelin.

Esta herramienta motiva a que los emprendedores, para validar la idea de negocio, deben
conocer las necesidades de los clientes y que se deberia producir para cubrirlas. Permite

convertir la idea en algo experimental y de andlisis para tomar decisiones.

El tablero dispone de dos partes: la izquierda para el registro de una hipoétesis y la parte

derecha para probar la misma.

A continuacion se presenta un grafico en el que se muestra el tablero Javelin, para la

validacion de ideas:

Prapecta: Pesponsabie:

4 Javelin Tablero de Experimentacion

Empieza aqui. Lluvia de ideas con post-its, muevelos hacia la derecha para iniciar el experimenta. Experimentos

Cliente

Problema

(Mecesitas ayuda? Utiliza estas oraciones para ayudarte a construir tu experimento.

Para formar una hip iente / Problema Para formar una hipat

Creo que mi i Creo que esta

problema para lograr este objetivo. en un resultado cuantificable.
j‘ SALI DEL EDIFICIO!

Para formar los 0% Para identificar su Supuesto Mas riesgoso

Para que la hipétesis sea La hipétesis con la menor

verdadera, el supuesto debe cantidad de datos, y la clave para la

ser verdad. viabilidad de mi hipdtesises ...

Determina el criterio para el éxito:
Yoy a correr el experimento con
# clientes y espero una fuerte
senal de # clientes.

Determina cémo vasa probarko:
La manera mas econémica de
probar mi hipétesis es ...

©20M Javalin i it P

Figura 5. Tablero Javelin
Fuente: Javelin (2016)
Elaborado por: Bonilla Intriago, Maria Dolores

1.2.3.1 Planteamiento de Hipotesis.

Aqui se plantea la idea que sera experimentada para ser validada, con un analisis para
probar si es verdadera o falsa de tal forma que se determine si es el camino correcto del

emprendimiento.
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La hipétesis tiene tres componentes que se colocan al lado izquierdo:

e Cliente
e Problema

e Solucion

En el 2016, Javelin manifiesta que en esta parte del proceso se realiza una lluvia de ideas
para determinar las diversas posibilidades de problemas y soluciones, y asi se determinara

una hipétesis que sera probada.
Se puede disefiar una hipotesis con la siguiente metodologia:

e Exploracion: a través de entrevistas de andlisis cualitativo para entender la
problematica
e Pulso: venta del concepto del producto antes de la venta fisica

e Test-asistido: presentacion del producto fisico para determinar el valor percibido.

1.2.3.2 Prueba de una hipétesis.

Los métodos que se utilizaran para probar una hip6tesis son:

e Entrevista: conseguir las respuestas de los clientes de manera personalizada, aqui
se puede captar informacion muy variada y amplia.
e Retroalimentacion: a través de un sistema de preventa

e Prueba de mercado

1.2.3.3 Criterio de éxito.

Se considera al criterio que tiene el minimo de validacién que determine la viabilidad de
invertir todos los recursos necesarios en esa idea de negocio. La inversion puede ser de

manera progresiva.

Es cuando se debe explorar informacion para tomar decisiones que permitan establecer
nuevas directrices en la idea de negocio. Se podrian realizar pruebas de experimentacion

para determinar la viabilidad del criterio (Javelin, 2016).
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1.2.3.4 Andlisis.

Los resultados obtenidos se registran en Javelin para determinar cambios en las variables

mencionadas: cliente, problemas y soluciones, dependiendo de la idea planteada.

1.2.4 Procedimientos de validacion de ideas en Javelin Board.

En el 2014, Drucker apunta que se debe definir los procedimientos para utilizar este
software que permite la validacién de ideas de negocios, validando la hipétesis como

afirmativa o falsa.

A continuacién se presentan figuras con los elementos que deben ser considerados en

desarrollo del experimento Javelin:

a) Eltablero permite determinar el nombre del proyecto y el responsable del mismo.

4 Javelin Tablero de Experimentacion

Empieza aqui. Lluvia de ideas con postits, muevelos hacia a derecha para iniciar el experimento.

p nahi e/pro
Creo que mi cliente tiene un

R SALIDEL EDIF

Para que
verdader

Figura 6. Tablero Javelin
Fuente: Javelin (2016)
Elaborado por: Bonilla Intriago, Maria Dolores

b) Se empieza con la lluvia de ideas, colocandolas como notas y se las desplaza a la

derecha para iniciar el experimento Javelin de validacion.
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# Javelin

Tablero de Experimentacion

Empieza aqu. Liuvia de ideas con postits, muevelos hacia la derecha para iniciar el experimento

iNecesitas ayuda? Utiliza estas oraciones para ayudarte a construir tu experimento.

Paraformar una h nte/ Problema:

problema para lograr este objetivo.

hipStesis sea

Detenina cémovasa pobt
La manera mas econémica de
probar mi hipétesis es ...

Para formar una h
Creo que es
en un result;

Para idertificar su Supussto Mas esgoso

La hipétesis con la menor

cantidad de datos, y la clave para la
dad de mi hipdtesis es ...

Determina o cite o para el it
Voy a correr el experimento con
# clientes y espero una fuerte
senal de # clientes.

Experimentas

[

Problema

Solucion

1CI0!

Figura 7. Tablero Javelin
Fuente: Javelin (2016)
Elaborado por: Bonilla Intriago, Maria Dolores

c) Especificar quién es el cliente, cada paso de la herramienta tiene un limite de tiempo.

Bropects PRS-

# Javelin Tablero de Experimentacion

Empieza aqui. Liuvia de ideas con postits, muevelos hacia |a derecha para iniciar el experimento.

Experimentos 1

Cliente. ’

Salucion

(Necesitas ayuda? Uiiliza estas oraciones para ayudarte a construir tu experimento.

ente  Problema Para formar una hipétesis Problemay/ Solucién:
Creo que est
problema para lograr este objetivo. en un resulta
& AL DELEDIFICIO!

Para formar los Supu AREES B
La hipdtesis con la menor

dad de dat lave para la
viabilidad de mi hipétesises ...

hipotesis
verdadera, el supuesto debe
ser verdad.

Determina el criterio para el &xito;
Voy a correr el experimento con
# clientes y espero una fuerte
senal de # clientes.

conomica de
probar mi hipétesis es ...

