UNIVERSIDAD

EAFIT

MODELO DE NEGOCIO DE LA COOPERATIVA MULTIACTIVA DE

PRODUCTORES DE COMPOSTAJE Y ABONOS ORGANICOS

“COMPOSCOOP” DE LA CIUDAD DE MANIZALES

CARLOS ENRIQUE SANCHEZ FLOREZ

UNIVERSIDAD EAFIT
ESCUELA DE ADMINISTRACION
MAESTRIA EN ADMINISTRACION (MBA)
MEDELLIN

JUNIO DE 2016



MODELO DE NEGOCIO DE LA COOPERATIVA MULTIACTIVA DE
PRODUCTORES DE COMPOSTAJE Y ABONOS ORGANICOS

“COMPOSCOOP” DE LA CIUDAD DE MANIZALES

Trabajo presentado como requisito parcial para optar al titulo de

magister en Administracion (MBA)

CARLOS ENRIQUE SANCHEZ FLOREZ!

Asesora tematica: Angela Maria Agudelo Ceballos,Mg.

Asesor metodoldgico: Mariano Gentilin, Ph. D. (c)

UNIVERSIDAD EAFIT
ESCUELA DE ADMINISTRACION
MAESTRIA EN ADMINISTRACION (MBA)
MEDELLIN

JUNIO DE 2016

! carlos.sanchez1066@correo.policia.gov.co



Resumen

El trabajo de investigacién consiste en disefiar un modelo de negocio para la cooperativa “Composcoop”
de Manizales, con base en el modelo Canvas, mediante la identificacion de los elementos estratégicos
gue le generan valor al negocio.La construccion del modelo, como herramienta de planificacion
estratégica, radico en reconocer los elementos fundamentales que pueden generar valor al negocio y las
actividades que deben tenerse en cuenta en un futuro inmediato para lograr posicionarse en el mercado
de los abonos orgénicos. La investigacion tuvo enfoque cualitativo y se llevd a cabo al tener en cuenta
cuatro momentos: primero: analisis documental de fuentes secundarias para conocer
conceptualizaciones, tipos, importancia y metodologia por aplicar; segundo: las entrevistas en
profundidad con tres expertos tematicos, para tener mayores argumentos sobre el modelo que habria de
trabajarse; tercero: la produccién intelectual en un grupo focal para generar discusiones de la empresa,
reflexiones de proyeccion y actividades realizadas para capturar mayor cantidad de clientes y fidelizarlos,
y cuarto:hacer una triangulacién en relacion con los ejercicios antes desarrollados. Al término del
ejercicio se logré identificar la importancia y la pertinencia de la aplicacion de un modelo de negocio,
desarrollar habilidades que permitiesen potencializar la idea de negocio y definir la importancia de los
roles y las responsabilidades frente a la estrategia para desarrollar lo planeado.

Palabras clave: cooperativa, modelo de negocio, planeacion, estrategia, bioabono.

Abstract

The research work describes the design process of a business model to the cooperative
“COMPOSCOOP” of Manizales city from the application of the model “Canvas” identifying the essential
elements that can generate business value.The construction of the model as a tool for strategic planning
for this cooperative it was based on activities to take into account in the immediate future and medium-
term to achieve positioning themselves within the market of organic fertilizers.The research has a
gualitative focus. It was done taking into account four moments: documentary analysis of secondary
sources to know conceptualizations, types, importance, elements and methodology to apply; Second, the
interviews to be deepened with three thematic experts of the city to have more arguments about the
model to work; Third, the intellectual production by a focal group to generate group discussions about the
company, reflections on the projection and activities to find more customers and becoming them into loyal
customers, and fourth, to make a joint work in relation to the theoretical findings.

At the end of the exercise, it is possible to identify the importance and relevance of the application of a
business model, to develop skills that allow potential business idea, to define the importance of the roles
and responsibilities with regard to the strategy to develop as planned.

Keywords: cooperative, business model, planning, strategy, bio-fertilizer.
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Introduccion

El propésito fundamental de diseflar un modelo de negocio para la Cooperativa
Multiactiva de Productores de Compostaje y Abonos Organicos, Composcoop, de la
ciudad de Manizales, radico en lograr que la organizacién conociese la existencia de
herramientas gerenciales que le posibilitasen el reconocimiento de nuevas estrategias
para el sostenimiento de la empresa a través del tiempo, con base en la necesidad de
tener su propio modelo, puesto que, a pesar de ser una entidad constituida desde

agosto de 2014, a la fecha carece del mismo.

La conformacion de la cooperativa fue resultado de un proyecto liderado por la Escuela
de Carabineros Alejandro Gutiérrez denominado “Implementacion de una estrategia de
convivencia y seguridad ciudadana en lo socio-ambiental y productivo, para fortalecer
la percepcion de seguridad: una nueva oportunidad de vida para personas en situacion
de vulnerabilidad” de Vallejos, Trujillo y Garcia (2013), propuesta que lleva cuatro afios

en ejecucion en la plaza de mercado de Manizales.

Para el desarrollo del disefio del modelo de negocio no sélo se parti6 de la
fundamentacion tedrica, sino que en forma paralela se realizaron diferentes actividades
que permitieran un proceso légico y didactico en la construccion del mismo, con el fin
de validar la importancia de dicho tipo de herramienta con expertos tematicos de la
region provenientes de entidades reconocidas como Actuar Microempresa, Camara de
Comercio de Manizalespara Caldas y SENA, para por ultimo disefiar con los

integrantes de la cooperativa su propio modelo.



Lo anterior favorecié un ejercicio participativo con la cooperativa y al autor le posibilitd
apropiar el conocimiento frente a la importancia y la necesidad de construir un modelo

de negocio en cualquier etapa de desarrollo de una organizacion.
1. Situacion en estudio o problema

La Cooperativa Multiactiva de Productores de Compostaje y Abonos Organicos
Composcoop, esta integrada en su gran mayoria por mujeres cabeza de familia,con
promedio de edad entre los 18 y los 45 afios y nivel de escolaridad que va desde la
basica primaria completa hasta la secundaria incompleta; la experiencia laboral ha
estado enmarcada en actividades del hogar y comercio informal, pertenecen a los
niveles 1y 2 del Sisben y son beneficiarias de la estrategia Red Unidos; participaron en
la formacion en las actividades siguientes: “Emprendedores en produccién vy
comercializacion de abonos organicos a partir del manejo de residuos sélidos”,
“Construccion de invernaderos”, “Técnico en el manejo de residuos soélidos”,

“‘Mercadeo”, “Manejo integral de residuos soélidos” y cooperativismo, que les permitieron

adquirir competencias para mejorar su perfil laboral y visualizarse como empresarias.

En este sentido, y en aras de aplicar los conocimientos adquiridos en la formacion, se
construyé una planta piloto de compostaje, con el aporte de entidades publicas y
privadas (Convenio entre la Corporacion Autdbnoma Regional de Caldas, Corpocaldas,
y la Camara de Comercio de Manizales por Caldas), fundamental para la

caracterizacion de los residuos generados en la plaza de mercado. En la actualidad,



con el SENA, Regional Caldas y Red Tecnoparque Nodo Manizales?, se adelanta una
prueba para determinar las caracteristicas fisicoquimicas, mediante la identificacion de

las propiedades de los residuos soélidos para de esta manera completar la fase técnica.

A pesar de todas las acciones realizadas hasta la fecha, la cooperativa carece de un
modelo de negocio que le permita hacer un proceso reflexivo entorno a las condiciones
externas e internas clave que afectan o son oportunidades para la organizacion, a partir
de lo mas basico: manera de generar ingresos, beneficios para los clientes, factores
diferenciadores frente al mercado y competencia, alianzas estratégicas, flujo de gastos
y recursos y actividades clave, con el fin de ser mas productiva y competitiva en el
mercado de los abonos organicos. Por dicha razdén es necesario brindar un
acompafniamiento a la cooperativa para disefiar su propio modelo de negocio, que le
posibilite el reconocimiento de nuevas estrategias para su sostenimiento a través del

tiempo.
2. Antecedentes

Como lo plantea Sauco (citado en Baquero, 2011, 502), “las plazas de mercado son
consideradas como un punto de interaccion, ya que los intercambios comerciales
propician la confluencia de personas y el establecimiento de vinculos entre ellas”
también afirma “que los mercados se imponen como centros administradores y

abastecedores de productos y se constituyen como uno de los marcos de socializacion

2Es un programa de innovacion tecnoldgica del SENA dirigido a todos los colombianos interesados en
desarrollar proyectos de investigacion, desarrollo e innovacion (I+D+i) materializados en prototipos
funcionales en cuatro lineas tecnoldgicas (electrénica y telecomunicaciones, tecnologias virtuales,
ingenieria y disefo y biotecnologia y nanotecnologia) que promuevan el emprendimiento de base
tecnoldgica.
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preferidos dentro de la poblacion” (502), es decir, se convierten en un polo de

desarrollo y en espacios econémicos importantes para la ciudad.

Frente a la generacion de residuos solidos en las plazas de mercado, desde 2007
hasta la fecha se han realizado en varias ciudades del pais diversos estudios
académicos enfocados hacia el aprovechamiento y el manejo de manera adecuada de

dichos residuos, como se referencia en la tabla siguiente:

Tabla 1. Resumen de estudios de residuos solidos en plazas de mercado en Colombia.

11



ANO |[PROPUESTA |UBICACION |ENTIDAD |PROBLEMATICA |PROPUESTA
Los niveles de Propu_esta_ para
contaminacién redugr el impacto
tanto en el’aire amblental_ de los

"I desperdicios
como en el agua y P
los suelos, son organicos —en la
cada vez mas C'Ud.ad y como
crecientes y no hay pOSIb|e| d fuenﬁe
Estudio de ppll’ticas ecologicas Egg?ale esarro;)/
I?Ctil-)i"dad Hrgancieros recu[r)z?z economico 'y la
ecnico . - reservacion  del
financiero  de afrontar la situacion lr)nedio ambiente
abono organico Universida
a partir de los d de la En Corabastos,
desgc_hos Salle quoté, se generan
2007 |0rganicos de la Bogot4, D.C. |Facultad mas  de _setenta
plaza de de toneladas diarias de
mercado de . |basuras de las
Corabastos Cont_adurla cuales alrededor del p
. Puablica Conformacion de
Bogota. 85% puede la empresa
Morales Cufifio utilizarse COMO | hgRG|
y materia prima para :
,YAristizébal(ZOO la delat)oraci()n de I&Sg]ggcgerg?c?rg a
: EL%DL:gdousctos Y|la pro_d u_cci()_r) y
g comercializacion
organicos de abono orgéanico
La probleméatica
ambiental que se
puede explotar
desde el punto de
vista economico
Propuesta  de Pontificia | Produce volimenes | Residuos que son
un  programa ) Universida con_S|derabIes,_ de |objetos y se
2009 |para el manejo Cgrete, d re_s,ldgos sélidos, | pueden
de los residuos Cordoba Javeriana principales causas transfprmar en
sélidos en la Maestria " | de _ contaminacion | otro blen con valor
plaza de en Gestion ambiental economico
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mercado
Cereté,
Coérdoba,
abastos".
Lopez
(2009)

de

"Cere

Rivera

Ambiental

No se realiza de
modo correcto el
manejo integral lo
que implica
afectacion del aire
por generacion de
olores putrefactos,
paisaje deteriorado
por contaminacion
visual, acumulacién

en lugares
inapropiados,

vertimiento de
aguas a los

alcantarillados,
reproduccion de
animales
infectocontagiosos

Mitigar la situacion
ambiental

negativa que se
presenta en la
central de abastos

Manejo inadecuado
de residuos soélidos
en las etapas de
generacion,
separacion,
recoleccion,
transporte y
almacenamiento

Programa de
manejo de
residuos

sélidosdividido en
seisproyectos

Falta de
organizacion y
planeacion de
reciclaje

Carencia de una
cultura ambiental

Puesta en marcha
de actividades en
las etapas de

generacion,
separacion y
almacenamiento
enfocadas a
bonos verdes,
educacion

ambiental, disefios
de evacuacion de
residuos,
almacenamiento
selectivo,
instalacion de
centro de acopio y
fomento de Ila
organizacion
comunitaria
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Propuesta
Técnica para el
aprovechamien

Generacion  diaria
de residuos solidos
subproducto de lo
gue se utiliza o se
consume en la
plaza de mercado

