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A. PRESENTACION DEL PROYECTO

El presente Trabajo Final de Aplicacién (TFP) corresponde a la actividad final de la Maestria
en Direccién de Negocios de la Escuela de Graduados de la Facultad de Ciencias Econémicas de la
UNC. El mismo consiste en el método de lanzar una empresa start-up forma lean y en el disefio de
una Modelo de Negocios para una plataforma de eCommerce que une empresas familiares y
chicas de América Latina. Esta plataforma serd un marketplace online enfocada a vender
productos de alta calidad hechos con los mejores recursos disponibles en la regiéon a los
consumidores de los Estados Unidos.

El mundo esta lleno de gente que son apasionantes por lo que hacen. Tal vez sus abuelos o
bisabuelos se enfocaron en hacer algo con los recursos dado de su regidn. Tal vez un chico hoy en
dia tiene una idea y lanza su propio negocio. Algo suyo, que solo ellos pueden producir y ningln
otro puede reproducir. Estas personas que tienen este “algo suyo” las puedes encontrar en cada
rincon del mundo y en esos mismos rincones hay productos buenisimos que no tienen la
oportunidad de salir a la luz del mercado mundial. Solo ellos de sus propias comunidades saben
gue existen. Pero, sus productos son de primera calidad, hechas con los mejores recursos de sus
regiones, hechas en una forma sostenible y merecen ser conocidos.

Esta plataforma dard una luz a estos productos y estas empresas para que todo el mundo
pueda reconocer la calidad y diversidad que existe afuera de su burbuja comunal.

Un término a tomar en cuenta, usado a través de este trabajo final es Buen Negocio.
Puede ser definido por empresas que se centran en hacer un mundo mas agradable, saludable y

sostenible para vivir.
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A.1 PROBLEMA

l. Contexto

La empresa MercadoBazaar sera una pagina web de eCommerce que se enfoca en unir las
empresas chicas y familiares de América Latina con el mercado de Los Estados Unidos. La idea de
esa plataforma es empoderar a las empresas que hacen todo bien, pero no tienen los medios para
vender sus productos afuera de sus propias comunidades o ferias.

En cualquier ciudad de América Latina encontraras productos artesanales, marcas propias, y
tiendas familiares. Estan por todos lados, y muchos de esas hacen productos de primera calidad.
Encima, muchas de estas empresas hacen sus productos tomando sus métodos de produccion en
cuenta, cuidando al medio ambiente, y sus responsabilidades sociales. Lamentablemente estos
productos artesanales hechos con métodos de buen negocio solo son vendidos por su tienda,
paginas de eCommerce como Mercadolibre (solo disponible en América Latina), y/o a veces en
sus propias paginas web.

Al mismo tiempo, hay el otro lado del espectro de negocios. Las que tienen control de los
canales de distribucion. Que fabrican en grandes cantidades con los costos mds baja que pueda
ser posible. Los métodos de produccidén no toman en cuenta sus efectos al medio ambiente o
sociales, por lo general. Esos negocios estan matando a las empresas que hacen buen negocio. Por
eso mismo las empresas chicas y familiares necesitan un camino al mercado mundial.

La plataforma de MercadoBazaar seria enfocado en vender estos productos de esas
empresas al mercado de los Estado Unidos principalmente. La idea de esa plataforma es
empoderar empresas chicas y familiares que hacen buen negocio. Empoderarse en ser mas
rentables, crecer sus marcas, y seguir haciendo lo que aman. Si estas empresas solo pueden

vender sus productos en sus propias regiones tienen que venderlos a un precio que corresponde
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con la economia de su propia regién. Ha dicho esto, si lo pueden vender en otro mercado se
puede aumentar el precio para que corresponda a ese mercado. Por lo tanto, pueden ganar mas
por sus esfuerzas.

Los requisitos que cada empresa que vende a través nuestra plataforma seran los
siguientes:

o Usan los mejores recursos naturales de su regién en la fabrica de su producto.

o Toman sus responsabilidades sociales y medios ambientales en serio.

o Tienen la posibilidad crecer como un negocio por qué las queremos ayudarlos crecer

Il. Definicion del problema

Problema

Empresas que hacen todo perfecto (productos mas artesanales de alta calidad, practican
buen negocio) no tienen los canales o recursos para vender sus productos fuera de sus propias
comunidades. Tienen que vender a sus comunidades a un precio que coordine con su estatus
econdmico local. Si pudieran alcanzar a vender en otros mercados podrian vender sus productos
por mucha mas rentabilidad. Solo es que no tienen el camino para llegar a estos mercados.

Las empresas grandes que, si tienen estos canales y pueden vender sus productos a un
precio mas bajo, entran en los mercados de las empresas chicas y familiares y estan sacando una
gran parte de la cuota del mercado. Esta accidn e intervencidn estdn matando a las empresas que
hacen buen negocio que no tienen los margenes a competir.

Un gran parte de los consumidores en Norteamérica estdn harta de apoyar las empresas
grandes aprovechando de las comunidades locales y medio ambiente. Pero para comprar

productos que no estan contaminados con las manchas de las codicia y negocios mal hechos es
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aun mucho mas dificil cada dia que debe ser.

Estos problemas presentan las preguntas de este trabajo final: ¢Cémo se construye y lanza
un negocio desde una idea sencilla? ¢Cuales son los pasos necesarios para armar un negocio? Y
qué debe hacer un emprendedor para ser lo mas seguro que sea posible que sus idea puede
crecer a ser una empresa rentable. Pero encima de eso, écomo se puede hacer para una empresa

especificamente dedicada a la venta de productos de LATAM al mercado de los Estados Unidos?

Oportunidad:

Cada problema presenta una oportunidad en el otro lado de la moneda. El problema de que
mucha gente en Norteamérica estan dejando su confianza en las empresas grandes se presenta
una oportunidad para alguien a proporcionar un camino en que pueden comprar cosas Unicas y
bien hechas de una fuente que saben va a apoyar la sustentabilidad de nuestra sociedad global y

la salud de la tierra.

lll. Objetivos del trabajo

El objetivo principal de este trabajo seria la investigacidn y aplicacidn inicial de que se tiene
gue hacer a lanzar una empresa Start-Up de una pagina de web de eCommerce que une empresas
de LATAM con los consumidores de los Estados Unidos. Se consiste de una blsqueda a través de
los consumidores del mercado de los Estado Unidos, para saber concretamente si el propédsito de
este negocio tiene un base por ser exitoso. El objetivo es saber cdmo una empresa start-up se
construya un muy buen producto y una base de clientes repetitivas en una forma lean. Después de

saber si este negocio tiene un valor en el mercado de los Estados Unidos, el otro objetivo de este
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trabajo final seria tener la capacidad de armar los componentes fundamentales de un modelo de
negocios para que se podria lanzar el modelo Leany entregar el modelo a bancos y/o inversores.
Para lograr esto hay varios objetivos especificos que tienen que ser cumplidos.
® Recabar informacién del mercado de consumidores en los EE. UU.
o Que son sus tendencias y importancias de compra
o Que es el sector demografico del mercado principal para la empresa
® Recabar informacién de la industria de eCommerce y hacer analisis competitivo
o Determinar aspectos claves del modelo de negocio de un start-up lean a través de la
aplicacién de los conceptos de “The Lean StartUp” de Eric Ries.
e Determinar los aspectos claves de armar un "Plan de Negocio" presentado de “Hurdle:
The Book on Business Planning” de Tim Berry
® Aplicar la metodologia de Canvas presentado de Alexander Osterwaler al idea de

Mercadobazaar

IV. Alcance del trabajo

El alcance de este trabajo se circunscribe al procesos iniciales de lanzar una empresa en
forma lean y disefio del modelo de negocios para una empresa especializada en el desarrollo de
una plataforma de eCommerce de productos artesanales de alta calidad y empresas chicas

proveniente de América Latina. Abarcando:

e Encuesta y estudio de los consumidores de los EE. UU.

e Estudio y reflexién sobre el proceso de lanzar un negocio startup en forma lean
presentado por Eric Reis.

e Eldesarrollo y aplicacion del modelo de negocios Canvas.

® Los componentes de un Plan de Negocios
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o Componentes fundamentales

o Estrategia de retencidn al cliente, y crecer con socios para ser exitoso

V. Organizacion del trabajo

e Introduccion
® Proceso de Planear un Modelo de Negocio — Berry
o Se detalla los 6 pasos explicados por Tim Berry en su libro Hurdle para tener
una vista general de todo el proyecto. También se explica los componentes
fundamentales de un Plan de Negocio.
e Componentes de un Modelo de Negocio — Osterwalder
o Se detallan las 4 areas fundamentales en las que puede ser descompuesto un
Modelo de Negocio y se desarrollan los 9 bloques que plantea Alexander
Osterwalder en su trabajo Canvas de Modelo de Negocios.
o Segmentacion del Mercado
o Necesidades del Mercado
o Andlisis del Industria
o Analisis competitivo
o Se define el concepto de modelo de negocio. Se explican los diferentes
aspectos relacionados. Se detallan los beneficios y/o ventajas de su aplicacién.
® Lecciones de un Modelo Lean — Reis
o Validar, probar, y enfocar en los nUmeros importantes
o Construir un producto de minima viabilidad para probar en el mercado, que
usas para probar y mejorar el producto de start-up.

e Construyendo un Negocio Socialmente Responsable
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o Explora la pregunta de por qué. iPor qué nos levantamos todos los dias y nos
vamos a trabajar? ¢ Por qué construir una empresa?
o Explica la importancia de que una empresa tenga un propdsito y el valor de
ese proposito.
o Los fundamentos de una empresa socialmente responsable
Capitulo 7: Trabajo de Campo
o Declaracion de mision y proposito de MercadoBazaar
o Estrategia de Lanzar un Start-up Lean
o Realiza y analiza un breve encuesta del mercado de los EE. UU
o Desarrolla un Canvas de Modelo De Negocio
o Desarrolla los componentes fundamentos de un plan de negocio que se puede
presentar al inversores
Conclusiones
o Conclusiones del Trabajo Final
o Bibliografia

o Anexos

B. DESARROLLO DEL PROYECTO
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B.1 MARCO TEORICO

El marco tedrico en el cual se basa el presente trabajo es el de “investigacion de Mercados”
y “Estrategia y Politica de los Negocios” complementado de “Marketing Estratégico” y “Etica en los
Negocios.”

Si bien existe innumerable bibliografia vinculada, se utilizaran como guia las siguientes

publicaciones:

B.1.1 The Lean Startup, Eric Ries

Lean Startup proporciona un enfoque cientifico para crear y administrar startups y poner
en manos de los clientes un producto deseado mas rdpido. El método Lean Startup te ensefa
cémo manejar un "Startup" - como conducir, cudndo girar, y cuando perseverar y hacer crecer un
negocio con la maxima aceleraciéon. Es un enfoque de principios para el desarrollo de nuevos

productos.

B.1.2 Hurdle: The Book on Business Planning, Tim Berry

Este libro, una guia practica y paso a paso para desarrollar un plan de negocios, escrito por
un experto lider, pone el énfasis en planes de negocio reales que se centran en resultados
concretos y medibles. Cubre todos los conceptos basicos, incluyendo qué incluir en un plan, dénde
encontrar informacion, y una excelente guia simple para los nimeros de negocio que destaca por

su explicacion del flujo de efectivo.

B.1.3 Business Model Generation, Alexander Osterwalder & Yves

Pigneur

Un manual para visionarios, cambiadores de juegos y retadores que se esfuerzan por

desafiar a los modelos de negocio anticuados y disefiar las empresas del mafiana. Es un libro para
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la generacién de modelos de negocio. Se presenta el disefio y pasos necesarios para armar un

canvas de modelo de negocio.

B.1.4 Rise Up: How to Build a Socially Conscious Business, Russ

Stoddard

Se establece el escenario de esta tendencia empresarial optimista en la que las empresas
crean beneficios financieros para las partes interesadas a través de productos, servicios y modelos

de negocio que crean impacto social y beneficio publico.

B.2 METODOLOGIA

La metodologia de este TFP para disefiar el modelo de negocios se aplicaré la metodologia
propuesta por Eric Reis y Tim Berry, permitiendo que el modelo de negocios sea hecho con una
vision completa y lean. El TFP serd complementado con las practicas recomendadas de Anne Beall
y las herramientas metodoldgicas desarrolladas por Alexander Osterwalder e Yves Pigneur, a
efectos de representar el modelo de negocio.

La herramienta metodolégica del Canvas de modelo de negocio (Canvas), permitird una
visién global de todos los aspectos a tener en cuenta para el disefio del modelo.

Se buscara responder el ¢Que? (Producto), ¢Para quién? (Cliente), éCémo? (Infraestructura)

y ¢De que forma? (Aspectos Financieros) se debe llevar a cabo la idea de negocio.

B.2.1 Introduccion

18



La marca de un buen modelo de negocios es que sea un documento con alta detalle de

todos los aspectos que giran el negocio y que con cada uno de estos aspectos es posible cambiar,
innovar, y mejorar. Lo importante es que se puede implementar exitosamente con un camino de
largo plazo. Un buen modelo de negocios debe tener cuatro aspectos claves — producto, cliente,
infraestructura, y aspectos financieros. Todo hecho para que sea sencillo para entender, especifico
con objetivos medibles, y razonable.

El presente TFP dard cuenta del modelo de negocio para una empresa de eCommerce
dedicada a recabar y unir productos de empresas y artesanos de América Latina en una
plataforma de web de cual tiene acceso del mercado mas potente de los consumidores de los
Estados Unidos.

Las fuentes de motivacion para el desarrollo del trabajo derivan de una serie de
necesidades y oportunidades presentes en las tendencias y querencias de compra de los
consumidores de los Estados Unidos en conjunto con las empresas buenas que merecen mas que
le ofrece su propio mercado. En todos los paises y ciudades de América Latina encontraras dos
factores econémicos compartidos. Primero que hay artesanos, empresas chicas y marcas haciendo
productos de alta calidad. Segundo, que la economia de su mercado local no esta hecha para
emprendedores o para que las empresas chicas crezcan. EL objetivo principal de este modelo de
negocios es presentar una solucién detallada, compleja, y razonable para enfrentar esta injusticia.

De igual forma, se basa en el éxito del mercado de eCommerce y las empresas que se lo

manejan y lo aprovechan lo mejor.

B.2.2 Proceso de Planear un Modelo de Negocio
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En su libro Hurdle: The book on business planning Tim Berry se explica en seis partes, el
proceso Optimo alrededor armando un buen modelo de negocios. Berry expone que el valor de un
modelo de negocio no se basa en la cantidad de plata que se puede generar en un negocio, pero si
no, es su capacidad de influir decisiones. Para influir decisiones un modelo de negocio debe tener

en cuenta seis componentes.