[T ——————

Figura 8. Tablero Javelin
Fuente: Javelin (2016)
Elaborado por: Bonilla Intriago, Maria Dolores

d) Definir la solucién, después de identificar como valido un problema que se requiere

resolver.
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4 Javelin Tablero de Experimentacion

Empieza aqui. Luvia deideas con post ts, muevelos haciala derecha para iniciar el experimento, Experimentos

Cliente

Problema

JMecesitas ayuda? Utiliza estas oraciones para ayudarte a construir tu experimento.

problema para lograr este objetivo.

& saLl peLEDIFICIo!
Para tos Mas riesgoso:
Para que la hipotesis sea a sis con la menor
verdadera, el supuesto debe de datos, y la clave para la
ser verdad. dad de mi hipétesises ...

Deten arlo

La manera mas econémica de

correr el experimento con
probar mi hipétesis es ... # clientes y espero una fuerte
sefial de # clientes.

Figura 9. Tablero Javelin

Fuente: Javelin (2016)

e) Enlistar las posibles soluciones que se cumplirdn para demostrar la veracidad de la
hipétesis.

4 Javelin Tablero de Experimentacion

[ r————————

Figura 10. Tablero Javelin
Fuente: Javelin (2016)
Elaborado por: Bonilla Intriago, Maria Dolores
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)

9)

A continuacion esta una plataforma que ayuda a definir:

e Hipbtesis cliente-problema

e Hipotesis problema-soluciéon

e Supuestos verdaderos para que la hipotesis sea verdadera
e Supuestos mAas riesgosos

e Medio para probar la hipétesis

e Elcriterio para el éxito

4 Javelin Tablero de Experimentacion

Cliente

Problema

e
P |

% sauloeLeoiFicior

Par. s
Para que la hipétesis sea La hipétesis con la menor
verdadera, el supuesto debe cantidad de datos, y la clave para la
ser verdad. viabilidad de mi hipétesis es ...

Determina el criterio para el éxito:
Voy a correr el experimento con

probar mi hipétesis es # clientes y espero una fuerte
sefial de # clientes.

Figura 11. Tablero Javelin
Fuente: Javelin (2016)
Elaborado por: Bonilla Intriago, Maria Dolores

En la parte derecha esta la ejecucién del experimento, para cinco experimentos, con
sus respectivas filas que indican:

e Cliente

e Problema

e Solucion

e Supuesto mas riesgoso

e Método y criterio de éxito
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h)

# Javelin Tablero de Experimentacion

Empieza aqui. Luvia deideas con post.ts, muevelos hacia la derecha parainiciarel experimento. Experimentos

Ciente.

oroce Aespensaie

Problema

Solucion

{Necesitas ayuda? Utiliza estas oraciones para ayudarte a Consruir tu experimento
Para formar unahipe
Creo que mil
problema para
- saLlpELEDIACIO!

a, el supuesto debe cantidad de datos, y
ser verdad. viabilidad de mi hipéte:

Determira o crterio para o éio

Determina cémo vasa probark

T gt e Voy a correr el experimento con

probar mi hipotesis e # clientes y espero una fuerte
senal de # clientes.

Figura 12. Tablero Javelin
Fuente: Javelin (2016)
Elaborado por: Bonilla Intriago, Maria Dolores

En la parte inferior derecha, se encuentra el resultado y la decision, del experimento

como muestra la figura.

# Javelin Tablero de Experimentacion

Empieza acui. Liuvia de ideas con postits, muevelos hacia la derecha para iniciar el experimento. Experimentos

Cliente

Problema

prapecia: Bemansatie:

Necesitas ayuda? Utiliza estas oraciones para ayudarte a construir tu es

Paraformar unah
Creo que mi tiene un
problema p. ograr este objetivo.

lente / Problema: Para formar una

K saLipeLepin

Paraformarlos Supuesta

Para que la hipotesis sea a scon lamenor

verdadera, el supuesto debe ca d de datos, y la cla
dad de mi hipotesis e:

110!

Determina el crterio para el éxito
Voy a correr el experimento con
# clientes y espero una fuerte
sefal de # clientes.

Determina céma vas a probarko:
La manera mas econmica de
probar mi hipotesis es ...

[ r—————————

Figura 13. Tablero Javelin
Fuente: Javelin (2016)
Elaborado por: Bonilla Intriago, Maria Dolores
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A continuacion se presenta una figura con los elementos mencionados en experimentacion:

—— i b

4 Javelin Experiment Board

L R LT L B ) )

HOMBRE EXPOSE PRIMERA
NEGOCIOS  TOR VEZ

LLEGA - NO UBKCA

| bolieve

" Quantif
In order for hy

true. assumpbon needs to
be true

ou ¢
ive way to

IS and expect a stron
test my assumgption is_.. I S Svpe 9

signal from 2 of Customers.

Figura 14. Tablero Javelin
Fuente: Javelin (2016)
Elaborado por: Bonilla Intriago, Maria Dolores
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CAPITULO I

HERRAMIENTA JAVELIN PARA VALIDAR IDEAS DE NEGOCIOS
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2.1 Disefio de la Idea de Negocio

En el 2017, Herrera sefiala que el alcance que se tenga en la investigacion determinara la
profundidad del estudio. Por lo cual se debe establecer el tipo de estudio, para conocer el
tema y las necesidades de la informacién que permitiran solucionar el problema planteado
(Herrera, 2017).

La investigaciones indican que el tipo de estudio descriptivo propone descubrir en la

investigacion los detalles de la problemética que se esta investigando (Saenz, 2014).

2.1.1 Métodos de investigacion

La investigacion se fundamentara en los siguientes métodos:

2.1.1.1 Método sintético.
Las investigaciones actuales sefialan que el método sintético tiene por objetivo unificar datos

de las necesidades de la informacion, para estudiarlas, obtener resultados y conclusiones

gue permitan disefar respuestas al problema planteado en la investigacién (Herrera, 2017).

2.1.1.2 Método analitico.

Saenz (2014) manifiesta que el estudio se lo realiza de manera especifica encontrando sus
necesidades para unificarlas, y obtener un resultado que permita satisfacer las necesidades

del objeto en estudio de esta investigacion.

2.1.1.3 Método cualitativo.

Herrera (2017) indica que este método determina las cualidades de manera sucinta para
identificar el problema y la solucién al mismo. El estudio de las particularidades de cada

problema permitira disefiar el criterio de éxito, supuestos y decisiones en el tablero Javelin.
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2.1.2 Técnicas de recoleccién de datos.