Conservacion,
proteccién y
recuperacion del
medio ambiente

o Universida
valorizacién d()a/ d Industrial | Inadecuado manejo | Transformacion de
resid de de residuos con fines
2012 S%S“'dggs San Gil, | Santander, |residuos:presencia |de beneficio
oraanicos  del Santander Especializa |en esquinas, vias|economico y
mgr q q cion en | publicas, orillas de |ambiental
Saenca o Gile Ingenieria | fuentes _ hidricas,
Rangel ' Ambiental |presencia de
G 9 vectores Plan piloto para la
z%irzrero (carrofieros, region y el
( ) roedores y caninos) | pais:modelo de
y proliferacion de |desarrollo
olores econdémico,
desagradables ambiental y social
Inapropiado manejo
de residuos solidos
En el area de
influencia inmediata
al mercado se
Propuesta de genbe_rarsl Impactos Estrategia
Desarrollo am |§rt'1aes qlue socioambiental 'y
sostenible en Universida c?qsls en en malos | raquccion de
el manejo de d de San ootes_ L dy costos operativos
residuos Buenavent | contaminacion €
sélidos ura rios y quebradas, lo
organicos que Buesaco Especializa %ueea (C:i(;ntrlt;uyg t?a':g
2014 |produce la Narif ’ cion en que S
plaza de | Narno Economia de unmunicipio que
mercado  del Ambiental |10 S€ preocupa por
Municipio  de y recoger las basuras
Elurre_;aco, icen ges?rgpgllo Carece de un lugar S
ari 0.Quice ostenible | 4acuado para su e propone
oVélez y aprovechar los

Ramos (2014)

disposicion final; los
residuos

trasladados,
ninguna

clasificacion
tratamiento, en un
vehiculo al relleno
sanitario “Antanas”
de la ciudad de

son
sin

ni

residuos para su
transformacion vy
utilizaciéon en
abono organico a
través de la
creacion de una
cooperativa
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Pasto

Constitucion  de
una cooperativa
cuya finalidad sera

La administraciéon s
la recoleccion, la

local del Municipio

de Buesaco no ha selecglon del

optado por una maf[erlgl, el

politica  ambiental recn_:l_aje,_, la

que permita el reu'tlllzamon de los
residuos

manejo integral de
residuos organicos,
como el
aprovechamiento

de los mismos y su

organicos y la
transformacion en
abono orgéanico

reutilizacién en | Programa de

abono organico a educacion

través del | @ambiental

compostaje y la | interinstitucional

lombricultura (comunidad,
administracion
municipal y
cooperativa)

Fuente: elaboraciénpropiacon base enlos estudios citados

De dichas propuestas se puede concluir que todas coinciden en lo siguiente:

-Manejo inadecuado de residuos solidos en todas sus etapas: generacion, separacion,

recoleccion, transporte y almacenamiento.

-Presencia de vertederos de residuos en esquinas, vias publicas, orillas de fuentes
hidricas, presencia de vectores (carrofieros, roedores y caninos) y proliferacion de

olores desagradables.
-Se evidencia la necesidad de dar una solucién a una probleméatica de tipo ambiental.

-Los residuos sélidos pueden proporcionar desechos organicos reutilizables en alto

grado, lo que implicaria beneficios econémicos y se convertiriaen un negocio rentable.
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-El material transformado en abonos organicos permite preservar los suelos y obtener

mayores rendimientos en los cultivos.

-La importancia de constituir empresas dedicadas a la produccion y comercializacion de

abonos organicos.

Para el caso de Manizales se presenta una situacién especial porque la propuesta de
conformacion de una organizacion dedicada a la produccién y la comercializacién de
abonos organicos parte, como se mencioné con anterioridad, de una iniciativa
institucional de la Escuela de Carabineros Alejandro Gutiérrez, elaborada por Vallejos,
Trujillo y Garcia (2013), de implementar un proyecto socioambiental y productivo con
enfasis en la convivencia ciudadana en el sitio, por ser de relevancia para la ciudad,
ante la dinamica econdmica y comercial propia del lugar, que ha traido como
consecuencia problematicascomo invasion del espacio publico, trafico y consumo de
estupefacientes, raponazo, cosquilleo, etc., que afectan la convivencia y la seguridad
ciudadana, evidenciadas en un estudio realizado por Camara de Comercio de
Manizales por Caldas en alianza con la Corporacion Autonoma Regional de Caldas,
Corpocaldas, en el que se identificaron los sitios criticos de la plaza de mercado, entre
ellos la disposicion inadecuada de los residuos generados, que la convierten en un
lugar en el que se gesta inseguridad para los comerciantes y los residentes del sector

(Cutiva, 2014).

De acuerdo con lo antes mencionado, el proyecto planteado Vallejos, Trujillo y Garcia

(2013) se enfoco en los siguientes aspectos:

1. En lo social: se vinculd la poblacién en situacion de vulnerabilidad de los

alrededores de la plaza de mercado y otros barrios de la ciudad, que
16



participé en procesos de formacion con el SENA Regional Caldas referentes

al manejo y la comercializacion de residuos soélidos organicos.

2. En lo ambiental: se realizé un proceso de sensibilizacion y manejo técnico de
los residuos generados en el plaza de mercado, en el que se les indico6 a los
comerciantes formales e informales lo referente a la separacion y la
clasificacion de los mismos; de acuerdo con un estudio de caracterizacion
realizado por la Camara de Comercio de Manizales por Caldas y
Corpocaldas (citado en Vallejos, Trujillo y Garcia, 2013), se determiné que

son alrededor de 10 a 12 toneladas diaria de residuos sin aprovecharse.

3. En lo econdémico: se cred la Cooperativa de Abonos Organicos, con el
propésito de buscar alternativas econdémicas que pudieran apalancar el
emprendimiento social; de modo adicional, para aprovechar los residuos
organicos mediante procesos de compostaje, lo que proporciona la
posibilidad de transformar de manera segura los residuos organicos en
insumos para la produccién agricola. La Organizaciéon de las Naciones
Unidas para la Alimentacion y la Agricultura (FAO, 2013) define compostaje
como la mezcla de materia organica en descomposicion en condiciones
aerbbicas que se emplea para mejorar la estructura del suelo y suministrar

nutrientes.

Para el desarrollo del proyecto se originaron alianzas estratégicas con entidades como
la Empresa Metropolitana de Aseo, Emas, la Camara de Comercio de Manizales por

Caldas, la Corporacion Autonoma Regional de Caldas, Corpocaldas, la Secretaria de

17



Gobierno de Manizales, el Servicio Nacional de Aprendizaje, SENA, el Centro Galerias
Plaza de Mercado y la cooperativa Mercar, que han sido fundamentales para el
fortalecimiento de la cooperativa y el reconocimiento municipal; se conformd una mesa
de alianzas publico-privadas en la que participan empresas Yy entidades
gubernamentales que se reunen cada mes para determinar las acciones por
desarrollar, de tal manera que sirva de plataforma empresarial para las personas que

hacen parte como asociadas.

3. Objetivos

3.1 Objetivo general

Disefiar un modelo de negocio para la Cooperativa Multiactiva de Productores de
Compostaje y Abonos Organicos, Composcoop, de la ciudad de Manizales, con base
en el modelo Canvas, a fin de identificar los elementos estratégicos que le generan

valor al negocio.
3.20bjetivos especificos

3.2.1 Realizar un estudio preliminar con tres expertos de entidades reconocidas
de la ciudad de Manizales y con experiencia en desarrollo empresarial para obtener

informacion acerca del desarrollo del modelo de negocio por seguir.

3.2.2 Llevar a cabo una sesion de trabajo con los integrantes de la cooperativa

para sensibilizar a los mismos acerca de las potencialidades del modelo de negocio.

18



3.2.3 Desarrollar sesiones de trabajo con los integrantes de la cooperativa para
construir, con base en la opinidn de todos los miembros, un modelo de negocios segun

la metodologia Canvas.

4. Justificacion

Como futuro magister en Administracion, el autor adquiri6 conocimientos en alta
gerencia que permiten liderar propuestas de desarrollo en entornos nacionales y
realizar planeaciones estratégicas en las empresasmediante el reconocimiento de sus
diferentes perspectivas; es claro que la administraciéon brinda una vision gerencial
holistica, al unir y conectar la organizacion como un todo, en la cadena de valor, lo que

permite identificar las falencias y establecer estrategias de mejora.

La creacion de una empresa radica en el deseo de generar riqueza, tomado en el
sentido de crear valor para el cliente, generar ingresos econOmicos para los
propietarios y empleo que impacten en sentido positivo la sociedad. Toda organizacion
debe crecer y sostenerse a través del tiempo, por medio del combate con la
competencia agresiva y la obtencion de la fidelizacion de los clientes con un producto

diferenciador en el mercado y apoyada en la aplicacion de herramientas estratégicas.

La ventaja de construir un modelo de negocio es que este instrumento es continuo y
dindmico y puede redefinirse en forma permanente con el fin de adaptarse a las nuevas

necesidades, exigencias y tendencias del mercado.

Por tanto, la importancia y la pertinenciade las sesiones de trabajo para disefar el
modelo de negocio Canvas con la cooperativa Composcoop radicé en permitirles a sus

19



integrantes comprender, de manera facil, entendible, didactica y constructiva, el
engranaje empresarial, es decir, tener una vision amplia de la estructura de una
organizaciéon, determinar sus roles y la necesidad de tener unos productos bien
identificados y por consiguiente clientes, entregar un valor mas amplio, resolver una
necesidad o problema y reconocer que se deben emplear ciertas herramientas para
lograrlo, despertar habilidades para la planeacion y trabajar de modo sistematico para

gue puedan consolidarse como lideres en dicho tipo de negocio.

5. Marco teorico

5.1 Modelo de negocio

En las dltimas décadas, el ambito de los negocios ha cambiado con rapidez debido a
fendmenos como la globalizacion, el internet y la era digital, que han contribuido a que
las nuevas generaciones de clientes o consumidores se encuentren cada vez mas
informados acerca de los productos por adquirir, diferencien la oferta de la competencia
y exijan una propuesta de valor particular, o que lleva a las empresas a implementar
estrategias empresariales que permitan no solo su sostenibilidad sino el desarrollo de
nuevos productos, escenarios y valores que conduzcan al éxito del negocio a traves del
tiempo con factores de diferenciacion; por tanto, deben adoptar capacidades de
respuesta muy rapida y es alli donde se ha ido profundizando en la teoria con el fin de

llegar cada vez mas a la esencia del negocio.

De igual manera, se ha pasado por enfoques de productividad, calidad, competitividad

y otros, todos ellos soportados en diferentes investigadores que han generado
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movimientos y metodologias que han permitido que las organizaciones mejoren e
incrementen su participacion en el mercado. Tanto la productividad como la
competitividad son capacidades que genera la empresa para potenciar el uso de

recursos y para mantener sus ventajas comparativas y competitivas, en su orden.

Es precisamente esta nueva dinamica lo que ha llevado a que empresas nacientes y
existentes se apoyen en herramientas gerenciales que contribuyan a tomar decisiones;
en la actualidad, el modelo de negocio es una nueva metodologia que permite no sélo
innovar, sino también pensar en el cliente y gerenciar de manera mas adaptada a la

sociedad actual.

Como lo plantea Porter(1998, 10),

El posicionamiento, que una vez fue el centro de la estrategia, ya no goza del favor de los
expertos, porque es demasiado estatico para los dinamicos mercados y las cambiantes
tecnologias actuales. Segun la nueva doctrina, los rivales pueden copiar rapidamente
cualquier nueva posicion de mercado, y la ventaja competitiva es, en el mejor de los

casos, temporal.

5.1.1. Definiciones y autores que han abordado el concepto de modelo de

negocio

Tabla 2. Definiciones y autores que han abordado el concepto de modelo de negocio

ANO | AUTOR DEFINICIONES

1.984 | Drucker (citado en Matiz, | “forma en la que la empresa lleva a cabo su negocio.
2013, parrafo 7) Propone un modelo que responda a quién es el cliente,
qgué valora, cudl es la légica subyacente que explica
cdmo podemos aplicar dicho valor al cliente a un costo
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apropiado”

2000

Erikssony Penker(citados en
Matiz, 2013, péarrafo 8)

‘es una abstraccién de cédmo una empresa funciona,
proporciona una vista simplificada de la estructura de
negocios que actila como la base para la
comunicacion, mejoras o innovacion los requisitos de
los sistemas de informacion que apoyan a la empresa”

2000

Linder y Cantrell (citados en
Matiz, 2013, parrafo 9)

“Un modelo de negocio operativo es la ldgica nuclear
de la organizacion para crear valor. EI modelo de
negocio de una empresa orientada a los beneficios,
explica como ésta hace dinero”

2001

Amit y Zott (citados en
Matiz, 2013, parrafo 10)

“‘“Un modelo de negocio explica el contenido, la
estructura y el gobierno de las transacciones
designadas para crear valor al explotar oportunidades
de negocio”

2001

Chesbrough yRosenbloom
(citados en Matiz, 2013,
parrafo 11)

las funciones de un modelo de negocio son: articular la
proposicion de valor; identificar un segmento de
mercado; definir la estructura de la cadena de valor;
estimar la estructura de costes y el potencial de
beneficios; describir la posicion de la empresa en la red
de valor y formular la estrategia competitiva

2002

Magretta (citado en Matiz,
2013, parrafo 12)

Historias que explican como la empresa trabaja-.
Utilizando a Drucker como referente, el autor define un
buen modelo de negocio como aquél que responde a
las siguientes preguntas: ¢Quién es el cliente y qué
valora? ¢Cual es la l6gica econémica subyacente que
explica como podemos aportar dicho valor al cliente a
un coste apropiado?