B.3.2.1. Los Fundamentos

Un negocio exitoso se empieza con un buen modelo que sea implementado
correctamente. No es siempre facil implementar un modelo, pero Berry dice que hay cuatro
elementos que hacen mas probable ser exitoso.

1. Sencillo — ¢El plan es sencillo? ¢Es facil entender y desempefiar? ¢ Comunica su contenido
de manera facil y practica?

2. Especifico — ¢El plan es especifico? éSus objetivos son concretos y medibles? élIncluya
acciones y actividades especificas, cada uno con fechas de finalizacién especificas,
personas especificas?

3. Realista — ¢Los objetivos de ventas, expensas, fechas finalizadas son razonables?

4. Completo — ¢incluye todos los elementos necesarios?

Mientras que un buen modelo de negocio debe tener los elementos detallados arriba, alguien va a
tener que dar seguimiento y asegurarlo. El grafico abajo muestra como uno siempre tiene que

seguir probando y planeando.

Grafico N° 1: Cdmo Seguir Probando y Planeando un Plan de Negocio

20



Results

Specific

Actions
Realistic

, Complete

Follow Up

(Berry, 2009, p. 1.2)

Abajo los Fundamentos Berry también recomienda un formato del modelo estandar y los pasos en

gue se debe ser completado.

1.

Executive summary: Se escribe Ultima, solo debe ser una pdgina o dos de lo mds escotado.
Company Description: Descripcion de la empresa, su historia, su misién y motiva de ser
Product or Service: Descripcion de lo que vas a vender.

Market Analysis: Tienes que conocer tu mercado, las necesidades del consumidor, donde
estan, cémo alcanzarlos.

Strategy and Implementation: Detalles especificos sobre la gerencia, fechas, presupuestos
—todo con resultados medibles.

Management Team: ¢ Quiénes son las personas mas importantes de la empresa?

Financial Analysis: Debe incluir al minimo tablas de Pérdidas y Ganancias y Flujo de Caja

(Berry, 2009, p. 2.2).
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B.2.2.2 Contar su Historia

Antes de lanzar cualquier negocio, uno tiene que conocer al mercado, pero alun mas
importante es conocer a su mismo. Un modelo de negocios debe tener una descripcion de la
empresa muy detallada y buena. Los inversores van a invertir en vos y no puedes olvidar el lado
humano. Dicho esto, no se puede olvidar que los nimeros también hablan en voz alta. Por eso

uno debe incluir el Flujo de Caja y Hoja de Balance (Berry 2009 p.5.1-5.5).

B.2.2.3 Reunir Informacién

En este parte del libro Berry explica la importancia de conocer la industria de la empresa
quienes son los competidores, que es el segmento del mercado, quienes son las consumidoras. Se
explica un par de tips por cdmo conocerlas, y adonde se puede encontrar mas informacion. Se
ayuda mucho buscar a través paginas del gobierno, negocios (ej. Forbes), paginas de modelos de

negocios (www.bplan.com, www.paloalto.com), y paginas de data del industria como Integra

Information www.integrainfo.com, vy Risk Management Association (www.rmahg.com) (Berry,

2009, p 8.1 - 8.7).

B.2.2.4 Forecasting (Pronosticar)

Se explica la importancia de pronosticar tres elementos especificos:

1. Pronosticar ventas — para muchas personas eso es dificil pero no tiene que ser. Estd bien dar
un prondéstico adivinado.

2. Pronosticar el mercado — segmentacién puede hacer una diferencia muy grande en tu negocio

y permita que la empresa se enfoque en sus distintos tipos de clientes. Pronosticar el
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crecimiento del mercado es muy importante cuando el modelo estd orientado a buscar
inversores o préstamos por que se aumenta el valor implicito del negocio.
3. Presupuesto de Gasto — A donde planeas tus gastos a través del negocio. Es importante

porque al final la suma de los gastos determina la rentabilidad (Berry, 2009, p. 10.1 - 10.6).

B.2.2.5 Andlisis Financiero

El proceso de evaluacion de negocios, proyectos, presupuestos y otras transacciones
relacionadas con las finanzas para determinar su desempefio. Normalmente, el andlisis financiero
se utiliza para analizar si una entidad es estable, solvente, liquida o lo suficientemente rentable

como para justificar una inversion monetaria (Berry, 2009, p. 13.1).

B.2.2.6 Estrategia y Tactica
La estrategia es el enfoque. También se necesitan tacticas para implementar la estrategia y
tacitas exigen fechas de vencimiento concretos y las responsabilidades de la gerencia bien

definidos. Berry presenta la Pirdmide de Estrategia.

Grafico N° 2: La Piramide de Estrategia
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La Piramide de Estrategia muestra cémo fluye la estrategia para que sea implantado. Los

Programas son actividades especificas y las tacticas actuan como un camino desde la estrategia a

las actividades (Berry, 2009, p. 17.1).

B.2.2.7 Following Up
Revisar el modelo desde el punto de vista del propdsito de la empresa. Ultimamente el
impacto del modelo depende de cdmo es manejado e implementado, como es presentado y a

quien (Berry, 2009, p. 20.1).

B.2.3 Componentes de un Modelo de Negocio

Alexander Osterwalder es una de las personas mas influyentes del mundo en innovacion
de modelos de negocio y disefio de propuestas de valor, quien proviene del camino vy
fundamentos para que las grandes empresas y startups innoven experimentando rapidamente con
nuevos modelos de negocio y propuestas de valor. A través de este capitulo vamos a repasar los

componentes mas claves que propone Osterwalder.
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B.2.3.1 Los 4 Pilares

En su tesis, The Business Model Ontology, Osterwalder, por su primer paso, empieza
identificando las cuatro dreas mas importantes de que se construya un modelo de negocio
(Osterwalder, 2004, p. 42).

1. Producto: En qué negocio se encuentra la empresa, los productos y las propuestas de valor
que se ofrecen al mercado.

2. Interfaz del Cliente: Quien es el consumidor objetivo, como llega los productos y servicios
de la empresa al consumidor objetivo, y como se puede construir relaciones fuertes con
ellos.

3. Gerencia de Infraestructura: Como la empresa se desempefia eficazmente con problemas
de la infraestructura y la logistica, con quién lo hace, y qué tipo de redes empresariales
requiere.

4. Aspectos Financieros: Cuadl es el flujo de ingreso del modelo, cudles son los costos de la

estructura y la forma de sustentabilidad del modelo de negocio.

B.2.3.2 Los 9 Elementos Constitutivos
Después de haber identificado los 4 pilares claves, Osterwalder subdivide los pilares en 9

elementos constitutivos que la tabla abajo explica.

Tabla N° 1: Los 4 Pilares Claves y 9 Elementos Constitutivos
Area Médulo Descripcion

Una Propuesta de Valor es una vision general del
Propuesta de
Producto paquete de productos y servicios de una empresa que
Valor
son de valor para el cliente.
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Segmentos del

Mercado
Interfaz del Canal de
Cliente Distribucion
Relacion con el
Cliente
Configuracion
de Valor
Gerencia de
Capacidades
Infraestructura
Asociaciones
Estructura de
Costos
Aspectos
Financieros
Fuente de
ingresos

El cliente objetivo es un segmento de clientes a los que
una empresa desea ofrecer valor.

Un canal de distribucién es un medio para ponerse en
contacto con el cliente.

La Relacion describe el tipo de vinculo que una empresa
establece entre si misma y el cliente.

La Configuraciéon De Valor describe la disposicion de las
actividades y recursos necesarios para crear valor para
el cliente.

La capacidad de ejecutar un modelo repetible de
acciones que es necesario para crear el valor para el
cliente.

Una Asociacién es un acuerdo de cooperacion iniciado
voluntariamente entre dos o mas companiias para crear
valor para el cliente.

La Estructura de Coste es la representacion en dinero
de todos los medios empleados en el modelo de
negocio.

El modelo de ingresos describe la forma en que una
empresa gana dinero a través de una variedad de flujos

de ingresos.

(Osterwalder, 2004, p. 43)
En el gréfico bajo uno se puede ver como los nueve elementos se conectan, actian y
mueven a través los aspectos claves de un negocio. Ademas, se explica otros términos

usados a menudo en el negocio para representar los 9 elementos.
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Grafico N° 3: Como Actua el Canvas de Negocio
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El gréfico arriba representa los huesos de una herramienta clave que desarrollé Osterwalder, El

Canvas de un Modelo de Negocio (Osterwalder, 2004 p. 44).

B.2.3.3 Generacion de un Modelo de Negocio

En su libro Business Model Generation, hecho en conjunto con Yves Pigneur, Osterwalder
se explica con mucho mads detalle los funciones de un Canvas y como se desarrolla los
componentes de Patrones, Disefia, Estrategia, Procesos, Perspectiva, y Epilogo. EIl modelo de
negocio es como un modelo para una estrategia que se implementard a través de estructuras

organizativas, procesos y sistemas (Osterwalder, Pigneur, Clark, 2010 p. 15)
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Grafico N° 4: El Canvas del Modelo de Negocio
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(Osterwalder, Pigneur, Clark, 2010 p. 18-19)

B.2.3.3.1 Segmentos del Mercado (Customers)

Se puede argumentar que el corazdén es la parte mds importante de cualquier organismo y en
el caso de un negocio, el corazdn son los clientes. Sin clientes (rentables), una empresa no puede
sobrevivir. Para que una empresa sea lo mas eficiente posible, tiene que organizar a los clientes en
grupos de los cuales el negocio se puede satisfacer las necesidades y comportamientos comunes.
Es posible que un modelo de negocio define uno o varios segmentos del cliente o mercado, pero
es clave que la empresa sea consciente de cudles de los segmentos se deben enfocar y cuales
debe ignorar basado en su capacidad servir a sus necesidades. Solo después de haber hecho esta

decisién, una empresa puede formar un modelo de negocio designado para servir las necesidades
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del cliente (Osterwalder, Pigneur, Clark, 2010 p. 21). Grupos de consumidores se representan
segmentos distintos si:

o Sus necesidades requieren y justifican una oferta distinta

® Se alcanzan a través de diferentes Canales de Distribucion

o Requieren diferentes tipos de relaciones

e Tienen ganancias sustancialmente diferentes

e Estdn dispuestos a pagar por diferentes aspectos de la Ofrecer

B.2.3.3.2 Propuesta de Valor (Value Proposition)

El elemento constitutivo de la Propuesta de Valor describe los productos y servicios de los
cuales crean valor para el cliente. La Propuesta de Valor es la razén por la que los clientes vuelven
ser clientes, porque saben que tu empresa puede satisfacer sus necesidades. Algunas Propuestas
de Valor pueden ser innovadoras y representar una oferta nueva o disruptiva. Otros pueden ser
similares a las ofertas de mercado existentes, pero con caracteristicas y atributos anadidos. Una
Propuesta de Valor se caracteriza por sus atributos descripcidn, razonamiento, nivel de valor, y
nivel de precio y un ciclo de vida opcional (Osterwalder, Pigneur, Clark, 2010 p. 23).

Mientras que la Propuesta de Valor proporciona una vista agregada de un paquete de
valores que una empresa ofrece un Segmento del Mercado, se puede reconstruir ain mas en un
conjunto de Ofertas. Al describir estos diferentes componentes de una Propuesta de Valor una
empresa puede observar mejor cémo se sitla en comparacidon con sus competidores. Esto
potencialmente permitira a una empresa innovar y diferenciarse para lograr una posicion
competitiva. En la tabla abajo se explica los componentes de un una Oferta (Osterwalder, 2004, p.

50).

Tabla N° 2: Los Componentes de un una Oferta
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Oferta

Definicién Una Oferta es una parte de la Propuesta de Valor. Es caracterizado por
sus atributos Descripcidn, Razonamiento, Ciclo de Vida, Nivel de Valor,
y Nivel de Precio.

Elemento de... Propuesta de Valor

Atributos Nombre: Lo que sea
Descripcién:
Razonamiento: Uso, reduccion de riesgo, y reduccion de fuerza
Nivel de Valor: La medicidn de la utilidad para el cliente midiendo el
nivel de valor de la oferta de una empresa permite a una empresa
compararse con sus competidores.
Nivel de Precio: Se compara el precio contra la competicidn en una
escala de - Gratuito, econdmico, del Mercado, y High-End
Ciclo de Vida: Una Propuesta de Valor debe ser estudiada a través
toda su vida. El objetivo es encontrar en qué momento del ciclo de
vida la propuesta de valor o los elementos ofrecidos, generan valor
para el cliente.

(Osterwalder, 2004, p. 50)

Una Propuesta de Valor se crea valor para el Segmento del Mercado definido desde una
mezcla de elementos orientado a servir las necesidades del segmento. Unos elementos que
contribuyen a la creacion del valor al cliente son: la Novedad, Rendimiento, Personalizacidn, Ayuda
a Cumplir Objetivos, Disefio, Marca o Estatus, Reduccion de Riesgo, Accesibilidad, Convenienciay

Precio.
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B.2.3.3.3 Canales
Los Canales se refiere a como una empresa comunica y alcance a sus segmentos del
mercado para ofrecerles la propuesta de valor. A través de los canales de comunicacién,

distribucion, y venta la empresa esta en contacto con el cliente. Los canales tienen 5 funciones y

etapas:

Awareness - Sensibilizar a los clientes sobre los productos y servicios de una empresa

e Evaluation - Ayudar a los clientes a evaluar la Propuesta de Valor de una empresa
® Purchas - Permitir que los clientes compren productos y servicios especificos

o Delivery - Entrega de una Propuesta de Valor a los clientes

e After Sales- Proporcionado atencion al cliente post-compra

Channel Types

Grafico N° 5: Canales

Channel Phases
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(Osterwalder, Pigneur, Clark, 2010 p. 27)

B.2.3.3.4 Relaciones con el Cliente

Una empresa debe aclarar el tipo de relacién que desea establecer con cada segmento de

clientes. Las relaciones pueden variar desde personales hasta automatizadas. Las relaciones con

los clientes pueden estar impulsadas por las siguientes motivaciones (Osterwalder, Pigneur, Clark,

2010 p. 29):
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® Adquisicién de clientes — Como una empresa, tu objetivo es tener lo mdximo cantidad de
clientes posibles.

® Retencidn de clientes — Como una empresa, tu objetivo es retener a los clientes.

e Aumento de las ventas (aumento de las ventas) — Como una empresa tu objetivo es ganar

mas dinero de los mismos clientes de los cuales ya tienes.