En el 2014, Saenz escribié que la recoleccién de datos debe hacerse con el fin de obtener
informacién que permita ser evaluada, se establezcan criterios, resultados, sugerencias y

recomendaciones.

Las fuentes de informacién primaria y secundaria son las principales técnicas que permiten

generar procesos de recolecciéon de informacidn de manera efectiva (Saenz, 2014).

2.1.2.1 Fuentes primarias.

Las fuentes primarias en esta investigacién seran los clientes de la empresa Bambu Azul,
gue mediante un cuestionario de preguntas se obtendra informacion que permita determinar
problemas, soluciones, criterios de éxito, aprendizajes y resultados, a los 12 colaboradores

de la empresa y a los 40 clientes, siendo la poblacion en estudio.

2.1.2.2 Fuentes secundarias.

Las fuentes secundarias son estudios complementarios que dan apoyo a la investigacion
con datos estadisticos, historicos o comparativos, fortaleciendo los resultados encontrados
en las fuentes primarias, o dando otro punto de vista a la investigacién de manera general o

especifica Herrera (2017).

2.1.3 Recopilacion de informacion.

El cuestionario de preguntas permite conocer los problemas de la empresa y las posibles

soluciones que seran validadas en el tablero Javelin.

2.2 Validacion de laidea de Negocio a través de la herramienta JAVELIN BOARD.

Una vez analizada la aplicacion Javelin en el capitulo anterior es posible platear todas las
ideas que seran sujetas a validacién para la construccién del modelo de negocio. Por lo

tanto se debera empezar con el proceso detallado anteriormente.
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2.2.1 Brainstorming del tablero de experimentacion.

2.2.1.1 Determinacion del cliente.

De acuerdo a las preguntas realizadas mismas que se encuentra en el Anexo 1, se
determina que los clientes son adultos inversionistas, entre 40 y 68 afios de edad, que les
interese la vida con la naturaleza y busquen alternativas de construccién de bambu o cafia

guadua.

2.2.1.2 Determinacién de problemas.

Los problemas que tienen los clientes de la empresa son:

e Los precios de venta, puesto que invertir en estructuras de bambu tienen costos altos
muy similares a los del concreto, por lo que en muchas ocasiones prefieren hacer las
inversiones en materiales que les generen mayor durabilidad como es el caso de

cemento, piedra, arena, metal.

e Los precios de mercados son otro referente problemético, puesto que no existen
ofertas visibles para los consumidores, como por ejemplo revistas de construccion
con este tipo de material, que permita a los clientes analizar los precios, escoger
alternativas de construccion, zonas geograficas y hacer analisis comparativos para

toma de decisiones, e inclusive optar por construcciones de alquiler.

e La incomodidad es otro problema que tienen los clientes al demandar este tipo de
estructuras de bambu, ya que las construcciones con bambu permiten facilmente la
entrada de insectos y animales de campo, ocasionando inseguridad en el cliente,
puesto que no estan acostumbrados al estilo de vida en zonas tropicales con una
diversidad de fauna y flora. Ademas las construcciones de bambu si no tienen la
comodidad como en la ciudad, los clientes se encuentran inconformes, puesto que

estan acostumbrados a las comodidades de la vida en la ciudad.
e Los negocios con bambu o cafia guadua son desconocidos para los clientes, por lo

que este tipo de estructuras no son facilmente vendibles y tampoco hay difusion

publicitaria, esto ocasiona la disminucién de la inversién en este tipo de bienes.

36



2.1.2.3 Determinacion de supuestos.

Los supuestos que se obtienen de las preguntas a los clientes son:

e Comenta que los precios de la construccion bambu o cafia guadua son similares a
los de concreto, metro cuadrado fluctia entre USD$280 a 320 dolares el metro

cuadrado de construccion.

e Suponen que la presencia de insectos, plagas, animales rastreros en la zona tropical,
incomodan a los usuarios de este tipo de bienes inmuebles, de tal forma que no hay
comodidad y estancia agradable, a menos que tengan un alto grado de tolerancia a

un entorno con la naturaleza.

e Considera que el bambu o cafia guadua, es un recurso perecible que sufre deterioros
gue afectan su vida atil, puede ser por humedad, contacto con la tierra directamente,

falta de tratamiento, plagas y enfermedades que ataque a este tipo de flora.

e La falta de informacion, desconocimiento del tema, no se evidencian de manera que
no permite crear emprendimientos e ideas innovadoras, que fortalezcan la

innovacién en la zona de Manabi, en empresas, artesanos e inversionistas.

2.1.2.4 Determinacion de posibles soluciones.

e La solucion para la primera prueba de experimentacion, es compleja, puesto que la
disminucion de costos en todos los actores de produccion de emprendimientos de
construccién, dependen de precios ya establecidos en el mercado por asociaciones,
gremios y regulados por organismos de control que evalian los precios de los

productos y servicios.

e Los bienes inmuebles, pueden tener diferentes estilos, variaciones, disefios de tal
forma que se puedan ambientar a las necesidades de los clientes, combinando
materiales de construccién, y ofreciendo comodidad en sus espacios de hospitalidad,

vivienda o renta.

e Difundir los productos, por medio de diversos canales de comunicacién, con un
sistema de marketing efectivo, permitira que los productos y servicios, lleguen a los

consumidores y nuevos mercados.
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e Si se desarrollan ideas viables, los clientes actuales tendran interés de comprar
productos y servicios, adicional se pueden captar potenciales clientes, que se sientan

atraidos por las innovaciones propuestas.

2.1.2.5 Determinacion de supuesto mas riesgoso.

Los supuestos mas riesgosos estan determinados entre todos los supuestos, y en ellos se
consideran los de alto nivel de vulnerabilidad y riesgo, siendo los siguientes en cada

experimento:

e Experimento 1.- Costos de construccion altos

e Experimento 2.- Incomodidad en construcciones de bambu

e Experimento 3.- Baja durabilidad, la vida util del bambu al considerarse como un bien
inmueble deberia tener por lo menos una vida util similar a la de sus semejantes.

e Experimento 4.- Desinterés por comprar

¢ Experimento 5.- Falta de ideas innovadoras

2.1.2.6 Criterio de éxito.

Cada experimento tiene un criterio de éxito que le permite ser avalado como problema,
revote o pivoteo. Estos valores que se obtienen en las preguntas realizadas en la empresa a
los 12 colaboradores y los 40 clientes que posee, mismas que se encuentran en el Anexo 1,

son los criterios de éxito:

e Experimento 1.- Si superan el 70% de aceptacion en la investigacion, prefieren rentar
bienes raices de cemento.

e Experimento 2.- Si superan el 70% de aceptacion en la investigacion esta dispuesto
a invertir en construcciones comodas y confortables.

e Experimento 3.- Si superan el 70% de aceptacion, prefieren entonces la convivencia
en la naturaleza en construcciones de bambu y ecoldgicas.

e Experimento 4.- Si el 70% acepta, entonces tienen interés en rentar bienes
ecolégicos en lugar de adquirirlos.

e Experimento 5.- Si sobrepasan 70% tiene aceptacion para invertir en construcciones

ecolégicas siendo mas preferidas las de cemento.
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2.1.2.6 Resultados.