2004

Osterwalder (2004)

Un modelo de negocio es una herramienta conceptual
gque, mediante un conjunto de elementos y sus
relaciones, permite expresar la l6gica mediante la cual
una compafiia intenta ganar dinero generando y
ofreciendo valor a uno o varios segmentos de clientes,
la arquitectura de la firma, su red de aliados para crear,
mercadear y entregar este valor, y el capital relacional
para generar fuentes de ingresos rentables vy
sostenibles

2005

Shafer,
(citados en Matiz,
péarrafo 13)

Smith 'y Linder
2013,

Estos autores exponen

12 definiciones publicadas entre 1989 y 2002 vy
desarrollan un diagrama de afinidad para identificar las
cuatro categorias comunes en todas las definiciones:
elecciones estratégicas, creacion de valor, captura de
valor y red de valor. En definitiva, un modelo de
negocio debe incluir las elecciones estratégicas,

22



muchas veces asociadas a una red de organizaciones
gue colaboran, que explican la creacion y captura de
valor

2007

Jansen,Steenbakkers y
Jagers(2007)

Dividen la evolucién de la investigacion en modelos de
negocios en cinco fases. En la primera se presentan
definiciones y clasificaciones yse propone un ndmero
finito de tipos de modelos de negocio. En la segunda
fase se proponen elementos pertenecientes a los
modelos de negocio aunque solamente se mencionan
los componentes; en la tercera se describen en detalle
los mismos, en la cuarta se entiende el modelo de
negocio como una construccibn de bloques
relacionados, lo que permite generar un numero infinito
de modelos de negocio, y en la quinta se ponen en
practica en las organizaciones

2007

Casadesus y Ricart(citados
en Matiz, 2013, parrafo 14)

Explican que dichas elecciones pueden agruparse en
tres categorias: Politicas, que indican cémo deben
hacerse las cosas; Activos, que indican como debe
invertirse el dinero; Gobierno, que indica las
condiciones legales, contractuales y Organizativas
para el control de politicas y activos, manejando un
diagrama de flujo causal

2009

Zott y Amit (2009)

Las preguntas que los directivos necesitan plantearse
para la innovacion del modelo de negocio, son las
siguientes: ¢cudal es el objetivo del nuevo modelo de
negocio?, ¢cudles nuevas actividades son necesarias
para satisfacer las necesidades percibidas?,;cémo
podrian las mismas estar relacionadas entre si en
formas novedosas?,¢quién deberia realizar cada una
de las actividades que forman parte del modelo de
negocio (por ejemplo, la empresa focal o un socio) y
cudles disposiciones novedosas en materia de gestion
podrian habilitar dicha estructura?,;,como se crea el
valor a través del nuevo modelo de negocio para cada
uno de las partes involucradas? y ¢cual modelo de
ingresos de la empresa focal le permitird a la compaiiia
apropiarse de parte del valor creado a partir del nuevo
modelo de negocio?

2009

Vives y Svejenov(2009)

Determinan las preguntas clave para la definicion de
un modelo de negocio asi: ¢cudles son las
necesidades y el comportamiento del cliente y, por lo
tanto, como va a definir su mercado?, ¢qué se va a
ofrecer, con cual precio y como esta oferta es
diferencial frente a otras existentes en el mercado?,
¢,como se va a organizar?,;, Cémo se ganara dinero? y
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¢,Como se llegara a ser sostenible?

2009 | Ricart (citado en Matiz,
2013, parrafo 15)

“Menciona que un modelo de negocio consiste en el
conjunto de elecciones hechas por la empresa y el
conjunto de consecuencias que se derivan de dichas
elecciones”

2009 | Sosna,Trevinyo- Rodriguez

y
RamakrishnaVelamuri(2009)

Es necesario que las empresas alteren sus modelos de
negocio a medida que se desarrollan. Existen dos
situaciones particulares en las que se hace necesario
un nuevo modelo de negocio; la primera se da en el
inicio de la actividad empresarial, dado que hay
imperfecciones y hay que adaptarse hasta encontrar la
efectividad esperada y la segunda se presenta cuando
una empresa ya establecida descubre que necesita un
cambio por dificultades de creacidn y captura de valor

2010 | Okkoneny Suhonen(2010)

La construccién del modelo de negocio se puede
seguir en tres pasos. El uno consiste en determinar los
objetivos del negocio y las ganancias esperadas, el
dos es disefiar la arquitectura del producto o servicio y
el tres es la construccion de la légica de ingresos

Fuente: elaboracién propia con base en las referencias citadas

De lo anterior se puede concluir como a través del tiempo el modelo de negocio es un

tema de gran interés y como dicha metodologia ha generado investigaciones que

permiten enfatizar en areas de mercadeo, conocimiento del cliente, ambito financiero y

propuesta de diferenciaciéon de productos y servicios, dependiendo del énfasis del

autor, es decir, existen diferentes apreciaciones sobre el mismo y percepciones acerca

de su impacto al interior de la organizacion; por lo tanto, es necesario reconocer la

metodologia, utilizarla de una manera estricta y retroalimentar la empresa.

Para efectos del presente trabajo, Osterwalder (2004, 14) plantea que

Un modelo de negocio es una herramienta conceptual que, mediante un conjunto de

elementos y sus relaciones, permite expresar la légica mediante la cual una compaiiia

intenta ganar dinero generando y ofreciendo valor a uno o varios segmentos de clientes,
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la arquitectura de la firma, su red de aliados para crear, mercadear y entregar este valor,

y el capital relacional para generar fuentes de ingresos rentables y sostenibles.

Entre las aplicaciones practicas de la ontologia de modelos de negocio de Osterwalder
(2004) basada en los nueve bloques se destacan su uso como herramienta en la
comunicacion corporativa, en el benchmarking y en la innovacion, en este caso,
combinada con otros instrumentos como ideacion y desarrollo de prototipos, entre

otros.

5.1.2 Importancia del modelo de negocio

Respecto a la importancia del modelo de negocio se parte de dos planteamientos; el

primero, formulado por Llorens Bueno (2010, 6), manifiesta que

Es una cadena légica, que responde a la motivacion de alcanzar un objetivo determinado.
Es la forma mediante la cual se materializa la estrategia. Deben ser capaces de convertir
el conocimiento en valor econdémico, entendiéndose por conocimiento a la tecnologia y

las habilidades humanas.

El segundo, que se debe a Debelak (2006, 203), “Describe los fundamentos de como
una organizacién crea, entrega y captura valoreconémico, social y de otro tipo”. Asi

mismo, Debelak (2006, 11) establece que

Es el instrumento mediante el cual una empresa tiene la intencion de generar valor, la
aproximacion de como una empresa intenta servir a sus empleados y clientes, y relaciona
tanto la estrategia (lo que el negocio pretende generar y/o ofrecer), como la

implementacion (como la empresa va a llevar a cabo sus planes)

25



En conclusién, a grandes rasgos se puede decir que la importancia del modelo de

negocio radica en que:

-Es una forma sencilla y clara como una empresa esquematiza en forma gréfica y

describe los diversos aspectos inherentes al negocio.

-No es un documento rigido sino una herramienta estratégica de la empresa; cada vez
gue se requiera se puede modificar, ya sea porque cambien los clientes o la

competencia o porque la empresa vaya evolucionando.

-Permite tener una nocién y una vision general de la organizacion al analizarla como un

todo.

5.1.3 Tipos de modelo de negocios

Porter y Drucker (citados en Llorens Bueno, 2010) se orientan a destacar la necesidad
de las empresas en reconocerlas ventajas competitivas como las que tiene una
empresa sobre la competencia.Es decir, ellas son el punto de partida para desarrollar
aspectos e innovaciones desde las perspectivas del producto o servicio, la
administracion del negocio o los métodos de comercializacion, entre otras, asi como las
estrategias y el reconocimiento de las mismas que permitan el surgimiento de los

modelos de negocios.

Se reconoce que varios autores trabajan la definicion de modelo de negocio, mediante
la profundizacién en aspectos de la empresa que se requiere mejorar para alcanzar su

productividad y su competitividad. Sin embargo, es Ostelwarder (2004) quien plantea
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una metéfora de la empresa con un lienzo en el que cada autor suefia, plasma y
disefia. A partir de dicho primer acercamiento grafico se inicia la revolucién de los
modelos de negocio, ademas de mantenerse una metodologia gréfica con cambios

segun su aplicacién al tipo de empresa.

Los modelos de negocio son unicos y especificos para cada organizacién, por lo cual
los tipos se refieren a las diferentes metodologias que se aplican para evaluar los

mismos segun las clases de empresas.

Al respecto,GarciaTrujillo (2010) establece que para la elaboracion de modelos de
negocio existen diferentes tipos de herramientas o lienzos como tales, dependiendo de
su enfoque; de hecho, se reconocen cuatro tipos de Canvas que van orientados hacia

diferentes finalidades y han sido validados para determinar su efectividad en el uso:

1.Business Model Canvas®:inventado por Osterwalder (citado en Garcia Trujillo, 2010),
resultado de su tesis doctoral con mas de 800 colaboradores; desde alli generd su
empresa como cofundador de Strategyzer y publicé su libro “Business Model
Generation”. En esencia es el disefio de un lienzo que explica una estructura grafica,
rapida de modelar una empresa, tanto si se piensa en su cliente como en su forma de
crear valor y de administrarla a través de nueve areas: socios clave, actividades clave,
recursos clave, propuesta de valor, relaciones con clientes, canales de venta,
segmentos de mercado, estructura de costos y formas de generar ingresos. A partir de
Osterwalder (2004) se empieza una revolucion de trabajar por modelos de Canvas o de

ideaciones, aunque en el pasado ya se hablaba de dicho término asociado con

3Ver la herramienta en los anexos.
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estrategia. Es el utilizado con mayor frecuencia por la mayoria de emprendedores y

cursos de emprendimiento.

2.Lean Model Canvas*seglin Garcia Trujillo (2010), es una modificacién del Canvas
original; fue adaptado por Ash Mauryay en él se habla acerca de reconocer el problema
principal y saber medir los indicadores de la empresa, puesto que todo emprendimiento

posee alta incertidumbre.

3.Social Lean Canvas’:Garcia Trujillo (2010) plantea que este es un Canvas diferente
puesto que entre los componentes por analizar se tienen en cuenta la gestion de
cambio, la misidon de la empresa, su estrategia social y los resultados que se esperan,

no tanto en métricas financieras sino sociales.

4.El Business Model Canvas para Organizaciones No Gubernamentales (ONG)®:De
acuerdo con Garcia Truijillo (2010), para las ONG es muy importante reconocer su labor
social y generar no solo alianzas estratégicas sino tener en cuenta a Sus Socios

internos, que es el cambio que se tiene entre los componentes de este Canvas.

Como se puede apreciar, en todos se mantiene la metodologia frente al lienzo con los
diferentes componentes; con él se puede generar la construccion de la estrategia de la
empresa y adaptarla segun el tipo de organizacion. Para el caso de la cooperativa
Composcoop se eligié el modelo original de Ostewalder(2004) porque se aplica a todo
tipo de entidad; la estudiadatiene un ejercicio empresarial de dos afios y un producto

desarrollado, por lo que, al contextualizar la situaciébn con expertos, la modalidad

“Ver la herramienta en los anexos.
*Ver la herramienta en los anexos.
®Ver la herramienta en los anexos.
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seleccionada fue la que mayor reconocimiento tuvo porque es la recomendada por las

entidades de apoyo que ofrecen fortalecimiento empresarial y financiero.

5.1.4Como realizar un modelo de negocio
La union de los nueve bloques da respuesta a areas esenciales de todo negocio como
son: usuarios, clientes, oferta, infraestructura y finanzas, asi como a los aspectos

externos e internos de la organizacion.