B.2.3.3.5 Fuentes de Ingresos

Si el cliente es el corazén de un modelo de negocio, las fuentes de ingreso son las arterias. Una
empresa tiene que saber cudl es el valor para cada segmento, y cuanto estadn disponibles pagar. Un
modelo de negocio puede implicar dos tipos diferentes de Fuentes de Ingresos:

1. Ingresos de transaccidn - Resultantes de pagos de clientes una/cada vez

2. Ingresos recurrentes - Pagos continuos para entregar una propuesta de valor a los clientes

o proporcionar asistencia al cliente posterior a la compra

Cada fuente de ingresos puede tener distintos mecanismos de fijacion de precios. El tipo de
mecanismo de fijacion de precios elegido puede hacer una gran diferencia en términos de
ingresos generados. Existen dos tipos principales de mecanismos de fijacion de precios: fija y

dindmica (Osterwalder, Pigneur, Clark, 2010 p. 31).
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Tabla N° 3: Mecanismos de Precio

Mecanismos de Precio

Precio Fijo
Precios ya definidos basados en variables
estadisticas.
Precio de Catdlogo — precios de un producto o
servicio ya fijo.
Caracteristica de Productos — precio depende
de cantidad o calidad -caracteristicas de
propuesta de valor
Segmento del Mercado — precio depende de
las caracteristicas del segmento
Volumen -

precio depende de cantidad

comprado

Precio Dinamico
Los precios se cambian basado en las

condiciones del mercado.
Negociacion — precio es negociado entre dos o
mas socios.
Gestion del Rendimiento — precio depende
del inventario y horario de compra. (Usado a
menudo de aerolineas y hoteles)
Real-time Market - precio establecido
dindmicamente de oferta y demanda

Subastas — precio determinado a través

licitacion competitiva

(Osterwalder, Pigneur, Clark, 2010 p. 33)

B.2.3.3.6 Configuracion de Valor y Recursos Claves

¢éCudles son los recursos claves que permiten a una empresa crear y ofrecer su Propuesta

de Valor al mercado y los segmentos del mercado elegido? Los Recursos claves son los ladrillos de

un negocio que construya la infraestructura de cdmo una empresa genera ingresos. Los recursos

clave pueden ser fisicos, financieros, intelectuales o humanos.

Los recursos clave pueden ser

propiedad de la empresa o arrendados o adquiridos de socios clave. Uno se configura valor

apuntando la mezcla correcta de estos factores al su segmento del mercado.
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Recursos Fisicos: Esa categoria estd compuesta de todos los activos fisicos que necesita una
empresa para fisicamente entregar su propuesta valor al cliente. Se puede incluir fabricas,
camiones, mdaquinas, sistemas, redes de distribucion etc.

Recursos Intelectuales: Son dificiles de desarrollar, pero cuando estan hechos se puede generar
mucho valor para la empresa. Se incluyen marcas, patentes, asociaciones, copyright, etc.

Recursos Humanos: Depende de cual industria el negocio estd apuntado una podria necesitar mas
o menos de recursos humanos. Una empresa de marketing por ejemplo necesitaria muchos
recursos creativos e inteligentes, caracteristicas que solo pueden venir de un humano. Al mismo
tiempo, sin embargo, una empresa de almacenamiento de datos necesitaria mas recursos fisicos
qgue humanos.

Recursos Financieros: Algunos modelos de negocios necesitan recursos financieros. Por ejemplo,
efectivo, crédito, acciones, opciones de acciones para empleados. (Osterwalder, Pigneur, Clark,

2010 p. 35)

B.2.3.3.7 Capacidades y Actividades Claves

Las acciones mds importantes que una empresa debe tomar para operar con éxito. Al igual
que los recursos clave, se les requiere crear y ofrecer una Propuesta de Valor, llegar a los
mercados, mantener las relaciones con los clientes y los ingresos. Se pueden ser organizado en
tres ramas:
Produccion: Todos las actividades necesarias para disefiar, producir, y llevar el producto al
segmento del mercado.
Resolucidon de Problemas: Todas las actividades al respecto de resolver problemas y presentar
soluciones al cliente y/o recursos.
Plataforma/Network: Las redes, las plataformas de emparejamiento, el software e incluso las

marcas pueden funcionar como una plataforma. Una empresa como Amazon siempre tiene que
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mantener su plataforma y network para llegar a los clientes. (Osterwalder, Pigneur, Clark, 2010 p.

37).

B.2.3.3.8 Asociaciones

Las empresas crean alianzas para optimizar sus modelos de negocio, reducir el riesgo o
adquirir recursos. Hay 4 tipos de asociaciones que veamos en el creacion y gestidon de negocios:
1. Alianzas entre empresas no-competitivas — podria ser que lo hacen para un beneficio mutuo.
2. Coopetition: asociaciones estratégicas entre competidores
3. Joint Ventures para desarrollar nuevos negocios
4. Relaciones comprador-proveedor para asegurar suministros confiables (Osterwalder, Pigneur,

Clark, 2010 p.39)

B.2.3.3.9 Estructura de Costos

La estructura de costos describe todos los costos incurridos para operar un modelo de
negocio. Incluye todos los costos aplicados a través de cada componente para generar ingresos.
Los costos se pueden calcular con relativa facilidad después de definir los recursos clave, las
actividades clave y las asociaciones clave. Las estructuras de bajo costo son mds importantes para
algunos modelos de negocio que para otros. Por lo tanto, puede ser util distinguir entre dos clases
amplias de estructuras de coste del modelo de negocio (Osterwalder, Pigneur, Clark, 2010 p. 41).
1. Cost-Driven: Enfocado en minimizar costos por todos lados posibles. Se apunta a crear y

mantener flaco.

2. Value-Driven: Otras empresas estan mas enfocadas en crear valor en lugar de las

implicaciones de costos. Un ejemplo seria un hotel luxury.
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Las estructuras de costos tienen las siguientes caracteristicas:

Costos fijos — aquellos costos que la empresa debe pagar independientemente de su nivel de
operacién

Costos variables — aquellos gastos que varian en proporcién a la actividad de la empresa. El costo
variable es la suma de todos los costos marginales por unidades producidas

Economias de Escala — El poder que tiene una empresa cuando alcanza un ritmo optimo de
produccion para ir produciendo mas a menor costo, aunque la produccién en una empresa crece,
sus costos por unidad producida se reducen.

Economias de Gama - la produccién de un bien reduce el costo de producir otro bien relacionado.

B.2.4 Lecciones de un Modelo Lean — Reis

The Lean Startup, de Eric Reis, se enfoca en el mundo real para crear un negocio usando la
validacion, la busqueda de un modelo de negocio rentable y la creacién de un motor de
crecimiento. Se basa en la idea de Validation Learning o aprendizaje validado. El aprendizaje
validado no es una racionalizacion posterior al hecho o una buena historia disefiada para ocultar el
fracaso. Es un método riguroso para demostrar el progreso cuando uno esta incrustado en el suelo
de incertidumbre extrema en el que crecen los startups. Aplicando el modelo lean a una empresa
se pone su producto o servicio a la prueba con el mercado para saber concretamente si tiene valor
y validarlo en una forma semi-cientifico. Siempre hay que validar!

Para fundar una empresa necesitas entre varias cosas, bastante inversidn; principalmente
de dinero y tiempo. Usando el método que presente Eric Reis, un emprendedor puede validar su

producto y los avances del producto a sus inversores de dinero, y sus inversores de tiempo (propio,
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empleados, familiares, etc.) con data firme. No cometas el error de asumir que sabes lo que quiere

el mercado. Validarlo.

B.2.4.1 El Método de Lean Startup:

1.

Los prendedores estan por todos lados: el concepto en emprendimiento incluye a
cualquiera que trabaja entre la definicion de una Startup: Una institucion humana
disefiada para crear productos y servicios nuevos bajo condiciones de incertidumbre
extrema.

Prendimiento es la gerencia: Una Startup es mds que un producto, es una institucién, no
sélo un producto, por lo que requiere un nuevo tipo de gestion especificamente orientada
a su contexto de incertidumbre.

Aprendizaje Validado: Startups existen no solo para generar plata, crear cosas o servir a
los clientes. Existen para aprender como construir una empresa sostenible. Ese
aprendizaje puede ser validado a través de experimentos semi-cientificos que permita a
los prendedores ponerse sus visiones a la prueba.

Construir — Medir — Aprender: La actividad fundamental de un startup es convertir ideas
en productos, medir cdmo responden los clientes, y aprender si la empresa debe girar o
preservar. Este proceso es un loop que siempre sigue para que siempre esté mejorando y
orientado con el mercado.

La contabilidad innovada: la parte “aburrido.” Cémo medir progreso, como poner hitos

(milestones), y cémo priorizar trabajo. (Reis, 2011 p. 8)

37



B.2.4.2 Aprendizaje validado:

El tema que ves a través de todo el método /lean es que hay que validar cada cosa que
hace la empresa con métricos concretos y el mejor métrico que tiene un startup es el ingreso.
Pero los ingresos solos no son un objetivo suficiente. Centrarse exclusivamente en él puede llevar
al fracaso tan seguro como ignorarlo por completo. Lo que es mas importante es probar la
viabilidad del modelo de negocio de la empresa, lo que los inversores llaman "traccion".
Demostrar traccidon es el verdadero propdsito de los ingresos en una empresa de crecimiento
temprano.

Hay que ponerse tu producto en el mercado y mostrar que tu producto tiene valor dado
sus resultados en el mercado. Reis nos da muchos ejemplos de empresas quienes validaron su
idea temprano, para nombrar una no mas que me pegd fuerte por que parecia bastante gracioso
era lo de Zappos. El fundador de Zappos tuvo la idea de vender zapatillas en linea. Asi que hizo un
website bastante choto con fotos de zapatillas, si alguien compraba un par de zapatillas el se fue al
shopping compraba el mismo par y los mandaba al cliente. Después de muchas transacciones asi,
el podia saber concretamente que la gente si, estaban dispuestos comprar zapatillas en linea y
entonces validé su idea y modelo de negocio. La parte importante es conseguir que la gente
pague lo antes posible, porque cuando la gente dice "gran idea" o "yo compraria eso" eso no
genera ingreso. Asi que, en lugar de llamar a amigos, investigar y obtener comentarios, encontrar
personas y pedirles que compren (Reis, 2011, p. 57-59).

Esto es un ejemplo de un MVP (Minimum Viable Product), una versién chica del producto
gue permite a un prendedor a recoger la maxima cantidad de aprendizaje validado con el menor
esfuerzo (Eris, 2011 p. 93).

La validacidn viene en forma de datos que demuestran que los riesgos clave en el negocio
han sido abordados por el producto actual. Lo importante es que los datos cuenten una historia

convincente, que demuestre que el negocio estd en una base econdmica sdélida. Se centra en
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averiguar lo que es correcto para construir lo que es que los clientes quieren y pagaran por usted
no necesita pasar meses esperando un lanzamiento beta del producto para cambiar la direccidon
de la empresa. En su lugar, los emprendedores pueden adaptar sus planes de forma incremental,

centimetro a centimetro, minuto a minuto. (Reis, 2011, p. 38-55)

B.2.4.3 El Loop (Bucle) de Construir — Medir — Aprender:

Construir (Build)- Medir (Measure)— Aprender (Learn): Su objetivo es convertir las
incertidumbres, suposiciones y riesgos en conocimiento que eventualmente guiaran a las
organizaciones y a las empresas hacia el progreso. A través de este proceso, las incégnitas clave
pueden transformarse en conocimiento que el startup puede utilizar en el desarrollo de sus
productos y operaciones comerciales, en su conjunto. Todo este proceso también se puede llamar
un experimento. Hay tres fases para este Loop: Construir, Medir y Aprender. Sin embargo, no tiene
que ser estrictamente en ese orden. Es, después de todo, un ciclo.

Grafico N° 6: El Bucle de Construir, Medir, y Aprender

BUILD-MEASURE-LEARN FEEDBACK LOOP

Minimize TOTAL lime through the loop
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Minimizar el tiempo TOTAL a través del bucle (Reis, 2011, p. 75)

B.2.4.3.1 Construir (Build)

En la fase de construir, el objetivo del startup es construir o desarrollar su MVP (producto
minimo viable), o el producto minimo que se puede construir con el propdsito de probar una serie
de suposiciones, o la hipétesis formulada lo mas rapido posible. Antes de que pueda hacer eso, sin
embargo, el startup primero debe averiguar cudl es el problema que necesita resolver.

- Disefie el experimento: En primer lugar, usted tiene que construir los detalles del
experimento y averiguar como todo encaja y se mallan juntos. Para ello, debe tener un
método sdlido y fiable de recopilacién de datos, lo que significa que los datos recopilados
deben ser fiables y procesables.

- Construye el experimento: En esta etapa, piensa simple y pequefio. Seria mejor construir el
incremento mas pequefio posible que todavia sera suficiente para que usted pueda utilizar
para validar o rechazar la hipétesis que ha hecho anteriormente.

- Ejecuta el experimento: Aqui es donde recopilar los datos. Los métodos mas comunes
incluyen la realizacién de entrevistas o la distribucién de cuestionarios. En algunos casos,
otros pueden salir con prototipos para pruebas.

Reis explica que las actividades que forman parte de la fase de compilacidn incluyen la realizacidn

de pruebas unitarias, pruebas de usabilidad, refactorizacién e informatica en la nube. (Reis, 2011,

p. 92-113)

B.2.4.3.2 Medir (Measure)
En esta fase, el Startup debe determinar si se esta realizando progreso real o no, y esto

implica medir los resultados obtenidos del experimento realizado durante la fase de Construir.
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- Analisis de datos: Analizar los datos obtenidos del experimento. ¢Qué ha pasado? ¢Cudles
son las implicaciones de los datos en su hipdtesis? Haz una comparacion de lo que
hipdtesisaste a lo que realmente sucedid.

- Organizacién de datos: Organice sus datos de una manera que los haga facilmente entender,
y para que todo el escenario sea facilmente comprendido por quien los escuche.

- Presentacion de datos: Haga que su presentacién de los datos sea lo mas convincente
posible.

Con el fin de acelerar la medicion, Eric Ries sugirié actividades como pruebas divididas, monitoreo

en tiempo real, analisis de embudo, y analisis de cohortes. (Reis, 2011, p. 115-146)

B.2.4.3.3 Aprender (Learn)

Aqui es donde el startup tendrd que tomar una decisién basada en las mediciones
acumuladas: ¢deberia "perseverar”, o deberia "pivotar"? Perseverar, en este contexto, significa
continuar con los mismos objetivos, mientras que pivotar implica cambiar o cambiar algunos, o
todos, de los aspectos de la estrategia del producto. ¢Cudles son los préoximos pasos que debe

tomar el startup basados en datos validos (Reis, 2011, p. 149-152).