A continuacion se presentan los resultados que deben colocarse en el tablero de
experimentacion Javelin, estos valores se obtienen en las preguntas realizadas en la
empresa a los 12 colaboradores y a los 40 clientes que tiene la empresa, mismas que se

encuentran en el Anexo 1, con lo cual se valida la siguiente informacion:

e Experimento 1.- El 17,50% en la investigacion, acepta bienes inmuebles de cemento.

e Experimento 2.- Se considera que el 20% de la investigacién esta dispuesto a
invertir en construcciones comodas y confortables.

e Experimento 3.- 17,50% prefieren las construcciones de bambu y ecoldgicas para
vivir en el campo.

e Experimento 4.- Si al 82% tiene interés en rentar bienes ecolégicos en lugar de
adquirirlos.

e Experimento 5.- El 15% tiene aceptacion para invertir en construcciones ecoldgicas

siendo mas preferidas las de cemento.
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2.1.2 Tablero Javelin para la empresa constructora bambu azul.

Empieza agui. Lluvia de ideas con post-its, muevelos hacia la derecha para iniciar el experimento. Experimentos

Adultos, entre 40 vy 68 afios, inversionistas nacionales y extranjeros, con nivel socio-
econdmico alto, que le guste la naturaleza, lavida en el campo en la costa ecuatoriana y
prefiera las construcciones ecoldgicas de bambu.

Cliente

Mo existe espacio para
descanzo o vacionar en Problema
costrucciones de bambu,
ronas naturales solo existen de cemento

Costruir cabafias cdmodas, para rentar por temporadas a costos bajos Solucion

comodidad

fauna
tropical

prefieren de
lugares mas
tranquilos y
ambiente

prefieran
maderayno
cemento

7 Javelin Tablero de Experimentacion

Prayecia:

BAMBU AZUL

Bespanzabe:

Ma. Bonilla

construcciones
de cemento y no
tengan acogida
las cabafias de
bambu

construcciones
de cemento y n
tengan acogida
las cabafias de
bambl

construcciones
de cemento y no
tengan acogida
las cabafias de
bambd

Adultos, entre | Inversionistas | Nivel socio I__e g islE Prefiera las
o o vida en el .
nacionales y econamico P construccion
40 y 68 afios | extranjeros alto, le guste costgo de bambud
la naturaleza - igi
ecuatoriana ) G E
Mo existe Mo existe Mo existe Mo existe Mo existe
espacio para espacio para espacio para espacio para espacio para
descanzo descanzo descanzo descanzo descanzo
Construir Construir Construir Construir
cabaiias cabaiias cabarias cabarias
para renta para renta para renta para renta
prefieran prefieran prefieran prefiaran prefieran

construcciones
de cemento y na
tengan acogida
las cabafias de
bambu

construcciones
de cemento y N
tengan acogida
las cabafias de
bambd

iMecesitas ayuda? Utiliza estas oraciones para ayudarte a construir tu experimento.

Para formar una hip« ente / Problerma: P ormar una hipg bles u
Creo que mi cliente tiene un Creo que esta solucién resultara
problema para lograr este objetivo. en un resultado cuantificable.
2 saLipeLEDIF

Para que la hipdtesis sea La hipétesis con la menor

= al T0%

110!

= al T0%

=al T0%

= al 70%

= al T0%

verdadera, el supuesto debe cantidad de datos, y la clave para la 17.50% 20% 17,50% 82% 15%
ser verdad. viabilidad de mi hipétesis es ... Pivotear Pivotear Pivotear Oportunidad Pivotear
as a probarlo: Hletammina el citeriopan ot Que sean Que sen Que sean Que sean Que seaun
La manera mas econémica de VD}* a correr el experimento con de madera cémodo seguros relajables ambiente
AL . cli C 3 - i relajado
probar mi hipétesis es ... # L._Ilentes y gspem una fuerte o bambd
senal de # clientes.
wjarsdi 20 Jaraalin Yiou ara o 00w T and b mimonay Wit an e aoan, COrulTarT, OF a0, i 06 i YU I Pl @ SO wans oo ary (e lanter e 10 ol it from u.

Figura 15. Tablero Javelin Bamb( Azul
Elaborado por: Bonilla Intriago, Maria Dolores
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CAPITULO 1lI

MODELO DE NEGOCIO CANVAS CONSTRUCTURA BAMBU AZUL
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3.1 Disefio del modelo de negocio.

La validacion de ideas en el tablero Javelin, determina que hay que crear modelos de

negocio que cubran la siguiente idea validada:
e Construir cabafas de bambu para la renta o alquiler

Por lo tanto para el disefio del modelo negocio de la empresa Bambu Azul, se procede a

aplicar CANVAS para la siguiente propuesta:

¢ Disefiar alojamiento y hospitalidad en cabafias de bambu para renta o alquiler.

Como lo manifiesta Osterwalder en el afio 2013, que para crear el modelo de negocio se
deben disefiar los modulos o estructuras que conforman el modelo, mismos que se

presentan a continuacion.

3.1.1 Disefio del médulo segmentos de mercado.

Este médulo estd enfocado a un segmento de mercado que es:

Tabla 10. Médulo segmentos de mercado

Adultos entre 40 y 68 afios de edad, inversionistas nacionales y extranjeros,
con nivel socio econémico alto, que le guste la naturaleza, la vida en el campo
en la costa ecuatoriana, y que busquen alternativas de construccion que sean

amigables con el medio ambiente.