Al tener en cuenta la metodologia descrita por Osterwalder (citado en GesTron, s,f.), y
a partir de una comprension propia, a continuacién se explica la forma de diligenciar

cada uno de los bloques en el siguiente orden:

1. Segmentos de clientes: es el primer bloque que se diligencia; es muy importante
puesto que del reconocimiento de los clientes se establecen sus necesidades y la
oportunidad del mercado, se evalla la forma de llegar a ellos y se estima el porcentaje

del mercado que se puede tener.

2. Propuesta de valor: es la innovacioén, es decir, por lo que en realidad un cliente paga
y se fideliza con la empresa; es el conjunto de los atributos de cada producto o servicio

gue lo diferencian frente a la oferta del mercado.

3. Canales de distribucion y comunicacion: se trabajan ambos al mismo tiempo; se
debe pensar en como el cliente conoce a la empresa y cdmo se le entrega el producto,

ademas de como reconoce la oferta de valor.

4. Tipo de relaciones con los clientes: son las formas de relaciones de los clientes

resultantes de mantener la propuesta de valor e integrar los canales de comunicacion.
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Se deben tener en cuenta las distintas etapas del ciclo de la relacibn como preventa,

venta, posventa y migracion a nuevas ofertas.

5. Fuentes de ingresos: son las formas en las que se reciben los ingresos; no son las

cantidades sino las formas: mensualidades, suscripciones, etc.

6. Recursos clave: son cuatro recursos los que han de tenerse en cuenta: fisicos,
tecnolégicos, humanos y financieros; se determinan cuales de ellos son los mas

importantes y se describen las caracteristicas.

7. Actividades clave: son aquellas que agregan valor y las que no pueden ser
tercerizadas en la empresa; en otros términos: las que el gerente debe controlar para
mantener indicadores de gestidn positivos. Por ejemplo: se puede tercerizar la
contabilidad de la empresa pero no el contacto con los clientes ni el disefio del

producto, entre otras posibilidades.

8. Socios clave: son las alianzas clave o los socios estratégicos que se desea tener con
alianzas del tipo gana-gana, mediante las que se incrementa la posibilidad de ingresar
a nuevos mercados, explorar nuevos clientes y generar productos adicionales, entre
otras opciones; pueden ser con empresas del mismo sector, con las de la competencia

0 con las de otros sectores.

9. Estructura decostos: en este componente se tienen en cuenta los gastos variables y
los costos fijos de la empresa, ademas de tomar en consideracién si se pueden generar
economias de escala. No es necesario describir los valores totales como tales sino que

los rubros pertinentes.
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5.1.5Modelos de negocios aplicados a la produccion de bioabonos

En la referenciacion que se realiz6 para la investigacion con fuentes secundariasse
acudio a los principales buscadores de internet para una indagacion general durante un
tiempo mayor a un mes con una frecuencia de dos dias mediante palabras clave que
permitieran reconocer algun tipo de modelo de negocio aplicado a la industria de
abonos vy fertilizantes.Los buscadores utilizados fueron Google, Opera y Mozilla. Las
palabras clave combinadas por medio de las que se generod la busqueda fue: “Modelo

Negociol+Abonos+Colombia”.

A su vez, se llevaron a cabo consultas con diferentes descriptores utilizados en las
paginas de entidades publicas y privadas que apoyan la innovacion y el
emprendimiento en el pais, puesto que son los impulsores de los modelos de negocio
(Apps.co, Ventures, Red de Emprendedores de Bavaria, Fondo Emprender, Ruta N,

Camara de Comercio de Bogota, Colciencias y Vive digital).

De la busqueda se pudo concluir que como tal existen publicaciones de planes de
negocio con énfasis en la realizaciébn de productos como abonos y fertilizantes; sin
embargo, no se encontrdé ningin modelo especifico de negocio, puesto que el mismo
se considera una planeacion estratégica de la empresa y no debe ser publicado como

medida de preservacion de la confidencialidad.

5.2 Conceptualizacién de bioabonos

Para mayor claridad frente al tipo de negocio de la cooperativa Composcoop se hace

necesario aclarar los siguientes conceptos:
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- Bioabono: “Es un fertilizante liquido con todas las caracteristicas de los abonos
organicos que remplaza, proporciona al suelo una serie de efectos benéficos
para sus caracteristicas fisicas, quimicas y biolégicas” (El abono, 2015, parrafo

1).

También, segun la misma fuente (parrafo 2),

Estd compuesto por sustancias promotoras del crecimiento de las plantas como
creatina, auxina y acido bindol acético. Ademas proporciona una liberacién lenta
de los nutrientes como nitrégeno, fosforo, potasio y otros, por medio de

reacciones quimicas y biolégicas del suelo.

De igual manera, y de acuerdo con la fuente citada (parrafo 3), el bioabono se

utiliza:

Para mejorar la estructura del suelo y estimular su granulacién facilitando la labranza,
aumentar la absorciéon de aire y de agua de los suelos, regular la temperatura del suelo y
ayudar a disminuir la erosién y evaporacion, absorbe los fertilizantes inorganicos solubles,

los retiene e impide que se pierden por lavado.

- Compostaje: de acuerdo con Zucconi y de Bertoldi (citado en Tortosa, 2008,

parrafo 1), el compostaje es:

una tecnologia de bajo coste que permite transformar residuos y subproductos organicos
en materiales bioldégicamente estables que pueden utilizarse como enmendantes y/o
abonos del suelo y como sustratos para cultivo sin suelo, disminuyendo el impacto
ambiental de los mismos y posibilitando el aprovechamiento de los recursos que

32



contienen. Se define como un proceso bioxidativo controlado, que se desarrolla sobre
sustratos organicos heterogéneos en estado sélido, debido a la actividad secuencial de
una gran diversidad de microorganismos. Implica el desarrollo de una fase termofilica que
genera temporalmente fitotoxinas, siendo productos de la biodegradacién el diéxido de
carbono, agua, minerales y una materia organica estabilizada denominada COMPOST,
con ciertas caracteristicas humicas y libre de compuestos fitotoxicos y agentes

patégenos.

-Lombricultura: de acuerdo con Infoagro.com (s.f., parrafo 1)

Es una biotecnologia que utiliza, a una especie domesticada de lombriz, como
una herramienta de trabajo, recicla todo tipo de materia organica obteniendo
como fruto de este trabajo humus, carne y harina de lombriz.Se trata de una
interesante actividad zootécnica, que permite perfeccionar todos los sistemas de

produccion agricola.

5.3 Abonos organicos de la cooperativa Composcoop

Para la obtencién de bioabono a partir del aprovechamiento de los residuos sélidos
organicos que se producen en la plaza de mercado de Manizales, el SENA Regional
Caldas brindé apoyo técnico para la valoracion de los residuos mediante la propuesta
de tres etapas: la primera con pilas dinamicas volteadas sin mezcla, la segunda con
pilas dinamicas volteadas con mezcla y la tercera la evaluacibn comparativa de la
calidad del compost generado. De tres se obtuvieron los siguientes resultados: un té de

compost, ver mi compuesto y ver mi compuesto liquido.
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Se tiene claro que los residuos y subproductos organicos pueden tener tres utilidades:
aplicacion agricola (compostaje y lombricompuesto), en energia (biogas, bioetanol y

combustible sélido) y en las industrias alimentaria, farmacéutica y quimica.

Respecto a las empresas que ofrecenestos tipos de productos, se conocen:
BioagroinsumosS.A.S., Abimgra® Ltda., Organicos del Caribe S.A.S., Bioagricola del
Llano S. A. E. S. P., Microbiologia y Biomasas, Lombricultura de Tenjo, Ibicol Ltda.,
Planta de Compostaje de Cavasa, Sustratos de Colombia, Insumos Organicos Gaicashi

Ltda., Incauca y Asocompost.

En cuanto a productos similares se tienen: Avisana, Sulcal®, Abimgra®, Compuesto
Abimgra®, Abimgra® fosforado, compuesto Abimgra® jardin, Abimgra® Fosazucal,
compost Nutriabon, abono organico de BioS.A. E.S.P., enmienda organica Bio S.A.
E.S.P., Bioraquis, compost de Midwest BioSystems y Compostcol, asi como los
productos liquidos siguientes: humus solido Nutriabon, humus granulado lombricultura
de Tenjo, ferti-humus de lombriz La Montafita, Bioxini y biofertilizante liquido

microbiano.

La propuesta del SENA se enfoc6 a que la cooperativa ofreciese innovacion, tanto en el
servicio como en el producto, con abonos organicos sélidos compost y ver mi compost
(carne de lombriz, harina de lombriz y pie de cria), asi como liquidos humus liquido y té

de compost.

6. Metodologia
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El estudio realizado para el disefio del modelo de negocio de la Cooperativa Multiactiva
de Productores de Compostaje y Abonos Organicos, Composcoop, fue de corte

cualitativo.

La informacion utilizada para abordar cada uno de los momentos del proceso fue:

1. Para la fundamentaciéon y argumentacion de tipo tedérico respecto a modelos de
negocio, experiencias en el aprovechamiento de residuos sélidos generados en las
plazas de mercado y abonos organicos, se acudio al analisis documental de las fuentes

secundarias.

2. Para el estudio preliminar con los tres expertos de entidades reconocidas en la
ciudad de Manizales, que fueron Actuar Microempresa, Camara de Comercio de
Manizalespor Caldas y el SENA, se llevaron a cabo entrevistasen profundidad a fin de
obtener informacion acerca del desarrollo del modelo de negocio por seguir, a partir de

la experiencia en desarrollo empresarial de cada uno de los expertos.

Para mayor claridad del ejercicio realizado, a continuacién se definen los siguientes

conceptos:

Entrevista en profundidad: Robles (2011, 4) plantea que

la entrevista en profundidad es un proceso que podriamos dividir en dos fases; la
primera denominada de correspondencia, donde el encuentro con el entrevistado, la
recopilacion de datos y el registro, son la base para obtener la informacién de cada

entrevista. La segunda, considerada de andlisis, donde se estudiar4 con detenimiento
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cada entrevista y se asignaran temas por categorias, con esto, podremos codificar de

manera eficiente toda nuestra informacion para su futuro analisis.

Por lo tanto, la entrevista en profundidad es aquella que se genera entre dos personas
con el fin de obtener informacién del entrevistado en forma directa al tener en cuenta

gue se hace con un objetivo especifico y una intencion.

Para la presente investigacion se utilizd un cuestionario con 13 preguntas abiertas para
la consulta con expertos, como por ejemplo:10. ¢Conoce algun tipo de modelo de
negocio exitoso este tipo de industria (aprovechamiento de residuos en plazas de

mercado)?

3. Para el desarrollo de las sesiones de trabajo con los integrantes de la
cooperativa para construir el modelo de negocios segun la metodologia CANVAS, con
el equipo staff se conformé un grupo focal con la finalidad de sensibilizar a los mismos
acerca de las potencialidades del modelo de negocio, investigar y reconocer el estado
actual de la empresa, contextualizar sus debilidades y proponer el modelo de negocio

como una solucion.

La ruta metodoldgica para llevar a cabo el proceso investigativo de corte exploratorio se

evidencia en los siguientes momentos:
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Tabla 3.Ruta metodoldgica para llevar a cabo el proceso investigativo

N° | MOMENTOS

PROCESO POR REALIZAR

1 | Exploracién

-Busqueda y clasificacién de la informacion

-Desarrollo de un instrumento de recopilacién de informacion
aplicado a través de entrevistas con expertos.

-Actividades de ideacion e iteracion con mujeres responsables de
la cooperativa para implementar el modelo de negocio en la
empresa

2 | Descripcién

-Interpretacion de datos obtenidos por medio de andlisis cualitativo

3 | Explicacion

-Analisis y discusion de los resultados obtenidos

4 | Triangulacion

-Es el ejercicio que se realiza cuando se comparan valores y
resultados de dos o mas actividades y se obtiene nueva
informacion.