B.2.4.4. Ejemplo de Como Funciona el Loop
1. Unaempresa startup tiene una idea
2. El startup presenta un Canvas de modelo de negocio, presentado en un breve plan de
negocio. (CONSTRUIR)
3. Empiezan hablar con clientes y les preguntan qué caracteristicas estan buscando en su
producto. (MEDIR)

4. Obtener la informacion y comentarios de los clientes (APRENDER)
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5. Usando los comentarios obtenidos, tendrdn que repetir el paso 2 y hacer revisiones en el
plan de negocios hasta que lo hagan bien.

6. Una vez que obtuvieron el plan de negocios correcto, procederan a la implementacién de
un prototipo, o el MVP (producto minimo viable) para las pruebas. (CONSTRUIR)

7. El prototipo esta demostrado y probado con los clientes (MEDIR)

8. Lainformacidn y comentarios de los clientes son recolectados y analizados. (APRENDER)

9. lainformaciény comentarios de los clientes (APRENDER)

Como dice Reis, El método Lean Startup le ensefia a conducir un Startup - cémo dirigir,
cuando girar, y cuando perseverar — y hacer crecer un negocio con la maxima aceleracién. Es un

enfoque basado en principios para el desarrollo de nuevos productos.

B.2.5 Construyendo un Negocio Socialmente Responsable

éPor qué trabajamos? ¢Por qué vamos todos a una oficina todos los dias para gastar la
mayoria de nuestro dia trabajando en una empresa, entidad, organizacién, lo que sea? ¢Por qué
preferis comprar de una marca sobre la otra? ¢Por qué no vamos un paso mas adelante y
preguntar - porque existe el Negocio?

¢Por qué? Es la pregunta mas humana que existe. Aunque trabajamos para obtener y
mantener las necesidades presentado de Maslow, nos seguimos preguntando: ¢ Por qué tiene que
ser asi? Y ahora, los millennials y las otras generaciones asociadas se preguntan lo mismo a las
marcas al considerar sus compras y a sus opciones de empleo. (Stoddard, 2017, Kindle Location

31)

42



Personalmente para mi, un Millennial que ha dedicado mucho de su vida al estudio del
negocio y una persona que tiene mucha pasion por el negocio, me presentd esta pregunta en el
primer afo de la Facultad. Introduccidon a los Negocios, el ano 2012 — el profesor entrd al aula,
dejé sus libros en el escritorio al frente, agarrd el fibrén, y escribié en el pizarrén: iCudl es el
propdsito de los negocios? Un buen lugar para empezar cualquier carrera o camino de estudios.
Mis compafieros de clase empezaron a tirar ideas de lo que pensaban era el punto de hacer
negocio, que eran basicamente cada uno un sinénimo de ganar dinero. El profe nos miraba
contento y dijo, bueno, por lo menos todos sabemos por qué estamos aqui. Pero resultaba que yo
no estaba contento con eso. Me empecé dudar que hacia en esta aula. Me parecia y todavia me
parece una vista de muy corto plazo decir que el por que del negocio es ganar plata. Es que, desde
gue soy joven mi abuelo, un vendedor muy tradicional de la época de Mad Men, el que me dio la
pasién del negocio, siempre me preguntaba en cada lugar que entrabamos; ¢Tyler, como gana
dinero este lugar? Un desafio muy interesante para un nifio de 10 afios en un museo o hospital.
Me mostraba que en este mundo cada lugar, o entidad necesita dinero para funcionar. Pero no
podria decir que el objetivo de un museo o hospital es ganar dinero aunque sean negocios o
empresas en su propio ser. Asique les pregunto de nuevo: i Por que existe el negocio?

Obviamente segui con mis estudios en la carrera de negocio. Aprendia mucho de
aumentar rentabilidad, cortar costos, y mitigar riesgos (los Gran Tres como diriamos). Pero
también me cruce caminos con profesores, emprendedores y mentores que compartian mi
definicion de los negocios. Aunque me sentia muy solo en esta aula el primer dia, a través mi
propio camino me di cuenta de que hay muchos que practican los negocios apuntado a un
objetivo fuera de los Gran Tres. Poco a poco armaba mi propio porque de los negocios. Que es el
motor de nuestra sociedad. Es la entidad que nos permite cada uno hacer y enfocarnos en una
especialidad y juntos crear algo mejor para que seamos mejores como una especie. La moneda es

simplemente nuestra herramienta inventada para lograr eso en una forma organizada. No me
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malinterpretes — la moneda y la gestion de la moneda es super importante y clave en los negocios
y si quieres hacer un gran impacto como un negocio hay que saber cdmo manejarlo.
Mientras que estudiaba negocios, aprendi sobre Corporate Social Responsibility (CSR),

Social Enterprise y un libro de Russ Stoddarsd, Rise Up: How to Build a Socially Conscious Business.

B.2.5.1. Diferencia entre CSR y Social Enterprise

Russ Stoddard es un emprendedor y experto en el mundo de la responsabilidad social en
el negocio. En su libro Rise Up, se explica qué Corporate Social Responsibility (CSR) o la
Responsabilidad Social Corporativa, es un término bastante general que los negocios usan para
incluir ideas como impacto social, sustentabilidad corporativa, propésito, y responsabilidad social.
Un CSR se puede definir como un enfoque empresarial para crear un desarrollo sostenible
proporcionando a los beneficios econémicos, sociales y ambientales (Stoddard, 2017, Kindle
Location 100). La Idea de CSR nacié en los afios 40 pero realmente tomd su forma actual en los
afios 70. Las empresas de los afios 70 reconocieron que las malas acciones corporativas en el
mercado o en el lugar de trabajo podrian afectar negativamente las operaciones y la reputacion, y
los costos resultantes, directos o indirectos, podrian afectar la rentabilidad. Entre otros, estos
costos podrian derivarse de demandas, nuevas regulaciones gubernamentales, retiros de
productos o boicots a los consumidores (Stoddard, 2017, Kindle Location 109). Asi que, aunque
sea algo que bastante buena, nunca existia por el propdsito o base de hacer cosas buenas como
una organizacion, fue mds una obligacién de sus clientes y comunidades. Por eso es importante

definir la diferencia entre un CSR y un Social Enterprise.

Social Enterprise — Una empresa con fines de lucro que proporciona intencionalmente productos,

servicios o modelos de negocio que benefician a la sociedad y/o al medio ambiente utilizando

estrategias de mercado comercial. La Social Enterprise sigue teniendo en cuenta los resultados o
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bottom line, solo uno diferente. Como empresa social, su empresa trabajard deliberadamente
hacia tres resultados generales: impacto social, beneficio ambiental y beneficio financiero. Un
Social Enterprise se puede medir por varios parametros:

Medio Ambiente: Mucho mdas que solo midiendo los entradas y salidas de recursos en tu negocio,
y mucho mas que reciclar. Se tiene que medir todos los impactos que puede hacer el negocio
desde la consumicion del agua y luz hasta su cadena de suministro (Stoddard, 2017, Kindle
Location 128).

Empleados: El impacto mds grande que puede tener un negocio es el impacto a sus empleados. La
forma en que una empresa trata a sus empleados se ha vuelto cada vez mas importante para los
consumidores. (Stoddard, 2017, Kindle Location 128)

Comunidad: Histéricamente, la preocupacién corporativa por la comunidad ha sido todo acerca de
la filantropia. Hoy en dia debemos ver mas adelante que eso. La contribucidn a la comunidad
podria incluir relaciones con proveedores, politicas de compra local y transporte alternativo, entre
muchos otros. (Stoddard, 2017, Kindle Location 136)

Clientes: ¢Sus productos o servicios satisfacen una necesidad Unica de poblaciones de bajos
ingresos, minorias u otras poblaciones desatendidas? ¢Estd ayudando a los agricultores organicos
a hacerse un lugar en el mercado a través de la compra y comercializacién cooperativas?
(Stoddard, 2017, Kindle Location 145)

Gobernanza: Hay estructuras legales hoy en dia que no solo protegen a las Social Enterprise, pero
también requiere que se demuestre formalmente el beneficio publico que estd creando.

(Stoddard, 2017, Kindle Location 145)

La Social Enterprise le ofrece una forma completamente nueva de ver su negocio. Es un

reto, sin duda, ya que ya no solo intentas avanzar y cruzar una linea de meta marcada por el
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beneficio financiero anual: ahora estds jugando un juego de negocios holistico en un campo de

juego que cubre todos los 360 grados.

B.2.5.2. El Movimiento de Propésito

Una economia de propodsito es cuando empleados y consumidores iguales buscan
interacciones y relaciones con mas valor de su compra o sueldo. Es un mundo en que
consumidores votan con su dinero y empleados invierten su tiempo en organizaciones en las que
realmente quieren estar. Tres esfuerzas dando el poder al consumidor hoy en dia:

1. Cambio digital y empoderamiento individual — el Internet tiene muchos beneficios para el
consumidor. Uno puede ver criticas, crowdfunding, eCommerce, e influencers. La
tecnologia ha dado a los consumidores una relacion nueva con las marcas. (Stoddard,
2017, Kindle Location 199)

2. Transformacién generacional — Millennials estan redefiniendo en el mercado. Son almas
independientes, desde sus creencias politicas, hasta su falta de confianza por las
instituciones. Esta generacion crecié a la velocidad de la tecnologia. Maduraron en
tiempos econdmicos dificiles, lo que obligd a muchos de ellos a redefinir su expectativa de
éxito. Ahora lo definen menos con bienes materiales y mds como una busqueda de
significado en sus vidas, que incluye sus relaciones con las marcas. (Stoddard, 2017, Kindle
Location 209)

3. Psicologia de Comportamiento — Con una misidn de propdsito un negocio tiene la
oportunidad de construir una marca que tus consumidores aman. éPor qué nos importan
recién las acciones buenas de una empresa? Stoddard, explica que esta directamente
relacionado con la jerarquia de las necesidades de Maslow. Que después que nuestras
necesidades bdsicas estan cumplidas, buscamos la préxima evolucion de nuestras

necesidades mostradas en el grafico abajo. (Stoddard, 2017, Kindle Location 232)
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Grafico N° 7: La Piramide de Maslow
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(Angeles, 2017)

Estamos en el proceso de cambios en el lugar de trabajo, los querencias y necesidades de un

millennial y un Baby Boomer, y hay una desconexidn de la comunicacién mostrada en el gréfico

abajo.

Grafico N° 8: El valor de trabajo milenario = Percepcion desconecta
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Millennial Work Values = Perception Disconnect?

Most Important Thing o Millennials = Meaningful Work
What Managers Think Is Most Important Thing to Millennials = Money
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(Stoddard, 2017, Kindle Location 232)

Mission Statemente Vs. Purpose Statement — Una mision generalmente esta enfocada adentroy a
que quiere que sea tu negocio, productos, y/o servicios. Un Purpose Statement es tu razén por ser.
Habla mas de tu lugar en el mundo y como planeas mejorarlo. Al elaborar una declaracién para
expresar su promesa de compromiso, debe motivarse. La declaracion debe ser facil de entendery
recordar, y ser convincente para sus muchas audiencias. Debe estar cubierto de emocién. Sobre

todo, debe ser simple y declarativo. (Stoddard, 2017, Kindle Location 294)

B.2.5.3. Valores de Marcas

Los valores de marcas son mds importantes que nunca y es muy importante que tus
valores sean compartidos por todos. Los valores son un cddigo fundamental que proporciona
orientacidn para tomar decisiones cotidianas y establecer una estrategia critica a largo plazo. No
debe crear un conjunto de valores que se ejecute en los digitos dobles. Esto diluye su importancia

y también hace que sea mas dificil para sus empleados recordarlos. Elija de tres a cinco valores
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que sean principios basicos. Tradicionalmente, los valores se han visto como puntos de prueba
internos, pero son cada vez mas importantes para las partes interesadas externas. Los valores
deben llamar la atencién de empleados y clientes actuales y potenciales. (Stoddard, 2017, Kindle

Location 344)

B.2.5.4. Estructura Corporativa

Cuando lanza su negocio orientado a propdsitos, tendrd que seleccionar una estructura
corporativa legal formal. Tradicionalmente, esto constituia una eleccién en las designaciones mas
comunes como C Corporation, S Corporation o Limited Liability Company (LLC). Pero hoy en dia
tienes varias opciones nuevas que un emprendedor debe evaluar. Dos opciones nuevas son:
Public Benefit Corporation y Low-Profit Limited Liability Company (L3C).
Benefit Corporation — Se da a las empresas con fines de lucro la flexibilidad para perseguir el
impacto social junto con los resultados financieros, sin la amenaza legal de los inversores por no
maximizar el valor de los accionistas. (Stoddard, 2017, Kindle Location 480)
Low-Profit Limited Liability Company (L3C) — Se dedica y se explica que su objetivo principal no es
maximizar rentabilidad. Son disefiados para ayudar a emprendedores a obtener inversores porque
da motivaciéon a los Nonprofits dar capital a tu organizacion para mantenerse liberados de

impuestos. (Stoddard, 2017, Kindle Location 497)

Hay un proceso de certificacién para proveer la prueba que una empresa sea realmente buena.
Las corporaciones B certificadas son empresas que cumplen con los mas altos estdndares de
desempefio social y ambiental verificado, transparencia publica y responsabilidad legal para

equilibrar los beneficios y el propdsito.
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Asunto

Responsabilidad

Transparencia

Desempeiio

Disponibilidad

Benefit Corporation

Los directores deben
considerar el impacto en
todas las partes interesadas
Debe publicar un informe
publico sobre el desempefo
social y ambiental general
evaluado en funcién de un
estandar de terceros.

Auto-Informado

Disponible solo para
corporaciones en 30 estados

de EE. UU. y D.C

Tabla N° 4: Benefit Corporations vs. Certified B Corps

Certified B Corp

Lo mismo

® Debe lograr una
puntuacién  minima
verificada en la
Evaluacion de
Impacto B

® Es necesario renovar
la certificacién cada
dos afios con respecto

al estandar en

evolucién

Disponible para todas las
empresas,

independientemente de Ia
estructura corporativa, estado

o0 pais de constitucion
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Costos Tasas de presentacion del B Lab Certificacién honorarios
estado de $70-$200 de $500 a S$50,000/afio,
basados en ingresos
Responsabilidad de B Lab Desarrollado Modelo de Organismo certificador vy
Legislacidon, trabaja para su  apoyo 501c3, que ofrece
paso y uso, ofrece | acceso al logotipo de Certified
herramienta  gratuita de | B Corporation, cartera de
informes para cumplir con los | servicios y vibrante
requisitos de transparencia; | comunidad de practica entre
No hay papel en Ila ElCuerpo B; Para obtener mas
supervisién informacion sobre la
certificacion de B Corp, visite
www.bcorporation.net.