Fuente: Tablero Javelin Bambu Azul
Elaborado por: Bonilla Intriago, Maria Dolores

42



3.1.2 Disefio del médulo propuesta de valor.

El médulo propuesta de valor presenta las caracteristicas y atributos para la idea de negocio
viable encontrada en el tablero javelin de la empresa bambi azul como es: construir

cabafias de bambu para el alquiler o renta con paz tranquilidad y relajacion.

Tabla 112. Rasgos y atributos

CARACTERISTICAS ATRIBUTOS

Propuesta de valor que enfoca en satisfacer Novedad
necesidades nuevas, ya que es un producto
0 servicio nuevo para mercados existentes.
Aqui hay una sincronizacion con la
tecnologia, como teléfonos celulares, fondos

de inversion.

Punto tradicionalista con el fin de mejorar un Desempeiio

producto o servicio.

Satisfacer las necesidades de los clientes de Personalizacion
manera exclusiva individual o grupal, genera
valor. La personalizacion de masas es
importante, sin embargo la contraposicién a
producir grandes volumenes a bajos, no
permitiria que las empresas puedan atender

de manera personalizada a sus clientes

El servicio ayuda a que el trabajo se facilite. Facilitar el trabajo
Y las empresas deben dar lo que mejor
saben hacer, es decir que a los clientes hay
que apoyarles con las necesidades

complementarias de sus productos.

Atributo dificil de cuantificar, y que dan una Disefio
propuesta de valor que lo diferencia del
mercado.

El branding es el poder de la marca, que Marcas - Status
satisface necesidades en clientes. Y eso da

el valor que los clientes quieren.

El valor de precio representa una Precio

oportunidad para adquirir productos o no
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adquirirlos.

Se crea valor cuando los clientes perciben
gue se estd ayudando a reducir sus costos y

esto a la vez genera valor percibido.

Reduccién de costo

La garantia determina niveles de riesgo en Riesgo

la inversion que hacen los clientes, y

también determina el valor percibido, por

disminuir riesgos.

Dar la oportunidad de que mercados Accesibilidad

inaccesibles puedan adquirir productos y
servicios, es decir ampliar los canales de
cobertura, son percepciones que el cliente

valora.

Si los valores complementarios de un
producto o servicio son mas convenientes

que otros, eso apreciado por el cliente.

Conveniencia

Si los valores complementario de un
producto o servicio son mas faciles de usar

gue otros, eso es apreciado por el cliente.

Usabilidad

Fuente: (Osterwalder & Pigneur, 2013)
Elaborado por: Bonilla Intriago, Maria Dolores

3.1.3 Disefio médulo canales.

TIPOS DE
CANAL

FASES DEL CANAL

Equipo de asesores

para el alquiler
PROPIO DIRECTO

Plataforma comercial a

través de internet

promotores

ALIANZA raices

Mesas informativas en
la zona a través de percepcién-evaluacion-compra-entrega-

postventa

Stands de operadoras
turisticas y bienes
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Convenios empresas
de turismo y
hospitalidad

Figura 16. Canales distribucion
Fuente: (Osterwalder & Pigneur, 2013)
Elaborado por: Bonilla Intriago, Maria Dolores

La figura 20. Indica los canales de distribucion que se utilizara para el modelo de negocio

CANVAS de alojamiento y hospitalidad, es decir dar es servicio de hospedaje.

3.1.4 Disefio médulo relaciones con los clientes.

Tabla 12. Relaciones con los clientes

DESCRIPCION TIPO DE RELACION

La atencién personalizada, es decir un Asistencia Personalizada
asistente on line a través de un chat,
permitirA mantener un contacto con el
cliente de tal forma que se permita ofrecer
un servicio que satisfacera las necesidades

de los clientes. También un guia turistico.

Similar a la anterior pero debera ser para los Asistencia personal dedicada
clientes leales que se mantienen con la

utilizaciéon del servicio de manera frecuente.

Los servicios complementarios a la Autoservicio
hospitalidad y alojamiento como por
ejemplo: menaje de cociha, equipos
informéticos, internet, arboles frutales, son
servicios que el cliente puede acceder de
manera directa sin ayuda de un empleado,
es decir se encuentran a los alrededores de
la cabafa rentada y el equipamiento en su

interior.

En las cuentas de comunidades se debe Co-creacion
crear un sistema feedback que permita
recibir todas las sugerencias de los clientes,
es decir un buzén de sugerencia virtual. Y

aporten del desarrollo de nuevos servicios

45




complementarios como: cabalgatas, agro

sustentabilidad, ecoaventura.

Fuente: Clientes

Elaborado por: Bonilla Intriago, Maria Dolores

3.1.5 Disefio médulo fuentes de ingreso.

Tabla 13. Fuentes ingresos

DESCRIPCION FUENTE DE INGRESOS

En el caso de alquiler, renta o prestacion de Alquilar, rentar o prestacion
servicios habra diferenciacion en los precios,
ademas dependeran del tiempo vy
necesidades del cliente. Pagos en efectivo o

tarjeta de crédito en la cabafa de renta

Bamblu House puede compartir su modelo Uso licencia
de negocio a través de una licencia de su
marca, que permita dar el mismo negocio en
otras zonas de la provincia y pais. Cuando
sea una marca reconocida, ahi se podra
establecer precios referenciales. Implica el
uso de la marca del negocio, el Know-how

de servicio, por un valor de USD$2000,00

Bambl Azul puede promocionar como Pago por broker
intermediario negocios locales y de la zona,
en sus stands, mesas informativas vy

material promocional.

Junto a la publicidad de Bambu Azul podran Publicidad
ir marcas de negocios, que requieran
también ser promocionados, por lo que
deberan pagar por los servicios publicitarios.
Por medio de redes sociales, paginas web,
reservaciones, intermediarios, agencias de

viajes. Television, radio, prensa.

Fuente: Clientes
Elaborado por: Bonilla Intriago, Maria Dolores
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3.1.6 Disefio médulo recursos claves.

Tabla 14. Recursos Claves

DESCRIPCION RECURSOS

Gestor de negocios encargado de crear el Intelectual
branding, identificar nichos de mercado para
obtencion de bases de clientes y hacer

ajustes al modelo de negocio.

Gestor comercial, encargado de Humano
comunicaciones, marketing, portafolio de

clientes, negocios y ventas.

Financiero que registre la situacion Financiero
financiera de Bambu Azul, podria ser el
mismo contador de la constructora, quien

administrara el efectivo y lineas de crédito.