Fuente: elaboracién propia con base en Hernandez Sampieri, Fernandez Collado y Baptiste Lucio (2010,

16)

La técnica y el instrumento utilizados para cada momento del proceso investigativo

fueron:

Tabla 4. Instrumento utilizados para el proceso investigativo

TECNICA INSTRUMENTO

Revision de fuentes primarias y secundarias; a partir de ellas se
e generan categorias para analizar la informacionentre los cuales se

Analisis tienen:cooperativa, modelo de negocio, planeacion, estrategia y
bioabono, lo que permite reconocer la informacién

documental
Cuestionario: direccionado a través de preguntas abiertas para
conocer la opinion de los expertos frente a la aplicabilidad de la
estrategia de modelo de negocio Canvas a una empresa

Entrevista

enprofundidad

Se buscd perseguir, a través de una entrevista flexible, la
experiencia y la habilidad de personas expertas en implementacion
de modelos de negocios, la pertinencia y la relevancia que tienen
los modelos de negocio en el desempefio 6ptimo de una empresa,
el conocimiento de cual modelo de negocio es mas pertinente para
el tipo de industria y las principales caracteristicas del modelo
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Canvas, considerado el mas utilizado para conocer los elementos
gue le generan valor al negocio

Se hizo un taller con el grupo de staff (Junta Directiva) de la
cooperativa como una actividad de construccién, capacitacion y
disefio del modelo Canvas con sus bloques aplicado a la empresa
y con una prospectiva de crecimiento de manera tal que se
posibilitasen la apropiacion y la contextualizacion de dicha
herramienta con el fin de permitir la identificacion de recursos y la
distribucion de valor a cada actividad en la cadena de valor.

Grupo focal (con
base enEscobar, y
Bonilla-
Jiménez,2013)

Este es el momento mas importante puesto que es la produccién
intelectual y la validacibn del modelo de negocios como
herramienta estratégica para la empresa

1. Con la orientacion de un moderador se explicé en qué consistia
la metodologia y la manera de diligenciar cada uno de los nueve
bloques de construccién y se hizo entrega del respectivo material
disponible para permitir alimentar con ideas cada bloque

2. Durante el desarrollo del ejercicio se incentivd a la interaccion
del equipo de trabajo con el propésito de generar interrogantes
frente a las propuestas expuestas para cada modulo

3. Consolidar y evaluar todas las alternativas expuestas, que
permitan destacar oportunidades y la conveniencia del negocio.

Hubo un cuarto momento en el cual se compararon los resultados
) B adquiridos en la investigacion con las entrevistas en profundidad
Triangulacion con la revision bibliogréfica y el resultado se confronté frente al
grupo focal desarrollado con el fin de obtener, como informacion
emergente,el modelo de negocio Canvas propio de la cooperativa
y las conclusiones del ejercicio investigativo

Fuente: elaboracién propia

7. Resultados

Los resultados obtenidos del proceso de investigacion permitieron dar respuesta a los

objetivos planteados.

1. En el caso del estudio preliminar con tres expertos de entidades reconocidas

de la ciudad de Manizales, con experiencia en desarrollo empresarial para obtener
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informacion acerca del desarrollo del modelo de negocio por seguir, se obtuvieron los

siguientes resultados’:

Tabla 5. Resumen de entrevista con expertos

PREGUNTA

EXPERTO 2

EXPERTO 3

¢De acuerdo con su
conocimiento 'y su
experiencia, como
conceptualizaria un
modelo de negocios?

EXPERTO 1

Describe la orientacion
de un negocio en
términos de su

propuesta de valoral
considerar los
elementos externos e

internos que lo
caracterizan.; en él se
consolida la

informacion general e
integral de una idea de
negocio

Metodologia en la que
el empresario o el
emprendedor tenga
claro hacia donde va,
si va a montar un
negocio, tiene cliente,
tiene  canal, tiene
insumos, identifica sus
actividades clave; el
modelo de negocio
establece la ruta y la
estrategia para llegar al

Es la forma como una
organizacion crea,
captura y distribuye
valor

mercado y ser

sostenible
¢Desde hace cuantos | Acorde con mi | Como tal el nombre | Diez afios
afios se viene dando | conocimiento y | hace como seis afios
importancia a los | experiencia, entiendo | que se viene
modelos de negocio? gue los modelos de | trabajando modelo de

negocio vienen siendo
usados y desarrollados
desde hace
aproximadamente ocho
a diez afios. Desde
2008 en adelante

negocio, pero toda la
vida empiricamente la
gente lo ha venido
haciendo

¢, Cudl considera que
es la pertinencia de la
aplicacion de un
modelo de negocio?

Una estructura general
del negocio que retna

los aspectos mas
relevantes que lo
caracterizan

Toda, creo que desde
que uno es
emprendedor o tiene
una idea de negocio
debe estar pensando
en su modelo de
negocio; una cosa es
la idea y otra llevar esa
idea a una empresa y
hacerla tangible

Por su practicidad y
simplicidad

Jun modelo de
negocio se puede
aplicar auna empresa,

A una empresa, la cual
fabrica y/o comercializa

La metodologia como
tal se aplica al negocio
como tal, porque el

Se aplica a
empresa

una

"En el componente de metodologia se explica que el instrumento utilizado tiene 13 preguntas de caracter

abierto; sin embargo, se analizan las nueve preguntas mas relevantes que permiten soportar la
investigacion. En los anexos se encuentra el instrumento.




un producto o0 un

servicio?

productos o servicios

cliente es del negocio,
el canal de distribucién
es del negocio

En el desarrollo de una
empresa, ¢en cual de
sus etapas es mas
pertinente realizar un
modelo de negocios?

El modelo de negocio
debe definirse desde la
etapa en que se
concibe la idea de
negocio y deberd ser
revisado

permanentemente. Sin
embargo, si la empresa
ya esta en operacion y
nunca definié su
modelo de negocio,
resulta pertinente su
definicion a fin de
orientar el negocio en

Lo ideal es que desde
gue sea una idea parta
de un modelo de
negocio, pero e€so no
significa que desde
que empezaste con la
empresa creaste el
modelo de negocio y
no lo puedes volver a
replantear

Es muy importante
desde el inicio pensar
en la escalabilidad del
negocio, refiriéndose a
gue yo, haciendo una
inversion en algunos
recursos claves que
necesite mi  modelo
pueda incrementar de
una manera  mas
amplia los ingresos,
gue no necesariamente
tenga que invertir en la
misma proporcion

términos de sus

aspectos internos 'y

externos
¢,Cudles aspectos | Las caracteristicas | La facilidad que tenga | Tener claro cual es la
considera son | tanto  externas (el | el consultor o el asesor | necesidad del cliente,
fundamentales en el | mercado y los clientes) | para hacer el | identificar el cliente, el
momento de realizar | como internas (sus | levantamiento del | tipo de poblacién al
un modelo de negocio? | actividades, recursos, | modelo, porque se | cual se esta dirigiendo

costos, etc.) que | puede guiar con una

acompafian el negocio, | literatura ) un | Saber cual es elcliente

pero mas importante | documento e ir | que tenemos y su

que su definicion es la | haciendo, pero no se | “dolor”

validacion de dicho
modelo de negocio, el
cual debera responder
a las necesidades de
sus clientes

trata de eso; el mejor
modelo de negocio se
logra cuando quien lo
esté facilitando tiene el
conocimiento, la
experticia y la
idoneidad para hacerlo

¢Cual es su opinién

Si se realiza bien, se

Toda, el modelo de

Lo principal es tener

frente a la relevancia | generan negocios | negocio debe ser la | identificado el
de la aplicacion de un | innovadores y sobre | primera y Unica | segmento de clientes
modelo de negocio? todo permite que el | herramienta  cuando | de una manera
emprendedor uno arranca un | correcta y cual es la
reconozca hacia dénde | negocio necesidad que tiene el
va cliente; posteriormente
desarrollar los demas

cuadrantes
¢ Cuales aspectos | Metodologia al | Mercadeo En el proceso de
considera son | desarrollarlo,  porque emprender lo primero
fundamentales para | de no hacerlo bien es tener la idea, validar
tener en cuenta al | queda como un esta idea, igualmente

momento de realizar

gjercicio de planeacion

no tener miedo a
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un modelo de negocio?

desde el escritorio

contar esa idea

¢,Conoce algun tipo de

modelo de negocio
exitoso para este tipo
de industria

(aprovechamiento de
residuos en plazas de

Conozco un modelo de
negocio de una
empresa que se gano
Ventures en el 2000 y
ahora es una empresa
muy consolidada en el

La verdad no,
especificamente en
ese nicho no conozco

EcoScraps
Terracycle

mercado)? Eje  Cafetero con
ingresos de mas de
300 millones de pesos
anuales, y aprovechan
los subproductos como

abonos

Fuente: elaboracién propia

A manera de sintesis, los expertos asumen el modelo de negocios como una
metodologia a través de la cual el empresario puede generar en forma visual una

estrategia y proyectar la organizacion, su valor, sus clientes y su manera de gerenciar.

Como metodologia, el modelo de negocios permite el establecimiento de una ruta para
llegar a un mercado sostenible a partir de la creacién, la captura y la distribucién de

valor (duefios y accionistas, por un lado, y clientes internos y externos, por otro).

Posibilita la unificacion de un lenguaje para que todos los integrantes de la

organizacién tengan claridad acerca de como funciona.

Desde el punto de vista de la experiencia de los profesionales entrevistados, ellos
afirmaron que el modelo de negocios es importante estructurarlo para que los negocios
sean el resultado de un analisis de mercado y respondan a una necesidad; asi mismo,
permiten concientizar al empresario sobre la importancia de trabajar de acuerdo con

dicha metodologia; se hizo evidente que las personas que tienen ideas de negocio o
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empresas y que no desarrollan un estudio de mercado tienen mayores probabilidades

de no ser sostenibles en el tiempo.

Existen dos momentos en los que una organizacion debe elaborar el modelo de
negocios. El primero, para nuevos proyectos, en la idea o conceptualizacion del
emprendimiento porgque se parte de las necesidades del cliente y de la determinacién
del producto o servicio por ofrecer. El segundo, para organizaciones existentes que

necesitan ajustarse a las condiciones del entorno y a sus requerimientos internos.

Segun los expertos, el éxito de un modelo de negocio depende del conocimiento, la
experticia y la idoneidad de quien haga el levantamiento del mismo, que conduce a la

construccion participativa por parte de los integrantes de la empresa.

La relevancia de la aplicacion del modelo de negocios radica en crecimiento, ventas y

sostenibilidad en el tiempo al tener en cuenta la generacion de factores diferenciadores.

Los expertos plantearon que el modelo de negocio mas pertinente en el medio
colombiano es el Canvas tradicional; enfatizaron que es el mas completo porque
permite hacer un andlisis de la organizacion de manera holistica y porque, ademas, les

brinda a las entidadesconfianza para apoyar el emprendimiento y empresarismo.

El Canvas permite definir la estrategia y el modo de apropiarla e implementarla por
parte de la organizacion para garantizas su sostenibilidad, entre otras cosas, porque

facilita realizar ajustesde acuerdo con los cambios del mercado y del sector.
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En desarrollo del segundo objetivo especifico del estudio se llevé a cabo una sesiéon de
trabajo con los integrantes de la cooperativa para sensibilizar a los mismos acerca de

las potencialidades del modelo de negocio.

Al tener en cuenta el tipo de modelo de negocio seleccionado, se convoco a reunién a
la junta directiva de la Cooperativa y a través de una charla didactica se transfirié el
conocimiento acerca de la importancia, la metodologia y la finalidad del modelo de

negocio, ademas de retomar las necesidades de planeacion de la empresa.