(Stoddard, 2017, Kindle Location 524)

B.2.5.5. Gente

Un Social Enterprise siempre va a ser apuntado a la gente, y claro que si hay que empezar
con los empleados. Una empresa no puede ser motivada por un propdsito, si la gente en la oficina
no estd motivada por ese propdsito también. Una empresa tiene que pensar en sus empleados
como su recurso mas valioso que tengan. Tratar bien a los trabajadores facilita la contratacién de
nuevos talentos y retener a sus empleados experimentados, ahorrando costos y aumentando la
productividad. La verdad es que la balanza entre el trabajo y la vida personal es quizas el beneficio
mas valioso que puede proporcionar a sus trabajadores y para su empresa. No es un secreto que
la felicidad en el trabajo influye en el desempefio del negocio. En la figura abajo es un estudio
hecho de IZA World of Labour que muestra cémo las empresas que votaron el mejor lugar para

trabajar, superaron mucho mas de que las S & P 500 en valores invertidos.
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Grafico N° 9: Las empresas calificadas como las mejores para trabajar también superan

en valor total de empresa
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(Proto, 2016)
No se timido de ser creativo como se puede agregar beneficios. Hay muchas cosas que se puede

hacer que son barato, pero tiene mucho valor para tus empleados.

B.2.5.6. Financiamiento

Antes que uno pueda lanzar su Startup hay que obtener capital que se puede hacer a
través de varios caminos.
Individuos: Obviamente hay familiares y amigos, pero fuera de eso en el mundo de CSR y Social
Enterprise hay muchos emprendedores sociales con capital que quieren ayudar a la empresa con

propésito. (Stoddard, 2017, Kindle Location 767)
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Grupos Inversores y Networks: Algunos grupos de inversores no sdélo se especializan en, sino que

también buscan inversiones en empresas sociales. Estos grupos agregan fondos de inversionistas y
brindan la oportunidad a los miembros individuales de participar en acuerdos seleccionados.
(Stoddard, 2017, Kindle Location 806)
Venture Capital: Venture Capital Firms (VC 's)Se refiere a la financiacion de una empresa Start-Up
por inversores tipicamente de alta riqueza que piensan que el negocio tiene potencial para crecer
sustancialmente a largo plazo. En el mercado de Social Enterprise hay varios VC 's buscando
Startups y empresas buenas. (Stoddard, 2017, Kindle Location 806)

Fundaciones Privado: Las fundaciones realizan estas inversiones a través de un PRI, o inversion
relacionada con el programa. Los PRI permiten a las fundaciones privadas continuar su mision y
cumplir con los requisitos de su programa de distribucién obligatorio. Generalmente el 5 por
ciento de los activos de inversion de una fundacién se distribuyen anualmente como
subvenciones, con parte de esto que también comprende los PRI en forma de un préstamo, una
garantia de préstamo o realmente la compra de acciones en una organizacién con fines de lucro
que ayuda a fundacién. (Stoddard, 2017, Kindle Location 816)

Bancos: No son la mejor opcién porque probablemente no van a invertir en tu Social Enterprise.
Pero pueden ser un recurso muy valioso en la forma de crédito. (Stoddard, 2017, Kindle Location
836)

Crowdfunding: Financiacion mediante la recaudacién de dinero de un gran nimero de personas
que cada uno contribuye con una cantidad relativamente pequeiia, por lo general a través de
Internet. Pero Crowdfunding puede ser peligroso por tener tantos inversores. Stoddard dice que
uno debe usar Crowdfunding para lanzar un producto o servicio para probar su atractivo en el
mercado, creando ingresos comprobados (que a los inversores potenciales les encantardn) y
proporcionando un flujo de efectivo critico para sus operaciones. (Stoddard, 2017, Kindle Location

855)
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Socios y Empresas Privadas: jEs el momento de pensar creativamente! Seguramente una empresa
tiene proveedores y distribuidores. (Ellos estarian interesados en invertir en el futuro de tu

empresa? (Stoddard, 2017, Kindle Location 855)

Con todas las opciones que existen para obtener capital para un start up, No se apresure al capital
inversor. Sea Lean y tome el mayor tiempo posible con su producto y equipo. La adquisicién de

capital de inversidn es un trabajo a tiempo completo.

B.2.5.7. Compartir tu Historia

Mientras que esté construyendo una empresa, también esta construyendo una marca, que
sea real y humana. Y eso es lo que busca la gente. Usa su propdsito como una ventaja: cuanto mas
exitoso seas, mejor sera el mundo. Hay que empezar compartiendo la historia por dentro, con los
empleados y stakeholders. Dos herramientas usadas para hacer eso puede ser un Manifiesto o
reporte anual que detalle el éxito e impacto social del organizacion. (Stoddard, 2017, Kindle

Location 908)
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C.1 Trabajo de Campo

C.1.1 Declaracion de la Mision

Tomando lecciones aprendidas de Building a Socially Conscious Business, La Mision de
MercadoBazaar debe ser también una direccion de propdsito. El misién y propdsito de
MercadoBazaar es: Unir buenas empresas chicas y familiares de LATAM con el mercado de los EE.
UU. para proveer productos de alta calidad fueron hechos en formas sostenibles a los
consumidores del mercado EE. UU. y de empoderar las empresas LATAM a crecer sus negocios

haciendo un buen impacto econémico a sus comunidades.

C.1.2 Estrategia de un Startup Lean

Un Startup siempre empieza con una idea para resolver un problema y/o aprovechar una
oportunidad. El problema presentado en este trabajo final es que no hay muchas opciones para
los consumidores de los EE. UU. para encontrar productos de alta calidad fueron hechos en formas
sostenibles que también vienen de otras culturas. El problema del otro lado es que hay muchas
empresas que hacen productos asi pero no pueden alcanzar al mercado Estadounidense. Estos
problemas presentan una oportunidad para unirlos.

The Lean Startup se basa en los primeros pasos necesarios cuando estds construyendo un
producto para resolver un problema. Se enfoca en la teoria de que aunque tienes una idea muy
buena y piensas que tienes clientes esperando a comprar tu producto. Realmente no sabes nada y
no vas a saber ninguna cosa hasta que vas probando tus suposiciones y el producto con el
mercado. Un limite de alcance en este Trabajo Final es que no podia probar el producto en el

mercado por que no estd hecho el producto. Dicho esto, hay suposiciones que se pueden poner a
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prueba usando el método de encuesta con el mercado de los EE. UU. que empieza el proceso de

Build Measure Learn presentado de Reis.

C.1.2.1 Hipétesis y Suposiciones

Tomando las lecciones de Eric Ries en su libro The Lean Startup, un prendedor tiene que
tratar su idea con una forma casi cientifico y entender que aunque tiene una idea que parece
buenisima, eso es una suposicién y no significa que la idea tiene una verdad valor en el mercado.
Por eso hay que ser transparente con si mismo, identificar las suposiciones que tiene y formar una
hipdtesis que se pueda poner a la prueba. La hipétesis mds predominante de MercadoBazaar es:
Los consumidores de los EE. UU. quieren productos de alta calidad fueron cuales hechos en
formas sostenibles que también vienen de otras culturas y estan dispuestos a pagar por estos
productos con el fin de tenerlos y saber que estdn apoyando a empresas que merecen sus
compras.

Entre esta hipotesis se presentan varias suposiciones iniciales, y el primer paso es poner
estas suposiciones a la prueba con una encuesta. Las suposiciones iniciales que veo son lo
siguiente:

1. La gente de los EE. UU. estan buscando otros productos que no vienen de marcas
conocidas

2. La gente de los EE. UU. estan dispuestas y hacen muchas comprar a través plataformas de
eCommerce.

3. La gente de los EE. UU. estan activamente buscando productos Unicos que también
podrian venir de otras culturas

4. La gente de los EE. UU. estan buscando a empresas que practiquen negocios en una forma

sostenible para el medioambiente y socialmente.

b

La gente de los EE. UU. estdn dispuestas apoyar a estas empresas.
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Diciendo “la gente de los EE. UU.” se refiere a los jévenes de los Estados Unidos,
mayormente a la generacion de los millennials y ellos serian nuestro segmento principal.
La mayoria de la gente que forman parte del segmento de mercado viven en ciudades

grandes.

C.1.2.2 Encuesta

Con estas suposiciones, tenia que ponerlas a prueba con el mercado de los EE. UU. en la

forma de una encuesta. Cada suposicién es dirigida a las preguntas en la encuesta. Dado que soy

de los EE. UU. podria conectarse con varios amigos y conocidos ahi para que ellos también pasen

la encuesta a mas gente hasta que pueda tener una muestra de 100 personas de distinto

demograficos. Abajo encontrards las preguntas de la encuesta. Se empieza con declaracionesy la

persona haciendo la encuesta tienen que seleccionar qué tanto estdn de acuerdo con la

declaracién en un rango de 1 a 5. Las declaraciones son el siguiente (Imagines de la encuesta se

encuentra en los Anexos del trabajo Final):

Preferencias de Compra MercadoBazaar

Si dado la opcioén, prefiero comprar de una marca bien conocida.

Compro a través de plataformas de eCommerce a menudo.

Intento y disfruto encontrar cosas nuevas y Unicas.

La responsabilidad del medio ambiente y social es importante para mi.

Apoyar a los negocios chicos y familiares de cualquier lugar es importante para mi.

¢Que de comprar de empresas chicas y familiares es valorable para ti? (en esta pregunta
la persona que hacia la encuesta podria seleccionar uno o varios)

¢En qué ciudad vives?

éCual es tu profesion?
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9. ¢En qué rango de edad caes?

C.1.2.3 Resultados de la Encuesta

Grafico N° 10: Resultados de la Encuesta - Pregunta 1

If given the choice | prefer to buy from a well known brand

100 responses

40

30 32 (32%)
29 (28%)

26 (26%)

9 (9%)
4 (4%)

Si dado la opcion, prefiero comprar de una marca bien conocida:

Los resultados de esta pregunta muestran que comprando de una marca conocida es importante
para la gente de los Estados Unidos. Comprar de una marca conocida esta relacionado con la idea
de confianza. Una buena marca conocida ya ha logrado la posicién en la mente del consumidor
gue lo que van a comprar va a valer la compra. Dado la suposicién 1 que tenia, los resultados van

en contra de lo que pensé. A la gente si les importa comprar de marcas conocidas.

Grafico N° 11: Resultados de la Encuesta - Pregunta 2
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| often make purchases through online retailers

100 responses

60

40 46 (46%)

31 (31%)

20
18 (18%)

2 (2%

1

Compro a través de plataformas de eCommerce a menudo:

Aca es importante ver los nUmeros en una escala : 1. Nunca compro de plataformas de
eCommerce, 2. No Tanto 3. A veces 4. Mas que a veces 5. Mucho. Este resultado confirma mi
suposicién por que primero casi la mitad (46%) de la muestra dicen que estan comprando de
plataformas de eCommerce mucho. Un otro 31% dicen que estan comprando bastante y 18% dice
gue compran online a veces. Solo 5% de la muestra dicen que no compran o compran muy poco a
través las plataformas de eCommerce. En total 95% de la muestra usan plataformas de
eCommerce y la suposicion esta confirmado.

Intento y disfruto encontrar cosas nuevas y Unicas.

Grafico N° 12: Resultados de la Encuesta - Pregunta 3

59



| try to and enjoy finding new and unique things

98 responses

40

30 (39.8%)

30 33 (33.7%)

20 22 (22.4%)

0 {(f%] 4(4.1%)

Intento y disfruto encontrar cosas nuevas y Unicas:

Los resultados de esta suposicion son bastante interesantes por que, en una forma, van contra la
primera suposicidn en cual la gente prefiere comprar de marcas conocidas. Usando la misma
escala que antes (1. Nunca, 2. No Tanto, 3. A veces, 4. Mas que a veces, 5. Mucho.) A un 39.8% de
la muestra le gusta mucho buscar y encontrar cosas nuevas, un 33.7% le gusta hacerlo bastante, y
a otro 22.4% le gusta hacerlo a veces. Solo un 4.1% no gusta tanto. Dado que 95.9% de la muestra
dice que le gusta buscar y encontrar productos nuevos, mi suposicion esta confirmado.

Aungque esta confirmado esta suposicién hay que reflejar un poco de la contradiccidn de la
suposicion 1, en cual la gente prefiere comprar de una marca conocida. En esta suposicion, 87% de
la muestra cayeron entre el rango de 3 a 5, diciendo que comprando de una marca conocida es
por lo menos un poco importante para ellos. Considerando que 95.9% de la misma muestra dicen
gue estan activamente buscando a productos nuevos, uno tiene que concluir que, en esta muestra
de gente, aunque la confianza de una marca conocida es importante, estan dispuestas encontrar y

desarrollar esa confianza con marcas nuevas.

Grafico N° 13: Resultados de la Encuesta - Pregunta 4
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Social and environmental responsibility in business is important to me

100 responses

40

30

20 23 (23%)

10

0 (0%)
O |
1

La responsabilidad del medio ambiente y social es importante para mi:

Los resultados de esta suposicion muestran que la gente de la muestra piensa que si, es
importante la responsabilidad del medio ambiente y social en los negocios, y se confirme la
suposicion. Solo un 7% de la muestra dicen que no es tan importante para ellos, pero el otro
93% dice que si es por lo menos un poco importante para ellos. Como habia pensado un gran
porcentaje de las empresas en los EE. UU. y de los productos disponibles ahi estan haciendo sus
productos en formas que no son sostenibles para nuestra tierra o nuestras comunidades y la gente
es consciente de eso. Es importante entender que los resultados de esta suposicion también van
contra la primera en cual la gente prefiere comprar de marcas conocidas. La mayoria de las marcas
conocidas estan haciendo sus productos en formas que no son sostenibles. Como Nike por
ejemplo quienes han sido conocidos por usar nifios en China para armar sus productos. Es dificil
no comprar de Nike por que tienen tanta confianza con la gente que los productos van a estar
hecho bien y saben que vale la pena de sus compras por que saben que el producto va a durary
hay un estatus asociado con el swoosh. Pero con toda esta informacion, la gente todavia dice que

es importante la responsabilidad del medio ambiente y social. Podria significar que aunque la
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gente por lo general le gusta comprar de marcas conocidas, tener opciones de Buen negocios es

importante.