Las casas de Bambu Azul, gue al momento Fisicos
cuenta con tres. Con capacidad instalada
para 18 personas, sin realizar ninguna
inversion adicional y han sido utilizadas
como oficinas, cambian sus modelo de
negocio y ahora son para alojamiento y

hospitalidad.

Fuente: Clientes
Elaborado por: Bonilla Intriago, Maria Dolores

3.1.7 Disefio médulo actividades claves.

Tabla 15.Actividades Claves

DESCRIPCION ACTIVIDADES

Hospitalidad y alojamiento Solucién de Problemas
Capacitacion y asesoria en Bambu
Turismo ecoldgico

Renta de bienes inmuebles

Sistema complementario de comunicaciones Red Tecnologica

para los clientes. Esto se refiere a todo el
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soporte tecnoldgico, atencion personalizada
on line.
Crear pagina web y plataforma multimedia

de reservas en linea.

Fuente: Clientes
Elaborado por: Bonilla Intriago, Maria Dolores

3.1.8 Disefio médulo socios claves.

Tabla 16. Socios Claves

DESCRIPCION

MOTIVACION

Proveedores de empresas de hospitalidad y
alojamiento, que estén dispuestos a realizar
convenios para la compra de volimenes que
representen gran parte de sus ventas, en la

zona geografica de Bambu House.

Economia de Escala y optimizacién de

recursos

Alianzas con todas las personas duefias de
cabafias de bambu que deseen participar en
este modelo de negocio, para aumentar la
capacidad instalada de Bambu House,

amplificando los servicios.

Disminucién de incertidumbre y riesgo

Empresas proveedoras de mantenimiento y
reparacion de casa de bambul, como por
ejemplo la misma empresa del grupo.

Ademas personal de hoteleria y limpieza.

Abastecimiento de recursos y procesos

especificos

Fuente: Clientes
Elaborado por: Bonilla Intriago, Maria Dolores
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3.1.9 Disefio médulo estructura de costos.

Tabla 17. Estructura costos

DESCRIPCION

ESTRUCTURAS

El costo de inversibn de este negocio es
muy bajo puesto que los recursos fisicos ya
se los dispone, que serian lo indispensable
para iniciar, y se cuenta con un costo de
inversion de USD$100.000 ddlares.

Prioridad costo

Los servicios basicos de las casas de

bambd.

Costos fijos

La mano de obra directa e indirecta
dependiendo del nimero de reservaciones
de hospedaje o renta del alojamiento, por

los dias necesarios.

Costos Variables

El costo unitario de pendera del nimero de
reservas al momento de la negociacion y por

los dias de estancia en BambU House.

Economia de escala

Fuente: Anexol

Elaborado por: Bonilla Intriago, Maria Dolores

Tabla 18. Estructura del costo

COSTO TOTAL 100% 100.000,00

COSTO VARIABLE 40% 40.000,00
De comercializacion

COSTO FIIO 60% 60.000,00
De comercializacion 20% 20.000,00

De apoyo 20% 20.000,00
Financiero 20% 20.000,00

Fuente: (Robbins & Couter, 2005)
Elaborado por: Bonilla Intriago, Maria Dolores




3.1.10 Factibilidad financiera.

Tabla 19. Plan de inversion

ACTIVOS

3 Cabafias Bambu $100.000
Muebles y enseres $6000
Equipos oficina $1000
PASIVOS

Préstamo largo plazo $20000
-Préstamo Banco Pacifico N0.07276637

CAPITAL $87000

Fuente: Empresa Bambu Azul
Elaborado por: Bonilla Intriago, Maria Dolores

La tabla de plan de inversidn presenta los activos, pasivos y capital con los cuales el modelo
de negocio de alojamiento y hospitalidad consta para su ejecucion, es decir se operativice

financieramente y empiece sus setrvicios de alojamiento y hospitalidad.

La empresa cuenta con tres cabafas de bambd, valoradas en 100.000 délares, cuenta con
muebles y enseres, que permiten que las cabafas estén listas para el servicio. Ademas la
empresa cuenta con equipos de oficina, y un préstamo que realizé en el banco del pacifico,

por 20.000 délares mismo que se terminara de pagar en cuatro afos.
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3.2 Modelo de negocio CANVAS board para la constructora bambu azul.

The Business Model Canvas

red for: B
° Ma. Dolores Bonilla

Designed by

Bambu Azul

20 01 2018

Key Partners

Socios claves:
personas que tengan
cabarias y estén
dispuestas a brindar
los servicios de
alojamiento y
hospitalidad

Proveedores:
Personas naturales o
juridicas que provean
servicios y productos
para lugares de
alojamiento-
hospitalidad

Recursos claves de
socios: Infraestructura
de bambu para una
comoda hospitalidad

Actividades claves de
socios: servicio de
hospitalidad y
alojamiento

Key Activities fi Value Propositions f Customer Relanonsmp{ Z
P a
Hospitalidad == | Hospitalidad y

Alojamiento

Renta-alquiler casas de
bamba

Capacitacion-asesoria
Turismo ecologico

Red tecnologica

alojamiento en casas de
bambi ya sea como
alquiler o renta

Asistencia
personalizada

Autoservicio
Actividades

turisticas recreativas
para adultos

Comunidades

Key Resources

Casas de Bambu
Gestor de negocios
Gestor comercial

Financiero

Co-creacion
Turismo ecologice
junto alalojamiento en
su zona de confort
Servicios Channels

complemetarios

alalojamiento y Equipo de ventas

turismo
. Plataforma
Servicios de comercial por
acuerdo a las TIC's
necesidades de
los adultos y Mesas
comodidad con la Informativas
naturaleza
Stands
Precios accesibles Convenios
empresas

Customer Segments

Iteration
&‘

Adultos
inversionistas,
entre 40 y 68
anos de edad,
que les
interese la
vida con la
naturalezay
las
construcciones
de bambu o
caia guadua

Cost Structure

Priorizar el costo
de clientes.