Para cumplir el tercer objetivo de realizar sesiones de trabajo con los integrantes de la
cooperativa para construir, con base en la opinion de todos los miembros, un modelo
de negocios segun la metodologia Canvas, se llevd a cabo la construccion de la
herramienta de una manera didactica mediante los aportes de todos los involucrados y
se mantuvieron los principios de objetividad; por tanto, se aplic6 una metodologia
emergente y se llegd al hallazgo del proceso investigativo que se aprecia en la

siguiente tabla:

Tabla 6. Modelo de negocio de la cooperativa Composcoop

MODELO DE NEGOCIO DE LA COOPERATIVA MULTIACTIVA DE PRODUCTORES DE
COMPOSTAJE Y ABONOS ORGANICOS COMPOSCOOP DE LA CIUDAD DE MANIZALES

,(A\SLCI)A&EI)C?; ACTIVIDADES PROPUESTA |RELACION CON LOS|SEGMENTO DE
CLAVE CLAVE DE VALOR CLIENTES CLIENTES

* SENA . Tecnificacié Agremiaciones | Comunicacion Agremiaciones

- Alcaldia de el ecnl 'Cgc'on productivas y | periddica y | productivas:
Manizales -eE pro ucc;[o ambientales: acompafiamiento: -Asociacion de
« EMAS strzteglas €|« Recuperacion |« Atencion | Floricultores
(Empresa mercadeo del suelo personalizada -Asociacién de
Metropolitana de * Rendimiento |+ Visitas técnicas a |Caficultores
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Aseo)
*EVASS.A. E.S.
P.(de Envigado,
Antioquia,
dedicada
almanejo integral
de residuos)

por hectarea
* Servicio
técnico de
posventa

Distribuidores:

» Garantia en

planta.
» Asesoria técnica

Empaque con etiquetas
y modo de uso

-Asociacion de
Horticultores

Entidades

ambientales:
-Corporacién
Auténoma Regional

 Entidades la calidad del de
financieras RECURSOS producto S’IAéNI'ARITIIBESCI ON DE Caldas,Corpocaldas
(Banco de CLAVE * Rapidez y COMUNICACION: -Central
Bogota) calidad en el ' hidroeléctrica de
» Actuar procedimiento Directas:-venta en la Caldas S. A. ES.P.,
Microempresas * Servicio planta y por medios CHEC
» Cooperativa técnico de electrénicos
Mercar posventa Distribuidores de
Asesor comercial productos agricolas
y forestales:
Tarjetas de | -Cooperativa Mercar
« Terreno presentacion -Viveros (tiendas de
« Recursos venta de plantas y
humanos Volantes abonos)
* Maquinaria Fichas técnicas
* Recursos
econdémicos

Indirectos:distribuidores

En ambos casos:
servicio a domicilio
dependiendo del
volumen

ESTRUCTURA DE COSTOS FLUJO DE INGRESOS

* Mantenimiento de equipos » Venta de contado al por mayor y al detal

* Mercadeo * Pagos por medios electrénicos
» Costos financieros * Venta a crédito hasta 30 dias
* Nomina *Asesoria técnica

* Servicios publicos *Capacitacion

Fuente: elaboracion propiacon base en el modelo Canvas de Osterwalder (2008)

44




Al analizar el modelo se puede evidenciar que los clientes seleccionados son de tipo
institucional, que adquiriran mayores volumenes de producto por sus necesidades de
fertilizacién; a su vez, para que estos clientes reconozcan la cooperativa se debe
propiciar encuentros a través de la distribucibn de los productos en planta y la
realizaciéon de visitas por parte de un asesor comercial, con el fin de entregar un

producto que colme sus necesidades en mejoramiento del suelo.

Hacia el interior de la empresa existen varias entidades con cada una de las que se
podra establecer alianza con el fin de llegar a un mayor namero de clientes o
desarrollar otros siempre con el mantenimiento de la calidad y para estudiar nuevas

formas de mejoramiento del producto.

Al término del ejercicio se logro resaltar lo siguiente:

- Los miembros de la cooperativa lograron identificar la importancia y la
pertinencia de la aplicacion de un modelo de negocio y desarrollar habilidades que
permitiran potencializar la idea de negocio y optimizarla frente a las necesidades de los
clientes.

- Definir la importancia de los roles y las responsabilidades frente a la
construccion del modelo de negocio, la implementacion y la estrategia para desarrollar
lo planeado.

- Identificar cuél es la realidad en la que se encuentra la cooperativa frente al
desarrollo del producto y a los principales recursos para crear valor alrededor de las

necesidades del cliente con el fin de tener presente cuales son las asociaciones clave,
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al tomar en consideracion el origen de la cooperativa y el apoyo por parte de las
instituciones que pueden hacer factible la produccion del producto.

- Existen nuevas actividades y estrategias para desarrollar en la cooperativa, lo
gue genera alternativas que pueden incrementar ventas y campo de accién de la
empresa, asi como tareas por realizar en tanto en el corto como en el mediano plazo
con el fin de fidelizar mayor cantidad de clientes y entregar un valor agregado que sea
reconocido. Se debe desarrollar, entonces, un plan de trabajo con el propésito de
controlar la efectividad de las mencionadas estrategias y evaluarlas. El plan de trabajo
no se desarrollé en el marco de la investigacidn puesto que se requiere un analisis
profundo de las responsabilidades del equipo de la cooperativa y la asignacién de
tiempos y presupuestos. Sin embargo, la realizacién del Canvas movilizé hacia dichas

estrategias.

8. Conclusiones

El modelo Canvas de Osterwalder (2004) permite que una empresa evalle su
propuesta de valor con base en lo que sus clientes requiere para asi evaluar la mejor
forma de entregarlo a los mismos, lo que crea un panorama facil de fidelizacion de ellos

con el fin de poco a poco escalar en ventas.

El modelo de negocio es una metodologia que les permite a los empresarios afianzar
una idea de negocio y consolidarla a través de una organizacion que dé respuesta a las
necesidades del cliente, se ajuste a las exigencias del medio en cuanto a calidad del
producto y dinamicas del mercado y, por ultimo, que sea conforme con las condiciones
del contexto social y econémico.
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El modelo Canvas permitié definir para la cooperativa su orientacion hacia clientes
institucionales con una estrategia comercial, con el apoyo de un asesor comercial,
evaluar las entidades con las que se pueden generar en el futuro alianzas estratégicas
y otras actividades que a corto plazo se pueden reflejar en ventas; a su vez, se
reconoce la importancia de mantener un producto y su tecnologia de produccién con el
fin de entregar al cliente un abono que permita solucionar sus necesidades de

fertilizacion de los suelos.

Las personas sensibilizadas y capacitadas en metodologias como el modelo Canvas
dinamizan las empresas en nuevas acciones internas, lo que permitié repensar la

cooperativa, sus actividades y las metas por obtener.
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Anexos

Anexo 1

Registro fotografico

Grupo focal con mujeres lideres de Composcoop

Fuente: elaboracion propia
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Anexo 2

Entrevistas en profundidad

PRESENTACION

En la Maestria en Administracion (MBA) de la Universidad EAFIT de Medellin se esta
realizando un ejercicio académico para optar al titulo de magister en Administracion; el
propésito es validar la importancia, la pertinencia y la relevancia de la aplicacion de los modelos
de negocio, en especial el modelo Canvas, mediante el conocimiento de la opinion de expertos
en la ciudad de Manizales.

Entrevista Nro. 1

Nombre completo: Andrés Felipe Mejia
Institucion: Actuar Microempresas
Cargo: lider de area de emprendimiento
Numero de afios de experiencia:

Trabaja en Actuar, una ONG que lleva 30 afios en el mercado de Caldas, Quindio y Risaralda,
entidad microcrediticia que apoya a microempresarios para que puedan salir adelante con sus
empresas.

Actuar tiene dos actividades principales, microcrédito y desarrollo empresarial, con areas de
emprendimiento, fortalecimiento empresarial y socioempresarial, area de mercadeo que es
transversal a la entidad. Presta apoyo a los microempresarios para que se beneficien del valor
agregado por el microcrédito.

1. De acuerdo con su conocimiento y su experiencia, ¢.como conceptualizaria un modelo
de negocios?

En el desarrollo de la actividad, sobretodo en el &rea de emprendimiento, se enfocan mucho en
estructurar un modelo de negocios y validarlo con el mercado, es decir, que al validar no
solamente se queda con el modelo de negocio en un papel, sino que antes de continuar con el
siguiente paso, que seria hacer una investigacion de mercado un poco mas profunda para
determinar el cliente cuanto esta dispuesto a pagar por un producto, cuales pueden ser la
demanda, los mercados potenciales y los segmentos de clientes potenciales, lo validan para
gue salga y verifigue que las diferentes hipétesis que tiene cada uno de los bloques
constructivos que tiene el modelo de negocio tradicional Canvas es cierto.

Para nosotros es muy importante el modelo de negocio por dos razones:

1) Entender que el modelo de negocio por definicion es la forma como una organizacion
crea, captura y distribuye valor; por eso hay que entender primero cual es ese valor del
gue estamos hablando; por tal razén, una empresa genera valor dependiendo del grupo
de interés del cual se esté hablando, que por lo general son tres grupos de interés:
duefios y accionistas, los clientes internos (trabajadores) y los clientes externos; para
los duefios y accionistas el valor que esperan obtener de la empresa es que les genere
rentabilidad; los clientes internos esperan recibir de la compafia un ambiente laboral
agradable, un buen desarrollo y crecimiento profesional y una buena remuneracion
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econdémica, un ambiente de estabilidad, y para el cliente externo es donde debemos
conocer cual es el valor que el cliente externo esta esperando y qué es por lo que esta
dispuesto a pagar; eso es lo que ya depende de cada una de las ideas, de las empresas
y sobre ese valor es que se debe construir el resto del modelo. Entonces, lo primero es
encontrar cual es ese valor desde el punto de vista de los diferentes segmentos de
clientes y se construye el modelo de negocio partiendo de ese valor desde cada
segmento de cliente.

2) Es una forma de lenguaje unificado para poder dar a entender cémo funciona la
empresa, a qué se dedica, como funciona y como distribuye el valor hacia cada uno de
los segmentos de clientes.

Estas son, a mi criterio, las razones por la cuales se crearon las metodologias de los modelos
de negocios, puesto que muchas veces es dificil comunicar la idea de una manera adecuada
para que otras personas la entiendan, sin llegar a decir que es una metodologia de un pitchs
gue también es una metodologia de paso a paso, para explicar una idea partiendo de una
necesidad; en este caso el modelo ya se centra mas en el funcionamiento de todo lo que hace
la empresa o compafiia.

2. La experiencia de Actuar nace de la necesidad de los emprendedores de los
microempresarios, pero como le hacen conocer a ellos las etapas, el empezar con un
modelo de negocio, sin que solo sea sacar un crédito e invertir en una idea de negocio
sin validar ni estudio, desde cuando llevan trabajando asi con ellos y como les muestran
ese orden?

Actuar trabaja la asesoria a microempresarios que vienen buscando ese acompafiamiento y
gue el crédito que hacen corra el menor riesgo posible, que ellos mismos logren identificarlo
aplicando esas metodologias se den cuenta si es una buena idea de negocio o no y disminuir
ese riesgo de inversion.

Para concientizarlos de cémo se debe trabajar, la mayoria de todos los que buscan un crédito
no conocen qué es un modelo de negocio bajo una metodologia, pero al hablar con ellos si
tienen claridad sobre algunos de sus bloques constructivos, lo que pasa es que no lo tiene
plasmado mas sin embargo tienen clara la idea, también es claro que son muchos modelos
repetidos, modelos que han visto y funcionan con éxito en un barrio, entonces copian los
modelos sin saber qué es un modelo, copian como el concepto del negocio y lo replican en el
barrio, sin claridad; entonces, al explicarles comprenden porqué es importante un modelo de
negocio, entonces logran tener conciencia de su negocio, a aclararlo y cémo lo pueden volver
escalable o por lo menos hacerlo estable, empezar a diversificar las fuentes de ingreso, a
reducir la estructura de costos por medio de alianzas estratégicas, cdmo quiere el cliente que le
entregue el producto, qué es realmente lo que el cliente esta esperando que le entreguen;
entonces empiezan a cuestionarse y empiezan a enfocar mas esa estraga de crecimiento de
negocio que tienen; desconocer esto es tener un modelo de negocio basico, que es tener un
producto en un lugar donde no puede haber mucha competencia y que la demanda se limita a
un espacio a una oferta geografica.

3. ¢Como se determina o se identificacuadl modelo de negocio es conveniente para
determinado tipo de negocio?

Al emprendedor se le acompafia para que él mismo estructure su modelo de negocio; se
escucha y se captura toda la informacién que ellos tienen desde su experiencia, empiezan a
hablar de clientes, de mercado, de lo cual tienen mucha experiencia porque llevan trabajando
con su negocio; si no se tiene se orientan a trabajar, a hacer una investigacion de mercado de
su producto, identificar los diferentes segmentos de clientes en las diferentes poblaciones;ahi
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se logra capturar informacién importante para empezar a construir los otros bloques: qué es lo
qgue realmente esta esperando el cliente, cual es su necesidad, y asi se logra incluir varias
herramientas para construir el modelo, como el mapa de empatias, el disefio de la propuesta
de valor, se hace entender qué es el modelo Canvas y que alrededor de todo este modelo esta
el sector, lo que implica hacer un andlisis de sector e identificar como influye ese sector en
cada uno de los modelos de negocio y de esa forma se construye; nunca se hace un modelo de
negocio para las mismas empresas; por eso, cuando se asesora se identifica cuél es el modelo
de negocio adecuado para esa empresa dependiendo del mercado en el que esta y el sector en
el que se desenvuelve.

4. ¢Cuales aspectos considera que son fundamentales al desarrollar un modelo de
negocio?

1) Tener claro cuél es la necesidad del cliente, identificar el cliente, el tipo de poblacién al
cual se esta dirigiendo.