Grafico N° 14: Resultados de la Encuesta - Pregunta 5

Supporting small and/or local businesses from anywhere is important to me

100 responses

40

37 (37%) % ()

24 (24%)

20

10

0(0%) .
o | 4 4%)

1 2 3 4 5

Apoyar a los negocios chicos y familiares de cualquier lugar es importante para mi:

Los resultados de esta cuestion también se confirman a mis suposiciones porque un 96% de la
muestra le importa hacer eso por lo menos a veces y un 72% estan de acuerdo. Seguro que a la
gente le importa apoyar a empresas en sus propias comunidades, pero también estan de acuerdo
en apoyar las empresas chicas y familiares de cualquier lugar. Podria decir que esta también va en
contra de la primera suposicién dado que la mayoria de las marcas conocidas no son empresas
chicas, pero a pesar de todo quieren apoyar a sus compafieros de negocios que estan creando algo

propio.
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Grafico N° 15: Resultados de la Encuesta - Pregunta 6

What do you find valuable about buying from small and/or local retailers

99 responses

Finding unique products T7(77.8%)

Able to find products that more
suit my...

Focus on quality not quantity 62 (62.6%)

Investing in a local economy B5 (85.9%)

Nothing - makes no difference

0 20 40 60 80 100

éQue de comprar de empresas chicas y familiares es valorable para ti? (en esta pregunta la
persona que hacia la encuesta podria seleccionar uno o varios):

Esta pregunta dice mucho, pero mas que cualquier cosa dice que solo una persona en la muestra
piensa que no hay diferencia. Todos los demas piensan que comprando de una empresa chicay
familiar, tiene muchos beneficios. Los beneficios que sobresalen de todo son (1) el valor de
encontrar productos Unicos a 77.8%, (2)a inversion en una comunidad local a 85.9%, y (3) un
enfoque en calidad no cantidad a 62.6%. Solo 33.3% dicen que pueden encontrar productos que

satisfacen sus necesidades.
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Grafico N° 16: Resultados de la Encuesta - Pregunta 7

What's your profession?

100 responses

Tourism
Information systems director
Dental Hygiene

Administrator

éCual es tu profesion?:
Lo importante de eso es que gente de todas las industrias contestaron a la encuesta. Hay

estudiantes, jubilados, médicos, administradores y muchas mds. Me alegro mucho por que dice

gue fue una buena muestra.

Grafico N° 17: Resultados de la Encuesta - Pregunta 8

What city do you live in?

100 responses

Boston
Seattle
New York

Seattle

éEn qué ciudad vives?:

Eso podria ser mejor cuando estamos hablando de la calidad de la muestra. Aunque hay gente de
muchas partes de los EE. UU., la mayoria eran de lugares muy urbanos como Seattle, Nueva York,
Los Angeles y Boston. Hubo varios de lugares como Montana o Spokane, pero no tanto. Por lo

menos dice que gente en estos lugares urbanos ven el valor en nuestra propuesta de valor.
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Grafico N° 18: Resultados de la Encuesta - Pregunta 9

Age range

99 responses

® 14-24
@ 25-34

35-44
@ 4554
® 5573
® 7494

Rango de Edad:

A primera vista solo dice de que edad tenia la muestra. Pero en comparacion con el resto de la
encuesta dice mucho. Primero casi la mitad de la muestra (47.5%) fueron millennials, otro 14.1%
fueron Xennials, y 19.2 fueron de Gen X. Toda la gente en estos rangos de edades son gente que
usan su computador casi dirimente, y cuando ves los resultados mas cerca ves que fueron ellos
gue casi siempre cayeron en los rangos de 3 a 5 con las suposiciones. Eso se ayuda a definir a el

segmento mejor.

C.1.2.4 Conclusiones de la Encuesta

La encuesta dio mucha informacion y fue un muy buen paso para entender las
suposiciones iniciales. Casi todas mis suposiciones iniciales fueron confirmadas de la encuesta
menos la primera, que la gente de los EE. UU. estdn buscando otros productos que no vienen de
marcas conocidas. Si dado la opcidén, la mayoria prefieren comprar de una marca bien conocida.
Pero como explicado y mostrado a través del resto de la encuesta, una marca conocida significa

confianza, y aunque prefieren comprar de una marca conocida por la confianza que tienen en esa
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marca también estan mas que dispuesto encontrar productos nuevos. Ademas, quieren apoyar a
empresas chicas y familiares quienes hacen un buen negocio, con responsabilidad del medio
ambiente y social. Mis conclusiones mas importantes de la encuesta son:

2. Aunque la gente tiene sus marcas conocidas a quienes les gusta comprar, estdn mas que
dispuestas a desarrollar una confianza con nuevas marcas, especialmente si estas marcas
hacen buenos productos en formas sostenibles.

3. El cliente principal es mds joven entre la edad de 25-44 y estan ubicados en lugares

urbanos.

C.1.2.5 Build Measure Loop

La encuesta es solo el primer paso de lanzar un negocio en una forma lean como explica
Eric Reis. El préximo paso sera probarlos directamente con el mercado de los EE. UU. en una forma
lean. Eso se puede hacer tomando lecciones de cdmo se formé la empresa Zapos. Zapos, es una
plataforma de eCommerce en que el fundador hizo una pagina de web super barato y publicd
fotos de zapatillas ahi en que consumidores lo podrian comprar sobre el internet. Si alguien
compro un par zapatillas, el fundador iba a una tienda las compraba y las mandaba a la persona.

Dado que soy una persona de los Estados Unidos y vivo aqui en Argentina, planeo hacer lo
mismo. Crear una pagina web barato o gratis, y tener un par de publicaciones que van a traer
gente a la pagina. Cuando yo vaya a los EE. UU. (dado que voy bastante seguido a mi propia
cuenta) voy a activar esa pagina para que la gente la puedan comprar si quieren. Si compran algin
producto que trajo de argentina sobre el web, se lo voy a mandar yo directamente. Todas las
ganancias de estas ventas seran usadas

La idea como fue aprendido en el Lean Startup y como es el Build Measure Learn loop es
seguir haciendo eso hasta que pueda realmente aprender qué tipos de productos quiere el

mercado, cudl sera la mejor forma de traer estos productos, y cdmo puedo seguir mejorando a mi
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empresa. Cuando tengo esta informacién aprendida tiene que encontrar una forma en que se

puede escalar estas actividades y crecer el negocio rapidamente!

C.1.3 Canvas de un Modelo de Negocios

Ahora vamos a saltar al futuro un poco. El siguiente Canvas de un modelo de negocio es

una representacién del modelo de negocio después de que las suposiciones iniciales ya hayan sido

probadas, podamos encontrar el capital necesario y hemos establecido las asociaciones

necesarias. (También se encuentra el Canvas en los Anexos)

Grafico N° 19: MercadoBazaar Canvas

Key Partners

&

Key

Activities

Value Propositions

Customer Relationships &

Customer Segments

¢ Technologica Informatica y R&D

¢ General y Administ
e Marketing y Ventas
* Costs de almacen

rativas

* Venta de bienes
Precios fijos por producto
MercadoBazaar toma un

C.1.3.1 Segmentos del Mercado (Customer Segments)

porcentaje de venta

« Socios de LATAM * Relaciones consocios | « Productos de alta * Autoservicio — « Consumidores
LATAM calidad hechas de Pagina de web N
+ Mantenimiento de i ; individuales
- recursos * Servicios cliente . ’
+ Afiliados de plataforma - . R * Millennials
tansporte . Marketing disponibles del * Comunicacién « Adultos
* Transporte de bienes lugar de 'empresa directo Jévenes
+ Empresas « Resoluciones de * Accesibilidad de * Post-compra + Gente
minoristas problemas alcanzar estas encuesta conscientes
productos que no
Key Resources .-: existen en su Channels 'B de sus
* Inversores « Humano — - i «  Pagina de eCommerce comparas
comunidades 8
Desarrolladores de de MercadoBazaar
« Clientes de web, gerentes de * Apoyaramarcasy Los afiliados + Empresas
e - empresas +  Empresas de B A
Publicidad socios, pres LATiM Minoristas
«  Almacén sostenibles (Del
R . Transporte de
(warehouse) medioambiente, bienes
* Plataforma, Data de socialmente) Redes sociales
Cliente s Cultura Publicidades
+ R&D
Cost Structure @ Revenue Streams °

El segmento del mercado que va a ser apunto MercadoBazaar serd generalmente a los

millennials y gentes jovenes de los EE. UU. Eso serd porque son ellos que son mas conscientes de
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dénde vienen sus productos que compran. Ellos quieren saber que su plata va a apoyar a
empresas que estan haciendo el buen negocio. Otra razén por la que los Millennials seran el
segmento del mercado principal es por que ellos pasan mas tiempo a través de las redes sociales
donde planeamos hacer la mayoria de nuestro marketing. También tendrian la capacidad de
comprar por qué los millennials ya han entrado en la fuerza laboral de los EE. UU. Aunque estamos
enfocados en vender a los Millennials mientras estamos identificando un segmento principal.
También hay mucha gente de muchas edades que les importa tener productos de buena calidad

cuales fueron hechas en formas sostenibles. Otro segmento incluye a otras empresas minorista.

C.1.3.2 Propuesta de Valor (Value Propositions)
El Valor de MercadoBazaar que vamos a traer al nuestro segmento de clientes sera:
1. La posibilidad de comprar productos de alta calidad que fueron hechas con los mejores
recursos de la region de la empresa asociada.
2. Accesibilidad de tener productos de otras culturas
3. Accesibilidad de alcanzar estos productos que antes fueron afuera de sus alcances si no
tiene la posibilidad de viajar a estos lugares todo organizado en un lugar

4. Apoyar a las marcas y empresas sostenibles para el medio ambiente y sus comunidades.

C.1.3.3 Canales (Channels)

Vamos a traer estos valores a los segmentos a través varios canales. Primero a través las
redes sociales es y publicidades para que sepan que existimos. Principalmente con la pagina web
de eCommerce el segmento va a poder acceder, ver, y comprar todos los productos ofrecidos.
Fisicamente tendriamos los canales de distribucién con nuestros afiliados de transporte, llevando

los productos desde los socios de LATAM al cliente.
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C.1.3.4 Relaciones con el Cliente (Customer Relationships)

Vamos a interactuar con nuestros clientes de varias formas. Primero con comunicacién
directa a través las redes sociales, mensajes directos, publicidades, publicaciones, email, etc...
Queremos estar siempre disponibles para comunicarnos con nuestro segmento. Nuestra pagina
de web serd de autoservicio y el cliente esta libre de buscar a través de todo y comprar lo que
quiere. Idealmente, también tendremos un chat en la pagina para hacer preguntas si quieren.
También vamos a comunicarnos con los clientes post-compra con encuestas asi podemos estar

siempre aprendiendo de nuestro segmento.

C.1.3.5 Fuente de Ingresos (Revenue Streams)

La fuente de ingreso mas principal de MercadoBazaar sera la venta de bienes. Los precios
de los productos seran fijos y por cada venta MercadoBazaar tomara un porcentaje de la venta, el
resto de la plata ganada de la venta del producto ird a la empresa de donde vino el producto.
Como es el estandard en la industria de los Marketplaces de eCommerce, MercadoBazaar tomara

un comision de 15% de la venta del producto.

C.1.3.6 Recursos Claves (Key Resources)

El recurso mas clave que vamos a necesitar mds que todo sera el recurso humano. Vamos
a necesitar buena gente que se dedica a desarrollar y mantener las pdginas web, gente que
maneja las relaciones con clientes y nuestros socios. Vamos a necesitar un espacio de almacén
para guardar los productos cuando llegan de LATAM. Otros recursos serdn la plataforma, data del

cliente y R & D (investigacion y desarrollo).
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C.1.3.7 Actividades Claves (Key Activities)
Las actividades claves necesarios para traer el valor de MercadoBazaar a los consumidores son:
e Lasrelaciones continuadas con los socios de las empresas de LATAM
o El mantenimiento de la pagina de web
e Las acciones y fuerza continuada de marketing
e Eltransporte de los bienes de LATAM al cliente

e Resolucion de problemas que van a aparecer en el camino.

C.1.3.8 Asociaciones (Key Partners)

Para poder lograr nuestra misién y propdsito como un negocio, no lo podemos hacer solo.
Vamos a tener socios que nos ayuden. Los socios mas importantes seran nuestros socios de las
empresas de LATAM de donde vienen los productos que vendemos. Es clave mantener buenas
relaciones con ellos para que podamos seguir comprando sus productos y lograr el fin de
ayudarlos en su negocio. Para poder empezar vamos a necesitar capital y mantener relaciones con
ellos que nos da esa capital. Aquellos inversores podrian ser bancos (principalmente de los EEUU),
Angel Investor, & Venture Capitalistas. Existen muchas entidades para obtener esa capital. Otros
socios muy importantes para traer valor a nuestros clientes serdn los que fisicamente traen las
cosas, los afiliados de transporte. Y finalmente con los clientes que quieren publicar publicidades

en nuestra pagina de Web.

C.1.3.9 Estructura de Costos (Cost Structure)
Los costos asociados con el desempeiio del negocio seran el siguiente:
e Tecnoldgica Informativa — Todos los costos asociados con la creacién y mantenimiento de

la plataforma de web
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° Investigacidn y Desarrollo - Todos los costos asociados con mejorando el producto y valor
gue podemos traer al cliente.
® General y Administrativos — Costos generales de hacer negocios. Todas las acciones
necesarias para traer la propuesta de valor a los segmentos.
o Traslado, almacén, sueldos, etc.
e Marketing y ventas - Todos los costos asociados con las acciones de poner los productos

en las manos del segmento.