Enfoque economias de escala

Estrategia fundamental que analiza el costo, para
establecer los precios competitivos y de aceptacion

La produccion es fundamental, para la
reduccion de costos, por lo que se debe Alquil
producir en serie y en cantidades, para

reducir loscotso de las materias primas

Costos totales = costos fijos + costos variables Los costos se fijaran considerando su parte

fija y variable

Revenue Streams

1

f - "l
éﬁ Consultoria y asesoria a cli
de bambu

en empr

activos exi

Cobro servicios compl

como terrenos, oficinas

. .
p ios, de aloj

Crear suscripciones
Intermediacion de negocios

Licencias de uso de marca Bambia House

to y turisticos

Publicidad

wivw.businessmodelgeneration.com

Figura 17. Modelo negocio CANVAS-Bambu Azul

Fuente: Anexo 1

Elaborado por: Bonilla Intriago, Maria Dolores
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CONCLUSIONES

La herramienta para validacion de ideas Javelin es el punto de partida para ver si la

idea es viable o no.

La herramienta para validacion de ideas Javelin es la manera de cémo se va a

satisfacer las necesidades detectadas en los clientes.

Una vez validada la idea de negocio, se puede disefiar el modelo de negocio, con la
metodologia CANVAS, estructurando los diferentes médulos o componentes, que

permiten disefiar la propuesta.

Los socios claves del nuevo modelo son personas que dispongan de cabafas y
estén dispuestas a brindar los servicios de hospitalidad y alojamiento, con las que se

pueden realizar alianzas estratégicas.

Los proveedores son personas naturales o juridicas que estan dispuestas a ofertar

servicios o productos para las empresas de hospitalidad y alojamiento.

Los recursos claves de socios son las infraestructuras de bambu para una comoda

hospitalidad.

Las actividades claves de los socios son las de hospitalidad y alojamiento.

Las actividades claves del modelo son las siguientes: hospitalidad, alojamiento, renta
de las casas de bambu, capacitacién-asesoria, renta-alquiler de casas de bambu y la

red tecnoldgica.
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Los recursos claves para el modelo de negocio propuesto son: casas de bambd,

gestor de negocios, gestor financiero-comercial.

La propuesta de valor consiste en: hospitalidad y alojamiento en casas de bambu,
como renta o alquiler, acompafiado de actividades turisticas recreativas para adultos,

combinadas con turismo ecolégico, servicios complementarios y precios accesibles.

Las relaciones con el cliente deben estar manejadas con asistencia personalizada,

autoservicio, comunidades y co-creacion.

Los segmentos de clientes son: adultos inversionistas entre 40 y 68 afios de edad,
gue les interese la vida con la naturaleza en lugares de hospedaje construidos con

bambd.

El costo debe estar enfocado en sus costos variables y fijos, que permitan reducirlos

con economias de escala y priorizandolo.

Las fuentes de ingresos que el modelo ha determinado son: alquilar activos
existentes como terrenos y oficinas, facturacion de servicios complementarios de
servicios turisticos y alojamiento, ademas generar publicidad de hosteleria, licencia

de uso marca, crear suscripciones y ser intermediario de negocios.
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RECOMENDACIONES

El modelo de negocio propuesto requiere de soporte a través de la red tecnoldgica,
como recurso clave determinado, esto quiere decir que el modelo debe mantener
una actualizacién permanente de sus estrategias comerciales con las tecnologias de

la informacion y comunicacion.

Se debe implementar una gestién comercial a través de comunidades sociales de tal
forma que se amplie el alcance de los diversos segmentos de mercado localizados

en el sector y fuera del mismo.

Realizar evaluaciones de servicio y ventas de manera permanente, una vez aplicado
el modelo para tomar medidas preventivas en los mddulos disefiados y que puedan

mejorar.

Aplicar el modelo en otras ideas innovadoras de la empresa, para futuros

emprendimientos.

Se recomienda fomentar capacitaciones y asesorias sobre bambu, como una fuente

de ingreso adicional para la empresa, para motivar las construcciones de bamba.

Se recomienda desarrollar otro modelo a mas de este enfocado, en la consultoria

para negocios y emprendimientos, ya puede ser una alternativa mas para la empresa

Bambu Azul.
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ANEXOS
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Anexo 1 Preguntas - Entrevistas

Las siguientes preguntas sirven para determinar las variables necesarias del tablero de
validacion de ideas Javelin Board.

Se realizan a los 12 empleados de la empresa y 40 clientes actuales.

Favor responder de acuerdo a su conocimiento con veracidad y honestidad las siguientes
preguntas:

Preguntas empresa
Pregunta 1

Indigue quién considera que es el cliente de la empresa Bambu Azul?

Tipo de cliente Cantidad %
Inversionistas Si 100,00%
Turistas nacionales Si 100,00%

Personas que
guieren vivir con la

naturaleza Si 100,00%
Turistas extranjeros Si

Pequefios negocios

de construccion Si 100,00%
Exportadoras de

bambu no 0,00%

Analisis: La pregunta 1 se realiza a los 12 colaboradores de la empresa Bambu Azul,
guienes respondieron que el cliente de la empresa es el inversionista que quiere vivir en la

naturaleza, turistas nacional o extranjero y los pequefios negocios de construccion.
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Pregunta 2

Indigue entre qué rango de edades se encuentran sus clientes.

Edades Cantidad |%
21- 39 1 8,33%
40 - 68 10 83,33%
69 — 88 1 8,33%
Totales 12| 100,00%
Pregunta 2
12
10
10
8
6
4
2 1 1
O .
21-39 40 - 68 69 — 88

Andlisis: La pregunta 2 se realiza a los 12 colaboradores de la empresa Bambu Azul,
guienes respondieron que el rango de edades de los clientes de la empresa esta entre 40-

68, con el 83,3% en la respuesta.
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Pregunta clientes

Pregunta 3

Por favor indicar por qué Usted no adquiriria un bien inmueble de bambu o cafia guadua en

medio de la naturaleza?

Supuestos Cantidad |%
Altos costos bambu 6 15,00%
Falta informacién de precios de mercado 8 17,50%
Incomodidad fauna tropical 7 20,00%
Desconocimiento de este tipo de inversion 9 22.50%
Carencia de informacion para inversionistas 10 25,00%
Prefieren la vida en la ciudad 2 5,00%
Prefieren un bien inmueble frente al mar 2 5,00%
Total 40| 100,00%
Pregunta 3
12 . 10
10 3 3
8 6
6
: AEI 2 :
2 -
0 i T T T T T - T -—\
5 e 2 e e 2> o
o‘,’&o . o°’6 K’b‘\'o &06 é}'bb e‘\\ Ol
o” & o ¢t & & o
9 3 R & N & Q>
N 2 R & & NG &
N &L ® & &
® & «° & ¢
& Qe Q\Q'

Andlisis: La pregunta 3 se realiza a los 40 clientes de la empresa Bambu Azul, quienes
respondieron con los siguientes preferencias en los problemas encontrados: carencia de
informacién para inversionistas con el 25%; desconocimiento de este tipo de inversiones con
el 22,5%; incomodidad fauna tropical con el 17,5%; faltan precios de mercado con el 20%;
altos costos de inversion con el 15%.
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Pregunta clientes
Pregunta 4

Por favor indique si Usted esta dispuesto a pagar metro cuadrado de construccién en bambu

igual que le metro cuadrado en concreto?