2) Saber cudl es el cliente que tenemos y su “dolor”; asi vamos a entregarle no el producto
0 servicio que se le estd vendiendo; la propuesta de valor es la “pildora” que alivia el
dolor del cliente, eso es por lo cual el cliente obvia muchas veces el precio y empieza a
pagar por eso; por eso es que se desarrolla un mapa de empatia para conocer qué es lo
gue el cliente estd pensando, esté sintiendo, qué ve y qué oye, porgque eso influye en su
manera de pensar y lo que finalmente esta haciendo o diciendo, aparte de los esfuerzos
gue estd haciendo para suplir ese dolor. Por eso es importante desarrollar esa
herramienta.

5. ¢Cudl considera que es la pertinencia de la aplicacion de un modelo de negocio?

El modelo de negocio es importante porque es algo estratégico, convirtiéndose en la base de
una buena planeacién estratégica para que una empresa pueda crecer, si bien un empresario
gue no conozca un modelo de negocio puede ser exitoso, porque los modelos de negocio son
relativamente nuevos, ¢entonces las empresas anteriormente como hacian para llegar al
éxito?: es porque la tiene clara; sin embargo, como todo esta cambiando y se debe empezar a
innovar, innovar al interior de los modelos de negocios haciéndolos atractivos al cliente pues
éste ya no solo esté pidiendo los atributos de un producto o servicio, sino que se esta volviendo
mas exigente frente a lo que él necesita: que se le satisfaga realmente la necesidad; por esto
es importante conocer el concepto de modelo de negocio porque es la estrategia de
crecimiento que va a tener el empresario y siempre enfocado desde el mercado, desde el punto
de vista o necesidades del cliente;esto da una estrategia que va construida desde crecimiento
hacia el segmento de mercado, por eso es importante.

6. ¢Desde hace cuantos afios se viene dando importancia a los modelos de negocio?

Desde hace aproximadamente cinco afos; se ha trabajado con empresas pequefas y grandes
que se han postulado a programas de emprendimiento de alto impacto y han encontrado que
esa propuesta de valor es de vital importancia a la hora de mirar qué se ofrece al mercado, no
solo desde el punto de vista técnico o de produccién del producto sino también desde la
estrategia de mercadeo porque es lo que estd comunicando al cliente; entonces, sus resultados
han sido muy buenos porque han enfocado toda su estrategia de comunicacién, de mercadeo y
desarrollo de producto a partir del “dolor’ o necesidad que identificaron en ese cliente; han
desarrollado los canales de comunicacién adecuados para entregar ese producto, han
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determinado unas relaciones especificas que se deben mantener y han aprendido a diferenciar
que las diferencias entre la relacién con el cliente, la propuesta de valor, los canales y no
combinar esos conceptos que también es algo que ocurre mucho en esas organizaciones.
Cuando se trabaja de manera profunda y consciente con los empresarios, da buenos
resultados en crecimiento, ventas y sostenibilidad.

e Al tener en cuenta la consideracién de un modelo de negocios, al pretender iniciar un
negocio, ¢, cuales otros aspectos considera relevantes y que se deben adoptar para que
esta idea de negocio tenga éxito?

En el proceso de emprender lo primero es tener la idea, validar esta idea; igualmente, no tener
miedo a contar esa idea ya que muchos guardan esas idea y cometen el error de enamorarse
de ella, de su modelo de negocio, de su plan de negocio y creer que no tiene ninguna falla, sin
dejarse asesorar de personas expertas; después de tener esa idea validada hay que hacer el
modelo de negocio, validar el modelo de negocio, la validacion de la idea es muy simple con un
sondeo que permita conocer si gustaria, preguntar “a cuantas personas conoce usted que
tengan esa misma necesidad”, es una pregunta clave cuando se parte de una necesidad
propia.

El modelos se construye a partir de las necesidades del cliente, se valida y se parte a hacer
una investigacion y un paso a paso mas profundo, que es lo que ya conocemos como el plan
de negocio, que es la guia de lo que tengo que hacer, como tengo que invertir los recursos, etc.

7. En el desarrollo de una empresa, ¢en cual de sus etapas es mas pertinente realizar un
modelo de negocios?

Es muy importante desde el inicio pensar en la escalabilidad del negocio, refiriéndose a que yo,
haciendo una inversién en algunos recursos clave que necesite mi modelo pueda incrementar
de una manera mas amplia los ingresos, que no necesariamente tenga que invertir en la misma
proporcién, es decir, por ejemplo, una consultoria es un modelo de negocio que noes
escalable, porque para obtener mayores ingresos tengo que trabajar mucho mas tiempo;
entonces, trabajando mas tengo mas ingresos y viceversa,; por tal motivo es importante saber
cémo puede ser ese modelo de negocio escalable en donde yo invierta en menor proporcion y
mis ganancias aumenten en una proporcion mas alta;ése es un factor importante en el
momento de empezar y definir nuestro modelo de negocio.

8. ¢ Conoce otro tipo de modelo de negocio en el cual haya tenido la oportunidad de aplicar
dentro de las asesorias y acompafamientos?

El mas conocido es el Canvas y el lean Canvas, pero se prefiere trabajar con el Canvas
tradicional porque el lean Canvas deja aspectos que son fundamentales y que el emprendedor
no puede dejar pasar por alto; varios aspectos del lean estan inmersos en un muy buen Canvas
tradicional; por ejemplo: la ventana injusta del lean es una muy buena propuesta de valor;
entonces, en el lean Canvas lo definen es como porqué cuando yo salgo al mercado voy a
tener una ventaja dificil de copiar por parte de mis competidores y por qué yo entro con una
ventaja en el mercado; eso es una buena propuesta de valor; si una propuesta de valor es
facilmente copiable entonces no es una buena propuesta de valor; entonces, hay que aprender
a buscar esas diferencias y los conceptos que no se trabajan a fondo en el Canvas tradicional;
se pueden trabajar en una metodologia que es el elevator pitch, que es argumentar cémo
identifico el problema a partir de una experiencia personal y argumentarlo de una manera
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coherente; entonces, con otras metodologias se puede suplir lo que no se hace en un lean
Canvas, y el Canvas tradicional ya trabaja aspectos de una manera mas profunda.

9. ¢Un modelo de negocio se puede aplicar auna empresa, a un producto o a un servicio?

Se aplica a una empresa.

11. ¢ Cudles aspectos considera que son fundamentales en el momento de realizar un modelo
de negocio?

Lo principal es tener identificado el segmento de clientes de una manera correcta y cual es la
necesidad que tiene el cliente; posteriormente desarrollar los demas cuadrantes.

12. ¢Conoce algun tipo de modelo de negocio exitoso en este tipo de
industria(aprovechamiento de residuos en plazas de mercado)?

A continuacion le relaciono algunos casos exitosos:
https://www.youtube.com/watch?v=R3MCcOGWNXxc
EcoScraps

Quién: Dan Blake cofund6 la empresa con Craig Martineau y Brandon Sargent. Blake hizo una
profunda investigacién por su parte: revolvio la basura, mezcl6 diferentes combinaciones de
alimentos desperdiciados y evalué los resultados. Sin embargo, no extrafiaba los inicios de
EcoScraps, cuando recolectaba restos de comida de los contenedores de basura: “Arruiné la
mayor parte de mi aroma. Creo que mis zapatos terminaron convirti€ndose en abono y mi carro
aun apesta”.

Qué: produce tierra para macetas y abono organicos, sin quimicos ni estiércol. Desde sus
inicios en 2010, informa EcoScraps, la compafiia ha reciclado siete millones de kilogramos de
desperdicio de alimento y con ello ha evitado que se liberen a la atmosfera mas de cuatro
millones de kilos de metano, un poderoso gas de efecto invernadero.

Como: los supermercados, los restaurantes y las granjas acumulan desperdicio de alimentos,
en su mayoria frutas y verduras putrefactas. Los alimentos putrefactos se envian a una plantala
gue se los entierra y se mezclan con viruta de madera. Una vez que la mezcla se oxigena, se
“cocina” para producir abono.

Terracycle

Quién: en 2001, el alumno de primer afio de la Universidad de Princeton Tom Szaky, de sélo 20
aflos, comenz6 a comercializar excremento de lombrices como fertilizante en botellas de
plastico recicladas. En la actualidad su empresa opera en 22 paises, en los que mas de 40
millones de personas, incluidos estudiantes, recogen basura para entregar en puntos en los
gue pueden intercambiarla por mercaderia o entregarla como aporte benéfico.

“Involucrar a las personas en la recoleccién de basura les ensefiara acerca de los efectos que
los desechos tienen en el medio ambiente”, comenté Szaky.
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Qué: ademés de reciclar, la empresa hace arte reciclado; es decir, convierte los desechos no
reciclables o dificiles de reciclar en nuevos productos. Al usar menos carbono y energia, el arte
reciclado es mas inocuo para el medio ambiente y méas rentable que el reciclaje, de acuerdo
con la empresa.

Como: los desechos, divididos en 40 categorias, desde envoltorios de caramelo hasta botellas
de plastico, pasando por zapatos viejos y colillas de cigarrillo, se convierten en materiales
valiosos; por ejemplo, en perdigones plasticos personalizados. Se fabrican mas de 1.500
productos a partir de estos materiales mediante diferentes técnicas de modelado.

13. ¢ Cuales tipos modelos de negocio son los que mas aplica?
Cada empresa debe desarrollar su propio modelo... sin embargo los mas conocidos son

Modelos de negocios gratis
Pague dos y lleve uno

El cebo y el anzuelo

Long tail

14. ¢ Porqué considera que el Canvas es el mas utilizado?
Por su practicidad y simplicidad.

15. De acuerdo con su experiencia, ¢,un buen modelo de negocio garantiza sostenibilidad de la
empresa?

Una empresa es sostenible por diferentes factores; no sélo un modelo de negocio adecuado la
hace sostenible, pero definitivamente aumenta las probabilidades de éxito. Ademas, debe
tenerse en cuenta que es una herramienta que permite ajustar rapidamente la manera de
operar acorde a los cambios del mercado y del sector.

Entrevista Nro. 2

Nombre completo: Marisol Benavides Villota

Institucion: Camara de Comercio de Manizales por Caldas

Cargo: jefe de la Unidad de Desarrollo Empresarial

Numero de afios de experiencia: diez en el tema empresarial

Vinculo que tiene con el trabajo o desarrollo de Modelos Canvas: total

Consultora en la Camara de Comercio de Manizales por Caldas, directora de la unidad de
desarrollo de Actuar, instructora del SENA, manejo un proyecto de ciudad con el Ministerio de
las TIC. En la actualidad,en la camara de comercio mencionada existen cuatro unidades
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especializadas en prestar acompafamiento a los empresarios, usuarios y no usuarios; en la
unidad de desarrollo se cuenta con tres areas, una de crecimiento, otra de fortalecimiento y la
tercera de internacionalizacién; se ayuda al empresario desde que esta constituido hasta su
internacionalizacién. Secretaria técnica de la red regional de emprendimiento y secretaria
técnica de la red regional de competitividad;es la responsables de la articulacion institucional y
para que se trabaje en forma alineada.

PREGUNTAS GUIADORAS

1. De acuerdo con su conocimiento y su experiencia, ¢como conceptualizaria un modelo
de negocios?
Modelo de negocios es una metodologia donde el empresario 0 el emprendedor tenga claro
hacia dénde va, si va a montar un negocio, tiene clientes, tiene canal, tiene insumos, identifica
sus actividades clave; el modelo de negocio establece la ruta y la estrategia para llegar al
mercado y ser sostenible.

2. ¢Desde hace cuantos afios se viene dando importancia a los modelos de negocio?

Como tal el nombre hace como seis afios que se viene trabajando modelo de negocio, pero
toda la vida empiricamente la gente lo ha venido haciendo; todo mundo lo sabe, todo mundo
cree que lo puede aplicar, que nos hemos dado cuenta desde el acompafiamiento de la camara
gue son pocas las instituciones especializadas en la implementacion de un modelo de negocio;
de hecho,con el programa “Manizales Mas” se esta trabajando articuladamente en cual es el
problema del modelo de negocio:é,es que en realidad no lo conocen 0 es que no hay
instituciones que lo sepan aplicar y apropiar verdaderamente o si es que en realidad seguimos
aplicando empiricamente? Se puede decir que cuando se va a formar una empresa se conocen
los clientes, los canales, pero no tienen como toda esa conciencia de armar todo el
rompecabezas para decir “es que mi empresa esta asi, y va hasta alla...La mayoria de
emprendedores deben cambiar la cultura de entender que porque montaron dos panaderias yo
puedo montar la tercera...todo porque no hay un analisis del mercado como tal y de la
necesidad del mercado. Se montan los negocios por moda, entonces toda empresa que no sea
montada bajo un analisis especifico crece.