C.1.4 Componentes de Plan de Negocio

Tomando en cuenta las lecciones de Hurdle de Tim Berry, un Plan de Negocio tiene
varios componentes. Empezando con el Company Overview y terminando con el Executive
Summary. El plan de negocio presentado en este Trabajo Final estd posicionado para ser
un esbozo aspera de algo darias a un inversor después de haber hecho todo el proceso de
lean start up y estamos listos a crecer pero necesitamos la capital por hacerlo. Se

encuentra los componentes del Plan de Negocio para MercadoBazaar abajo:

C.1.4.1 Company Overview

MercadoBazaar es una pagina web de comercio electronico dedicada a unir a las
pequeiias empresas y empresas familiares en América Latina con el mercado de los
Estados Unidos. Nuestro objetivo es doble: En primer lugar, proporcionar grandes
productos que han sido hechos de manera sostenible por grandes marcas en América

Latina en manos del consumidor estadounidense en un método eficiente del siglo XXI a
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través del comercio electrdnico. El segundo objetivo directamente correlacionado con el
primero es que la venta de estos bienes en los Estados Unidos a precios de
comercializacion en los Estados Unidos permite a estas marcas hacer mas dinero de sus
productos bien hechos que lo que vendrian en sus propios mercados locales, asi, sus
negocios crecen haciendo un impacto positivo en su economia local. Asi se puede cumplir
el orientacion de nuestra organizacién de ser responsable socialmente y hacer buen

negocio.

Nuestra mision: Unir a las empresas pequeiias y empresas familiares que hacen grandes
productos hechos con los mejores recursos de su region con el mercado de los Estados
Unidos, permitiendo a los consumidores estadounidenses comprar productos de calidad
hechos de manera sostenible y, a su vez, afectan positivamente a las comunidades de

Ameérica Latina.

Nuestra Fundacion y Razon para Ser: En cualquier ciudad de América Latina encontraras
grandes productos artesanales, encontraras pequefias tiendas familiares haciendo algo
increible, e incluso encontrards pequefias empresas que han trabajado muy duro para
hacer crecer su negocio y tuvieron cierto éxito porque ofrecen un producto o servicio
increible. Estan en todas partes y no puedes caminar dos cuadras sin encontrar una. Estas
empresas estan haciendo productos buenisimos, pero por desgracia estan atrapados en
su propia economia, muchos de los cuales no son lo suficientemente fuertes como para
alentar a la comunidad local a comprar sus productos a los precios que los productos

merecen.
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Al otro lado del mundo en los Estados Unidos hay otro motivador para MercadoBazaar. La
gente estd tomando mucha conciencia de ddénde vienen sus productos. Hay un
movimiento especialmente entre las generaciones mas jévenes que las grandes empresas
y las corporaciones estan haciendo mas dafio en el mundo que el bien. La desafortunada
realidad a la que se enfrentan es que no es tan facil como les gustaria encontrar empresas
gue sean sostenibles y que hagan grandes productos y practiquen la responsabilidad

social y ambiental.

Nos fundamos a MercadoBazaar sobre estos dos principios, y dos problemas que son
mucho mads parecidos de lo que uno pensaria. Estamos dedicados a ser una empresa que
practica la responsabilidad social en nuestro negocio, a través de esto también nos
dedicamos a proporcionar un Marketplace digital al mercado estadounidense para

aquellas pequefias empresas que comparten los mismos principios.

Propiedad de la Empresa: MercadoBazaar es una Corporacion de Responsabilidad

Limitada registrada en el estado de Florida.

La compaifiia es propiedad de Tyler Uddin (100%)

Ubicacidn de la empresa: La compaiiia esta ubicada en la sede central de Miami, Florida,

donde se utiliza una oficina que también tiene almacén para realizar negocios y almacenar

productos antes del envio.
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C.1.4.2 Producto
El producto en si mismo de MercadoBazaar es una plataforma de comercio electrénico
donde los productos de nuestros socios en América Latina se exhiben y estan disponibles

para los consumidores en los Estados Unidos.

La pdgina de inicio mostrara algunos de los articulos mas vendidos e interesantes que se
ofrecen, asi como articulos que podrian estar a la venta. En la parte superior de la pagina
web habrd una barra de busqueda para si el usuario desea buscar un elemento en
particular. A la izquierda de la pantalla habrd una secciéon de categoria donde los
elementos que se ofrecen se separan en las categorias que corresponden para que los

elementos sean mas faciles de encontrar para el usuario.

MercadoBazaar formarad asociaciones con artesanos y pequefias empresas en toda
Latinoamérica para obtener o productos y entender cdmo se hacen los productos y de
dénde provienen. Todos los articulos que estan disponibles en el sitio web se hacen de
manera sostenible. Los elementos que se ofreceran, por ejemplo, podrian ser:

® Zapatos — botas de cuero de Argentina, sandalias de Brasil, botas de lana de

alpacas de Peru o Bolivia.
e Accesorios — Joyeria de muchos lugares, cinturones y carteras de cuero, etc.
e Ropa — Ponchos de Bolivia y Peru, Pantalones, camisas, golpes, etc. de muchos

paises
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e Alimentos — No perecederos; snacks y dulces, dulce de leche, especias, aai seco,
etc.

e Bebidas — Vino de Argentina y Chile, Cerveza de micro cervecerias, Jugos y bebidas

El precio de estos articulos serd a precios de mercado de los Estados Unidos y no al de Ia
economia en la que se hacen. En promedio, con un aumento del 10-15% en el precio. Esto

no sera demasiado caro para el mercado estadounidense.

C.1.4.3 Analysis Mercado

Industria: MercadoBazaar opera en la industria del comercio electrdnico, que sigue siendo
una industria que esta creciendo. Seglin eMarketer.com, en 2019, el mercado
estadounidense de comercio electrénico generd 586.92 mil millones de ddlares en
ingresos, con un aumento del 10% con respecto a 2018 cuando generd 514.84 mil
millones de ddlares. Estados Unidos es el segundo mercado de comercio electrénico mas
grande del mundo que solo sigue a China, que tiene 4 veces la poblacién de los Estados

Unidos. (Lispman, 2019)

Pronéstico: Dado el estado actual del mundo con la crisis COVID-19, la industria del
comercio electrénico esta creciendo a un ritmo sin precedentes. Mientras que vimos un
aumento del 10% en forma de 2018-2019, los aumentos de 2020 se estiman en 14%. En
total, los sitios web minoristas generaron casi 22 mil millones de visitas en junio de 2020,

frente a los 16.07 mil millones de visitas mundiales en enero de 2020. (Clement, 2020)
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Competencia: Mientras que MercadoBazaar es un sitio web de comercio electrénico, mas
especificamente operamos en productos internacionales de América Latina vendidos a
través de una plataforma de comercio electrénico. Otras empresas de esta industria no
son competidores directos. Hay empresas como Mercado Libre, que no envia
directamente a los Estados Unidos. Hay otras compafias como August Sage, con sede en
Nuevo México. Sin embargo, sélo ofrecen algunas artesanias domésticas de algunos
paises de América Latina como Brasil y Bolivia. Puede haber algln cruce en términos de
los productos que ofrecemos, pero sélo una porcion muy pequefia y los productos

obviamente vendran de diferentes fuentes. Sus ingresos no son publicos.

Otras empresas que venden productos de América Latina se dedican a la venta de
artesania y arte. No hay ninguno que ofrezca una amplia variedad de productos de

muchos proveedores diferentes.

La plataforma de comercio electrénico mas similar que existe en los Estados Unidos es
Etsy. Una empresa de sitios web de comercio electrénico en articulos artesanales y
vintage, generod ingresos por valor de 818,79 millones de ddlares estadounidenses, frente
a mas de 603,69 millones de ddélares estadounidenses en el afio anterior. La mayoria de
los productos en Etsy son vendidos por vendedores independientes. Es un minorista en
linea que conecta a los artesanos directamente con los clientes. En 2018, el mercado de
Etsy fue su segmento mas rentable con casi 441 mil millones de ddlares estadounidenses
en ingresos. El hecho de que generaran 818,79 millones de ddlares estadounidenses

demuestra que hay mucho dinero para hacer en este mercado. Compiten mas
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directamente con marcas como eBay y Shopify que con plataformas de comercio

electrénico mas pequenas dedicadas a productos internacionales como August Sage.

La principal diferencia entre Etsy y MercadoBazaar es que Etsy conecta a artesanos
individuales de todo el mundo con consumidores de todo el mundo, donde como

MercadoBazaar se centrara en las pequenas empresas.

Segmento de Mercado: Basado en la propia investigacidn y proceso de puesta en marcha
de MercadoBazaar en un método lean, vendido a nivel micro y han identificado que
nuestro mercado objetivo es el Milenario y los Xennials que envejecen de 25 a 44 viviendo
en zonas urbanas con una gran presencia internacional con una mentalidad relativamente
liberal. Hemos visto las mejores ventas en ciudades como La, Nueva York y Seattle. Este

grupo de edad incluye a las personas que trabajan y tienen un ingreso disponible.

SWOT/FODA

Fortalezas:
e Unicoy gran variedad de productos
e Buena voluntad con compras
e |dentidad de marca
e Facil acceso a través del comercio electrdnico
e No hay ubicaciones fisicas de venta al por menor
e Rapidamente trayendo grandes productos de LATAM a los EE.UU.

e Pagos en linea a través de PayPal, Apple iPay, billetera de Google, etc.
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Debilidades:

Bajos beneficios iniciales sélo tomando porcentajes de bienes vendidos

Envios costosos de LATAM a EE.UU.

Posible falta de confianza en las marcas, ya que no son tan conocidos

Empresas como Etsy, Shopify y Amazon dominan el mercado de comercio

electrénico

Oportunidades:

e No hay competidores directos que ofrezcan los mismos tipos de productos
e Creciente necesidad de mdas comercio electrénico
e Marketing barato a través de las redes sociales
e Una vez que las personas tienen una buena experiencia con su sitio de comercio
electrénico, es mas probable que regresen
e Diversificar el mercado de comercio electrénico
Amenazas:
e Pérdida de beneficios por menores margenes de beneficio
e Barreras de la industria del comercio electrénico
e Problemas de ciberseguridad
e Riesgos econdmicos para afectar a los socios comerciales de LATAM
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C.1.4.4 Estrategia y Implementacion
MercadoBazaar estarda mas dedicado a dos estrategias. Estas dos estrategias se lograran
mediante la implementacién de varios programas (a, b, c, etc.) para correlacionar

directamente con las tacticas (i, ii, iii etc.) aplicadas.

1. Cree una base de clientes repetida.

a. Interactuar con los clientes - Conectarse con los clientes ayudara a
construir un fuerte sentido de comunidad y pertenencia. Nos permite
compartir los nuevos y emocionantes desarrollos de nuestra marca,
opiniones y noticias en su espacio, y hacer que los usuarios se involucren y
entusiasmen.

i. Participar activamente a través de las plataformas de redes sociales
1. Concursos/ Campafias
2. Participar en comentarios y mensajes directos
3. Actualizaciones sobre nuevos socios en LATAM con nuevos
Productos
4. Influenciadores

b. Entregar nuestra Propuesta de Valor — Haz que vean que exactamente lo
gue ordenaron es lo que se recibe. Grandes productos sostenibles de
LATAM

i. Saciarse con empresas y marcas muy buenas en LATAM
ii. Entregar los productos de manera oportuna y organizada

1. Métodos de distribucion fiables y organizados
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C.

Ser consistentes — Nuestros clientes deben tener la misma sensacién cada
vez que compran y desempaquetar los productos que compran en
MercadoBazaar

i. Pagina web limpia y coherente

1. Ingenieros web y que estan bien capacitados y trabajando
activamente para mejorar nuestros servicios web.

2. Los gerentes que estdn activos en el sitio web chatean para
preguntas. Servicios como la deriva también se pueden
aplicar para tomar la mayor parte del trabajo.

ii. Embalaje

1. Tenga el mismo aspecto y sensacién cada vez

2. Incluya informacion sobre la empresa de donde proviene el
producto

iii. Confiabilidad en la distribucién

1. Asdciese con distribuidores como UPS que pueden llevar los
productos a la puerta de forma fiable con precaucién y
discrecion.

iv. Disefio consistente

1. Construir y mantener el disefio de la marca: logotipo,
embalaje, sitio web, etc.

360 grados de atencion al cliente — desde la primera vez que un

consumidor potencial interactua con la Marca hasta después de la compra.
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i. Participar y proporcionar formas faciles de comunicarse a lo largo
de la relacion.
ii. Encuestas sobre cdmo lo encontraron todo: Después de la compra.
iii. Recoger la informacion y ajustar
2. Construir relaciones sélidas con socios
a. Elija los socios adecuados
i. Elija los socios adecuados en LATAM
1. Empresas que hacen un gran producto con recursos
utilizados de su geografia
2. Empresas que tienen capacidad para completar pedidos
3. Empresas que practican "buenos negocios"
ii. Elija los socios de distribucion adecuados - Planeamos usar los
servicios de iContainer para traer los productos en cantidad de
LATAM a los EE.UU. y desde ahi usar los servicios de UPS para
mandar los productos a la ubicacidn elegida del cliente.
1. Empresas que respetan los bienes que se mueven
2. Empresas que pueden completar pedidos de forma
eficiente
3. Empresas que no cobran de mas
iii. Elija los socios financieros adecuados
1. Que creen en nuestra misién
b. Construir una buena relacién

i. Abrir y mantener conversaciones saludables
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Completa nuestra parte del trato

Mostrar lealtad

c. Ayudar a su empresa a ayudar a nuestra empresa

Socios DE LATAM — trabajan para ayudarles a vender sus productos
Socios de LATAM — comunicarse con ellos para mejorar sus
productos

Socios de distribucion — darles nuestro negocio, tener

comunicacion abierta y ayudarles a crecer los suyos con referencias

Grafico N° 20: La Piramide de Estrategia - MercadoBazaar 1
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Grafico N° 21: La Piramide de Estrategia - MercadoBazaar 2
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C.1.4.5 Equipo Directivo
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Tyler Uddin, CEO & Founder — 26 afios, fundé MercadoBazaar mientras terminaba su MBA

en la Universidad Nacional de Cérdoba en Cérdoba, Argentina. Tyler tiene una pasién por

los negocios creyendo que es el motor del progreso y el cambio. Tyler recibié una

Licenciatura en Administraciéon de Empresas y Menor en Historia de la Universidad de

Providence en Great Falls, Montana. Siendo un atleta de toda la vida, es competitivo y

ambicioso para alcanzar sus metas. Después de graduar se salto a su curiosidad por el

mundo y comenzd a viajar hasta que llamé hogar a Cérdoba Argentina. Mientras viajaba

por el mundo y vivia en América del Sur, se sorprendid con los miles de productos
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increibles disponibles, pero que nunca habia visto en el hogar de los Estados Unidos.
Viendo los crecientes movimientos de responsabilidad social de los negocios en juego en
los Estados Unidos, Y la dura verdad de que muchos de estos productos en LATAM no ven
mucha luz debido a su ubicacién, juntaron dos y dos para formar MercadoBazaar con la
ambiciéon de ayudar a estas grandes empresas a alcanzar su potencial y proporcionar
productos valiosos al mercado estadounidense. Tyler ha trabajado en ventas para la
empresa de software Olapic, cumpliendo y superando constantemente su cuota. Se
especializd como un consejero de las mejores marcas para mejorar sus capacidades de

marketing digital.