Supuestos Cantidad |%

No 24 60,00%

Si 16 40,00%

Total 40| 100,00%

Pregunta 4

30

25

20 -

10 -

S

Andlisis: La pregunta 4 se realiza a los 40 clientes de la empresa Bambu Azul, quienes
respondieron que no con un 60% que estan dispuestos a pagar y el 40% no estan

dispuestos a pagar el mismo valor en las construcciones de bambu y concreto.
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Pregunta clientes
Pregunta 5

Por favor indique si Usted cuando visita los climas tropicales, tolera los animales e insectos
de la zona, como: sancudos, lagartijas, cucarachas, moscas, abejas, avispas, ratones,

serpientes, aves, arafas.

Supuestos Cantidad |%

Si 9 22,50%
No 31 77,50%
Total 40| 100,00%

Pregunta 5

35

30

25

20

15

10

Si

Analisis: La pregunta 5 se realiza a los 40 clientes de la empresa Bambu Azul, quienes
respondieron que si con un 22,5% que si soportan los insectos y el 77,5% no soportan los

insectos y animalitos de las zonas tropicales.
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Preguntas clientes
Pregunta 6

Por favor indique si Usted tiene interés en conocer emprendimientos con bambu y cafia
guadua.

Supuesto Cantidad |%
Si 35 87,50%
No 5 12,50%
Total 40| 100,00%
Pregunta 6
40
35 -
30 A
25 -
20 -
15 A
10 -
5
5
.| | B
Si No

Andlisis: La pregunta 6 se realiza a los 40 clientes de la empresa Bambu Azul, quienes
respondieron que si con un 87,5% que si tienen interés en conocer emprendimientos de

bambu o cafia guadua, y el 12,5% no estan interesados.
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Preguntas clientes

Pregunta 7

Por favor indique cudles de las siguientes ideas innovadoras de bambu son de su interés:

Supuesto Cantidad %

Construccion de cabafias de bambu y cemento - mixtas 1 2,50%
Construccion de cabafias de bambu para venta 1 2,50%
Construir y rentar cabafas amobladas 1 2,50%
Construir cabafas para renta temporal 33 82,50%
Exportacion de cabafas armables 1 2,50%
Industrializacién de cafia guadua para pisos 1 2,50%
Informacion y asesoria en emprendimientos de bambu 1 2,50%
Construccion de cabanas armables 1 2,50%
Total 40 100,00%

Pregunta 7

35 33

Analisis: La pregunta 7 se realiza a los 40 clientes de la empresa Bambu Azul, quienes

respondieron que residir en un cabafia de bambu en Manabi y rentar cabafias de bambaq,

son ideas innovadoras, que atraen el interés de sus clientes, con 82% respectivamente, lo

gue representa el 82,5% que son 33 personas en las ideas innovadoras propuestas.

63




Anexo 2 Durabilidad Cafa Guadua estudio 1

o
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La cana guadua es la fuente de
inspiracion de los ecomateriales

i
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ACTUALIDAD

42 ECOMATERIALES CIENCIAS DE LA VIDA

Ecomaterises

ACTUAIDAD

CIENCIAS DE LA VIDA ECOMATERIALES 43

La inversién en ¢f preyecte
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Anexo 3 Durabilidad Cafia Guadua estudio 2
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REVISION DE LAS TECNICAS
DE PRESERVACION DEL BAMEU

Amarilis Burgos F.*

EESUMEM

El bambii es nn material kgnocehilosico, que tiene nmy poeca sesistencia a la
degradacion por organismos hiclogicos como hongos e insectos, especialmente
por 51 alto conterndo en alovddn, el cunal es la mente prncipal de alimento de
la mayoria de estos cegansmos, pero su vida ntil aumenta con los tratamientos
de preservacion entre los cmales estin, los trataodentos tradicionales 7 los
tratamentos guimicos. Los beneficios logradeos en la protecczcn del bambi por
los métodos tradicionales son ana dedosos, por lo que se recomuenda hacer
mas investigacion. En lo que concierne a los métodos quinvcos, se deberian
considerar los mas sencillos como alternativa. Es emidente que gueda amcho
por hacer en el campo de la preserracion del bambm, ¥ =1 aceptacion por parte
de la poblacion, especialmente en miestro pais, donde no se tiens noa olitora
en la ntilizacion del bambn, estas practicas son casi totalmente desconocidas, o
en nmchos casos subestimadas.

Palabras Claves: bambn, tratabilidad, preserracion, durabilidad.

DURABILIDAD NATURAL DEL BAMBU

La dnrabilidad natiral del bambi es oy baja ¥ depende de la especie, época v
edad de core v el nso final que se le vaya a dar. La darabididad vada a lo large
del enlmo 7 del espesor de 1a pared. Asi, la parte bazal del oulmo es cons:derada
mas durable, mientras que la parte interna de la pared detersora mas rapido que
la parte externa Esto posiblemente esté relacionade con la natnraleza
anatomuea ¥ quinica de las células maderables.

Como resultado de la falta de constibaventes tomicos y su abundancia en

aloudon, el bambi es fmente de almento a nna gran vanedad de orgamsmos,

especalmente hongos cromogenos e insectos taladmdores, ejemplos de estos
13
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nlttmos son las especies Dimeserns meiredes v Lypdnr, que cansan graves dafios
durante sus corte, secado, almacenamients ¥ uso (Casin v MMoistern, 1970,
Sandhn, 1975).

De alli que, la durabiidad nateral del bambi es de 1 a 3 afios empleado en la
constrmecion en contacte con el selo v de 4 a 7 afios =i se le ntiliza en
interiores (Lantican et al 1987). 5u wida abl anmenta con los trataowentos de
preservacion, tratado pnede durar como minimo 15 afios hasta nn mémmo de
20 afios, ann en condiciones extremas (Tewar:, 1981).
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