3. ¢Cuél considera que es la pertinencia de la aplicacion de un modelo de negocio?

Toda, creo que desde que uno es emprendedor o tiene una idea de negocio debe estar
pensando en su modelo de negocio; una cosa es la idea y otra llevar esa idea a una empresa y
hacerla tangible; un modelo de negocio deberia hacerse bien hecho, buscar una transferencia
metodoldgica de quien lo sabe hacer para no cometer errores; un modelo de negocio mal
concebido puede llevar a la empresa a decrecer.

4. ¢Un modelo de negocio se puede aplicar auna empresa, a un producto o a un servicio?
La metodologia como tal se aplica al negocio como tal, porque el cliente es del negocio, el
canal de distribucion es del negocio, pero las actividades principales son en realidad la esencia
de la empresa, que es el producto o servicio con la prestacion de lo que quiere hacer;
entonces, cuando yo digo el modelo es de mi empresa pero tengo que tener en cuenta si es de
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bienes o servicios, qué personal tengo a cargo, a quién voy a contratar, entonces es como un
conjunto de todo, pero orientado a que una empresa sea sostenible.

5. En el desarrollo de una empresa, ¢.en cual de sus etapas es mas pertinente realizar un
modelo de negocios?

Lo ideal es que desde que sea una idea parta de un modelo de negocio, pero eso no significa
gque desde que empezaste con la empresa creaste el modelo de negocio no lo puedes volver a
replantear; nosotros estamos en este momento con un programa que se llama empresas
exportadoras Ola 3, excelencia exportadora; son empresas de muchisimos afios, exportan e
importan muchisimos recursos, y se les esta haciendo una consultoria en modelos de negocio;
gue nos hemos dado cuenta que las empresas mas grandes son empiricas, no tienen
consolidado su modelo de negocios;¢seso qué significa?:¢,que no por el hecho de tener un
modelo de negocios ya creci o por el hecho de que creci no necesito modelo de negocio?Yo
creo que el modelo de negocio se debe ir validando en el tiempo en la medida en que va
creciendo la empresa y va cambiando la mentalidad de la gente que trabaja en ella.

6. ¢Cudles aspectos considera que son fundamentales en el momento de realizar un
modelo de negocio?

Yo creo que mas que los aspectos de la empresa, es la facilidad que tenga el consultor o el
asesor para hacer el levantamiento del modelo, porque se puede guiar con una literatura o un
documento e ir haciendo, pero no se trata de eso; el mejor modelo de negocio se logra cuando
guien lo esté facilitando tiene el conocimiento, la experticia y la idoneidad para hacerlo, porque
encontrarlo y ver como se hace es facil, pero entender de verdad que implica una actividad
principal, un canal un cliente, no es tan facil como cuando a uno lo estan ayudando, le estan
facilitando el proceso.

Hay que conocer que existen emprendedores que tienen temores de contar su idea, por temor
a gue otro se la copie, las actas de confiabilidad brindan confianza y seguridad de contar sus
cosas Yy abrir sus mentes, pero esa mentalidad hace que no investigue, que no identifique si
tiene competencias; aunque la competencia no es mala, entre mas se conozca a la
competencia puedes lograr mejores cosas porque te puedes articular y lograr economias de
escala.

7. ¢Cudl es su opinion frente a la relevancia de la aplicacién de un modelo de negocio?
Toda, el modelo de negocio debe ser la primera y Unica herramienta cuando uno arranca un
negocio y obviamente la validacion constante de él le va a permitir conocer si en realidad esta o
no orientado y le permite hacer ajustes tanto a su producto, servicio o personal para poder
cumplir las metas.

8. ¢ Cuales aspectos considera que son fundamentales para tener en cuenta al momento de
realizar un modelo de negocio?

No Responde
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8. ¢Conoce algun tipo de modelo de negocio exitoso en este tipo de industria
(aprovechamiento de residuos en plazas de mercado)?

La verdad no, especificamente en ese nicho no conozco, puede que los haya pero como el
core del negocio de la cadmara no ha sido ése no lo tengo presente, pero sé de la aplicacion de
modelos de negocio exitosos y que se pueden replicar en muchas empresas, considerando que
replicar un modelo de negocio no es recomendable y menos en un modelo que esté
empezando por un sinnimero de caracteristicas.

9. ¢Cudles tipos modelos de negocio son los que mas aplica?

Busines Model Canvas (Osterwalder), es el mas conocido.

10. ¢ Porqué considera que el Canvas es el mas utilizado?

El modelo de negocio que méas creemos saberlo utilizar es el Canvas, ése es como el mas
socializado, funciona, aun asi hay cosas que no las sabemos todavia aplicar, pero ese modelo
es el mas comun; el modelo bajo sus nueve aspectos lo que le permite en realidad es tener una
percepcion macro y de ahi al detalle; por eso es interesante, porque en un solo lienzo le
permite ver detalles que facilmente no son perceptibles. Estamos sorprendidos que el modelo
Canvas se esté aplicando en ese programa Ola3 a las grandes empresas, lo que nos da la
certeza que el modelo funciona, porque no depende del tamafio de la empresa sino de la
facilidad que tenga para interpretar sus modulos, porgue esta bien concebido desde las cinco
areas funcionales de la empresa o de la idea: lo orientan y le permiten identificar debilidades y
fortalezas.

Cabe resaltar que el modelo no garantiza la sostenibilidad del negocio; lo que garantiza la
sostenibilidad es la estrategia que se genera a partir del modelo y la forma en que se ejecuta;
un modelo por si solo te da lineamientos pero no la formula magica para ser sostenible; de ese
modelo y las acciones que se implementen con el equipo de trabajo es lo que si le da a uno la
viabilidad y sostenibilidad en el tiempo.

12. De acuerdo con su experiencia, ¢,un buen modelo de negocio garantiza sostenibilidad de la
empresa?

Lo importante de un modelo de negocios no sélo es la aplicacion y la identificacion en cada
blogue del lienzo, o sea como hago las cosas, cuales son mis actividades principales; para mi
lo mas importante es que se defina el rol de los participantes de la cooperativa; el
levantamiento del modelo lo puede hacer incluso un externo sentado con la cabeza de la
empresa; si al interior de cada empresa no hay un compromiso de la gente, que es el capital
mas importante, de cudl es mi rol, cual es mi papel y la meta a la que yo voy a acceder, es
dificil que se cumplan las cosas; no sé6lo en cabeza de la organizacion esta el compromiso, sino
gue esa cabeza tenga el liderazgo e incentive, cree conciencia en el personal; en la cooperativa
la gente tiene la mentalidad de que todos siguen siendo empleados y no es asi: todos son
socios y, por ende, el trabajo y el esfuerzo es de todos. El pensar que porque se tiene el
modelo de negocio todo funciona no es garantia de que funciona cuando no hay compromiso
de todos.
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Entrevista Nro. 3

Nombre completo: Margreth Johana Mejia Ramirez

Institucion: SENA Regional Caldas

Cargo: gestor de emprendimiento, empresarismo y Fondo Emprender
Numero de afios de experiencia: ocho

PREGUNTAS GUIADORAS

1. De acuerdo con su conocimiento y su experiencia, ¢como conceptualizaria un modelo de
negocios?

Un modelo de negocio describe la orientacion de un negocio en términos de su propuesta de
valor, considerando los elementos externos e internos que lo caracterizan; en €l se consolida la
informacién general e integral de una idea de negocio.

Es una herramienta en donde visualmente se genera la estrategia de la empresa, la forma de
pensar la empresa en su propuesta de valor, clientes y manera de gerenciar.

2. ¢ Desde hace cuantos afios se viene dando importancia a los modelos de negocio?

Acorde con mi conocimiento y experiencia, entiendo que los modelos de negocio vienen siendo
usados y desarrollados desde hace aproximadamente ochoa diez afios.

Se habla de modelo de negocio desde 1980, pero realmente fue con Alexander Osterwalder y
su Business ModelCanvas quien conceptualizé los modelos de negocio y permitid, a través del
instrumento Canvas, revolucionar el emprendimiento y empresarismo actual. En Colombia se
trabaja desde 2008 en adelante.

3. ¢, Cudl considera que es la pertinencia de la aplicacion de un modelo de negocio?

Definir un modelo de negocio permite contar con una estructura general del negocio, reuniendo
los aspectos mas relevantes que lo caracterizan. Al igual que los negocios se transforman y
evolucionan, los modelos de negocio deben ser revisados y verificados permanentemente.

La pertinencia esta en permitir al empresario/emprendedor reconocer su empresa como un
todo, evaluar la diferenciacion que hace la empresa frente a su competencia y cambiar la forma
de pensar del emprendedor hacia un negocio dindmico que se mueve en un espacio cada vez
mas competido.

4. ¢ Un modelo de negocio se puede aplicar auna empresa, a un producto o a un servicio?

En mi opinion los modelos de negocio se aplican a una empresa, la cual fabrica y/o
comercializa productos o servicios.

Se aplica a la empresa reconociendo es el nicho de mercado que posee frente a sus diferentes
productos.
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5. En el desarrollo de una empresa, ¢en cual de sus etapas es mas pertinente realizar un
modelo de negocios?

El modelo de negocio debe definirse desde la etapa en que se concibe la idea de negocio y
debera ser revisado permanentemente. Sin embargo, si la empresa ya estad en operacién y
nunca definié su modelo de negocio, resulta pertinente su definicion a fin de orientar el negocio
en términos de sus aspectos internos y externos.

El modelo de negocio se aplica para emprendimiento desde la iniciativa de negocio para que la
propuesta pueda llegar a validarse y encontrar un nicho de mercado que le permita crear la
empresa. Ya en la empresa constituida se reconoce mas facilmente al cliente y la propuesta de
valor que entrega la empresa; aca permite evaluar la competencia y la estrategia empresarial.

6. ¢ Cudles aspectos considera que son fundamentales en el momento de realizar un modelo
de negocio?

Cuando se define un modelo de negocio es necesario tener claridad de las caracteristicas tanto
externas (el mercado y los clientes) como internas (sus actividades, recursos, costos, etc.) que
acompafan el negocio, pero mas importante que su definicion es la validacién de dicho modelo
de negocio, el cual debera responder a las necesidades de sus clientes.

e Conocer las necesidades del cliente
e Saber las bondades de su producto/servicio
e Reconocer las buenas préacticas de la competencia
7. ¢, Cual es su opinidn frente a la relevancia de la aplicacion de un modelo de negocio?

Si se realiza bien, se generan negocios innovadores y sobre todo permite que el emprendedor
reconozca hacia donde va.

8. ¢Cuales aspectos considera que son fundamentales para tener en cuenta al momento de
realizar un modelo de negocio?

Que se genere una buena metodologia al desarrollarlo, porque de no hacerlo bien queda como
un ejercicio de planeacion desde el escritorio.

9. Ademas de definir el modelo de negocio, ¢cudl otro aspecto considera relevante implementar
a fin de potencializar el éxito de una idea de negocio?

Una vez definido el modelo de negocio se hace necesario validar dicho modelo en el mercado
con el fin de evaluar la pertinencia o no de la idea de negocio y sus caracteristicas asociadas;
asi, en caso de ser necesario es posible realizar ajustes, respondiendo mejor a las necesidades
y expectativas de los clientes.

Existen otras herramientas que permiten evaluar la pertinencia del emprendimiento, como un
andlisis de empatia de cliente, una evaluacion de competencias y evaluar las cinco fuerzas de
Porter. Con esto permite que el proyecto tenga todas las fortalezas para definir si sale al
mercado con una propuesta de valor significativa.
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10. ¢ Conoce algun tipo de modelo de negocio exitoso este tipo de industria (aprovechamiento
de residuos en plazas de mercado)?

Conozco un modelo de negocio de una empresa que se gand Ventures en el 2000 y ahora es
una empresa muy consolidada en el Eje Cafetero, con ingresos de mas de 300 millones de
pesos anuales, y aprovechan los subproductos como abonos.

11. ¢ Cuales tipos modelos de negocio son los que mas aplica?
Busines Mode ICanvas (Osterwalder) es el mas conocido.
12. ¢ Porqué considera que el Canvas es el mas utilizado?

Porque ha sido validado por més personas, es el mas conocido, porque evalla el cémo, qué y
a quién le entrego valor desde mi empresa.

13. De acuerdo con su experiencia, ¢un buen modelo de negocio garantiza sostenibilidad de la
empresa?

Si, totalmente, porque permite llegar a reconocer la necesidad del cliente y por lo que
realmente paga.
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