Jordan Zakheim CDO — 30 anos, Jordan se gradud de la Universidad de Washington en
Seattle Washington con un titulo en Ciencias de la Computacidon especializado en
programacion y disefio web. Después de completar su licenciatura, pasd a estudios de
posgrado obteniendo un MBA de la Universidad de Miami. Luego pasd a trabajar en el
equipo de nuevos productos de la compaiiia de aplicaciones Fuzz, encargado de los

equipos lideres en el desarrollo de MVP para nuevas aplicaciones hasta el lanzamiento.

C.1.4.6 Analisis Financiero

La empresa esta pidiendo $150,000 délares para poder lanzar bien y crecer sus
capacidades. La empresa tiene la intencidn de desplegar su financiacidon para maximizar el
crecimiento y la rentabilidad. En la tabla Ganancias y pérdidas a continuacion, el margen

bruto es igual a los ingresos menos los costes directos. El "resultado final" o beneficio
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(medido antes y después de los intereses, impuestos, depreciacidon y amortizacion) es

igual al margen bruto menos los costos operativos.

Grafico N° 22: Estado de Resultados

Estado de Resultados
Afo 1 Afo 2 Afo 3

Ventas $ 200000 % 266.865 $  316.901
Costo de Ventas $ 40500 § 54.161 | § 64.316
Margen Bruto de Ventas 5 159.410 &5 212.704 5 252.585
Margen Burto / Revenue B0 B0 B0
Costos
Marketing 5 6000 5 BODE 5 9.507
Alquiler 5 36.000 5 37.800 & 39.690
Seguro 5 1.200 § 2400 S 2.400
Utilidades 5 5400 5 5670 5 5.954
Internet/Telefono 5 2340 & 2.457 & 2.580
Contabilidad 5 B0 5 B30 5 bb2
Provisiones 5 5400 &5 5670 & 5.054
Depraciacion 5 5.667 & 5.667 & 5.667
Impuestos & Benificios del ndmina 5 9120 S 9576 & 10.055
Total Personal 5 60.800 & 63.840 5 67.032
Cosots Netos $ 132527 ¢ 141716 $ 149.501
GAT 5 ?6.883 & 70988 S 103.086
GAIT 5 32550 5 76655 & 108.753
Interes 5 9955 & B710 & 7.376
|m puestos s 5 5
Ganancias Netos 7 16928 & 62278 & 95.708
Ganancias Netos % 8,5% 23,3% 30,2%

Grafico N° 23: Flujo de Caja



Flujo de Caja
Afo 1 Afo 2 Afo 3

Operativo

Ganancias Metos 5 1692800 S 62.278,00 S 95.710,00
Ajustes al Ganancias Metos
Depreciacién & Amortizacién
Disminucion de las Cuentas por Cobrar

5 566700 5 566700 5 5.667,00
5 - 5 - 5 -
Reduccidn de Inventario 4 (905,00) 5 (1.047,00) S (628,00)
5 5 5
5 5 5

Aumento de Cuentas por Pagar 9.639,00 1.202,00 822,00
Efectivio Neto de Actividades Operativos 31.329.00 68.100,00 101.571,00
Imversiones

Compra de otros activos corrientes 5 5 . 5

Venta de otros activos corrientes 5 S . 5

Compra de propledad & 5 . 5

Venta de propiedad 5 5 . 5

Compra de activos plazo largo S 5 - 5

Venta de activos plazo largo s 5 . 5

Efectivio Meto de Actividades de Inversion S 5 . 5
Financiamiento

Inversiones 5 S 5

Dividends 4 5 5

Prestamo corriente nuevo s S 5

Repago de Prestamo corriente s 5 5

Pasivo Plazo Largo Nuevo s . S . 5 .
Repago de Pasivo Plazo Largo & (17.212,00) 5 (18.456,00) & (19.791,00)
Efectivo Neto de Actividades Financieres ¢  (17.212,00) &  (18.456,00) $ (19.791,00)
Flujo de Caja Neto $ 1411700 §  49.644,00 $ 81.780,00

C.1.4.7 Executive Summary (Informe Ejecutivo)

MercadoBazaar, LLC (también conocida como "la compaiiia") es una start-up online eCommerce
Marketplace ubicada en Miami, Florida en 2019. La compafiia es un mercado en linea abierto que
conecta a pequefias empresas responsables y sostenibles y empresas familiares de América Latina

con el mercado de los Estados Unidos. El sitio web es un sitio de compras de comercio electrénico
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que exhibe grandes productos hechos de los mejores recursos de la ubicacidon geogréfica de la

empresa disponible para el consumidor de los Estados Unidos.

MercadoBazaar podra escalar su negocio en lo que se espera sea un excelente afio para el negocio
de comercio electrénico. Hay aproximadamente 500.000 empresas de comercio electronico B2C
en los EE.UU. y la industria en su conjunto generd $586.92 mil millones de ddlares en 2019. En
2019, los consumidores estadounidenses gastaran 586.92 mil millones de ddlares en linea, lo que
representa mas de uno de cada 10 délares del gasto total minorista. Para 2023, el gasto alcanzara
los 969.700 millones de ddlares. Conociendo el amplio atractivo de productos Unicos bien
elaborados hechos de manera responsable y sostenible, especialmente entre los millennials
urbanos y los Xennials, MercadoBazaar atraerd negocios de esas personas jovenes bien en la
fuerza de trabajo. Aunque MercadoBazaar competira con los mercados de comercio electrénico,
no hay un competidor directo que venda los mismos productos que MercadoBazaar. Su inigualable
diversidad de productos Unicos, responsabilidad corporativa y sitio web facil de usar impulsara a la

empresa al éxito.

Combinando la atencidn al cliente de 360 grados, el compromiso y la capacidad de ofrecer grandes
productos, MercadoBazaar construird una base de clientes de retorno a partir de nuestros
esfuerzos de adquisicién. La compafiia involucra a clientes potenciales principalmente a través de
las redes sociales, el retargeting (PPC) y el marketing por correo electrénico. Ademas,
MercadoBazaar estd 100% dedicado a ver a nuestros socios crecer y tener éxito. Esto se lograra
mediante la venta de productos de nuestros socios a precios de mercado estadounidenses, lo que
les permitira obtener un mayor beneficio por la venta de bienes. Esto también permite que
MercadoBazaar tome el 15% de comisidn de la venta de mercancias mientras que la empresa

asociada todavia esta obteniendo un mayor beneficio para esa venta.
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Tyler Uddin sera el duefio y el funcionamiento de la compaiiia. El Sr. Uddin ha tenido una carrera
en ventas de venta de software SaaS a marcas de clase mundial en todo el mundo y ser un asesor
en como las marcas pueden aumentar las ventas a través del marketing digital. Antes de eso, Tyler
pasd muchos afos de su vida viajando por el mundo con mucho tiempo pasado en América Latina.
Su pasién por los negocios abre muchas conversaciones con pequefias empresas que buscan un

nuevo canal de ventas.

Para alcanzar los objetivos a corto y largo plazo de las empresas, MercadoBazaar busca 150000 en
financiamiento total a través de préstamos respaldados por la Administracion de Pequefias
Empresas (SBA). El préstamo respaldado por el banco o la SBA serd devuelto del flujo de efectivo
del negocio dentro de siete afios, garantizado por los activos de la Compaiiia, y respaldado por la

integridad personal, la experiencia y una garantia contractual del propietario.

D. CIERRE DEL PROYECTO

D.1 CONCLUSIONES FINALES

Si he aprendido algo a lo largo de este trabajo final, es que empezar y lanzar un negocio

para que sea exitosa no es facil para nada. Si bien uno podria tener una gran idea para resolver un
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problema, esa idea necesita ser construida y probada en el mercado para ver si se mantiene

fuerte. Dicho esto, aunque puede ser dificil y complejo, se puede hacer absolutamente

A lo largo de este trabajo final, pude aprender los pasos necesarios para iniciar un negocio
internacional de comercio electrénico. Especificamente, lo que es necesario para construir el
negocio de start-up MercadoBazaar, y el mercado de comercio electrénico que une a las pequefias
empresas en América Latina con los Estados Unidos. Tomando las lecciones de Eric Reis y su libro
The Lean Start-Up aprendi sobre el proceso de construir un negocio desde cero, la importancia de
crear un MVP, cémo aplicar la practica Build, Measure, Loop a ese MVP para que un emprendedor
pueda desarrollar criticamente un producto que realmente resuene con el mercado hasta que esté
listo para escalar. A través del uso de la encuesta, pude probar mis pensamientos originales que
me mostraron que algunas de mis suposiciones eran correctas y otras no. Probar mis suposiciones
iniciales sobre mi propuesta de valor me permitié identificar un segmento de mercado objetivo
que encontré que era un millennials y los Xennials urbanos. Desde ese segmento puede aplicar las
ensefianzas de Alexander Osterwalder y construir un modelo de negocio Canvas para
MercadoBazaar. La ventaja de esto era ser capaz de trazar cdmo funciona el negocio después de
que el modelo lean se habia probado en el producto. Tomar la informacién obtenida a través de la
comprension del método lean y tener una imagen clara de mi lienzo modelo de negocio. Podria
empezar a desglosar los diferentes componentes del modelo de negocio que se podrian presentar

a los inversores cuando MercadoBazaar esté listo para escalar sus esfuerzos comerciales.

Tuve algunas limitaciones aparecen a lo largo de este proceso, Pero el principal no era ser
capaz de aplicar realmente el método Lean. En un mundo perfecto, me hubiera gustado realmente
haber hecho un MVP vy llevado a cabo la practica de la construccion, medida, aprender bucle. Esto
me habria dado herramientas mas concretas para identificar mas claramente mi segmento de

mercado objetivo, y también desarrollar un producto que realmente tiene valor para ese
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segmento. Esta seria mi recomendacidn mas principal; no confie solo en encuestas y entrevistas
para aprender su negocio, ponga su producto en el mercado tan pronto como sea posible de una
manera pequefia para que pueda construir en consecuencia. La otra limitacidn importante que
aparecid durante mi tiempo escribiendo este proyecto final es la pandemia de COVID-19. Sin duda,
la investigacidn que habia hecho con respecto al mercado de comercio electrénico en los Estados
Unidos ha cambiado debido a la pandemia. Pero creo que seria para el mejor. El eCommerce ha
explotado durante este tiempo. El factor negativo que aplica la forma de la pandemia es que
muchas personas estan desempleadas y no tienen los ingresos disponibles para comprar al mismo

precio que habia antes cuando las estadisticas de la industria fueron aplicadas y medidas.

En conclusidn, este trabajo final me ha puesto a prueba en comprender las verdaderas
dificultades de iniciar un negocio y todos los pasos importantes que exige. Un Modelo de Negocio
y un Plan de Negocio y una empresa en si misma es una institucién siempre en obra. Siempre se
puede ir mejorando. Aunque el Trabajo Final fue dificil, también estimuld mi pasién por los
negocios. Con cada parte del plan de negocios queria profundizar mds y obtener mas informacion.
Es desafortunado que el limite de tiempo fuera un factor, no sélo por querer presentar este
proyecto final a tiempo, sino también por mis propias limitaciones de tiempo personales. Pero

como lo que fue un tema importante de esta obra; tienes que construirlo y aprender de él.
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D.3 ANEXOS

Encuesta de Consumidores en Los Estado Unidos. Tomado de una muestra de 100 personas en
distintos lugares y edades.
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Purchasing Preferences MercadoBazaar

Quick survey

Si dado la opcidn, prefiero comprar de una marca bien conocida.

If given the choice | prefer to buy from a well known brand

1 2 3 4 5

Strongly disagree O O O O O Strongly agree

Compro a través de plataformas de eCommerce a menudo.

| often make purchases through online retailers

1 2 3 4 5

Strongly disagree O O O O O Strongly agree

Intento y disfruto encontrar cosas nuevas y Unicas.
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| try to and enjoy finding new and unigque things

Strongly disagree O O O O O Strongly agree

La responsabilidad del medio ambiente y social es importante para mi.

Social and environmental responsibility in business is important to me

Strongly disagree O O O O O Strongly agree

Apoyar a los negocios chicos y familiares de cualquier lugar es importante para mi.

Supporting small and/or local businesses from anywhere is important to me

Strongly disagree O O O O O Strongly agree

¢Que de comprar de empresas chicas y familiares es valorable para ti?
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What do you find valuable about buying from small and/or local retailers

Finding unique products

Able to find products that more suit my needs
Focus on guality not quantity

Investing in a local economy

Nothing - makes no difference

¢Cual es tu profesiéon?

What's your profession?

Short answer text

¢En qué ciudad vives?

What city do you live in?

Short answer text

¢En qué rango de edad caes?
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Age range

1.

14-24

25-34

35-44

45-54

55-73

74-94

97



Key Partners

&

* Socios de LATAM

Key Activities

* Relaciones con socios
LATAM

Value Propositions

=

* Productos de alta
calidad hechas de

Customer Relationships ‘

Autoservicio -
Pagina de web

Customer Segments

* Consumidores

. . individuales
. Afiliados de _,\__mﬁ:“m:_a_m:s de recursos * Servicios cliente . Millennials
dlarorma ) . . . s
tansporte ”\_ ket disponibles del * Comunicacion . Adultos
* darketing .
* Transporte de bienes lugar n_m w_.:t_.mmm directo Jovenes
« Empresas « Resoluciones de * Accesibilidad de * Post-compra . Gente
minoristas problemas alcanzar estas encuesta conscientes
productos que no de sus
L4
Key Resources h‘ mxﬂm._“m—.. en su Channels ’
* Inversores *  Humano - . *  Pagina de eCommerce comparas
comunidades
Desarrolladores de . Abovara marcas de MercadoBazaar
* Clientes de web, gerentes de poy Y |+ Lo m_ﬂ__m_m%m ; * Empresas
. s . empresas . mpresas de . .
Publicidad socios, P . Eqwg Minoristas
« Almacén sostenibles (Del
] . * Transporte de
(warehouse) medioambiente, bienes
* Plataforma, Data de socialmente) *+  Redes sociales
Cliente e Cultura *  Publicidades
* R&D
Cost Structure 6 Revenue Streams °

* Technologica Informatica y R&D
* General y Administrativas

* Marketing y Ventas

* Costs de almacen

* Venta de bienes

Precios fijos por producto

MercadoBazaar toma un

porcentaje de venta
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