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Sesion 3.5: Modelo de negocios!: Desarrollando la

fuerza de ventas
Meditacion para compartir

Dos son mejor que uno, porgue sacan mas provecho de sus
afanes. ...uno solo puede ser vencido, pero dos resistirdn; '

pues el corddn de tres hilos no se rompe faciimente. (Ecl.

4.9,12) \:l

Un pensamiento popular dice, “la unidon hace la fuerza”, el texto biblico
lo dice de esta manera: andardn dos juntos si no se pusieren de
acuerdo (Am. 3.3). El esfuerzo de un grupo depende de sus integrantes,
ponerse de acuerdo para un fin productivo y dar todo de nosotros dard
sus frutos.

El trabajo con empeno, pero acompanado de otro nos permite tener
grandes logros, un puente no lo hace una sola persona, una carretera
no se hace de la noche a la manana, un equipo deportivo no gana
premios si no hay esfuerzo de todos los que lo integran.

Aprender a emprender y hacerlo en colaboracién bajo una mirada o
una misma vision nos compromete juntos a realizar aquello que
esperamos alcanzar.

Las sesiones 3.5 a la 3.7 estdn basadas en el
aprendizaje colaborativo, aqui los jovenes Aj{\ !
disenan un modelo de negocios a partir de /@\ o],

la idea que han identificado en la sesion s:
anterior. Para ello utilizan la légica de
CANVAS mediante la cual van
conceptualizando y relacionando los
elementos claves de un modelo de I
negocios factible y viable. Esta sesidon en
particular estd centrada el primer grupo de bloques del modelo de CANVAS:
Clientes, Productos, Relaciones y Canales de distribucion

Objetivo general
Conocer todos los elementos de un modelo de negocio y completar los
blogues que corresponden la mezcla de Marketing.

Objetivos especificos
e Explorarlos elementos que integran el modelo de negocios de CANVAS
e Bloque de clientes: Definir el segmento de clientes, segin su idea de
negocio

! Basado en el Manual: Generacién de modelos de negocio de CANVAS de Alex Osterwalder
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e Bloque de productos: Disenar un producto/ servicio (propuesta de
valor), a partir del segmento de clientes

e Bloque de relaciones: Establecer acciones para captar y mantener el
interés de su segmento de clientes

e Bloque de distribucion: Definir el canal de distribucion de su producto/
servicio al segmento de clientes.

e Presentar en que consiste la fuerza de venta de su modelo de negocios

Infroduccion

Tiempo: 5 minutos

Objetivo: Introducir el conocimiento prdctico del modelo de negocios de
CANVAS, enfatizando en el desarrollo de la fuerza de ventas

Materiales necesarios:

e Objetivos de la sesidén en cartel

1. Inicie la jornada dando la bienvenida a los jovenes
2. Presente los objetivos de la sesidon en un cartel
3. Expligue a los jovenes que en esta sesion se fratard sobre los elementos

que componen un modelo de negocio y procederdn a disefar uno a partir de
la idea de negocios que han seleccionado
4. Explique el proceso para el diseno de modelo de negocios se realizard
en las proximas tres sesiones denominadas: Fuerza de ventas, Fuerza de
produccion, y Rentabilidad
5. Brinde algunas recomendaciones para la preparacion:
- Pensamiento en voz alta: jjExpresar con libertad y promover ideas
locas — muchos buenos negocios iniciaron con ideas fuera de seriell
- Mente abierta: No juzgar tempranamente no cuestionar, permitir que
fluyan las ideas.
- Pensamiento visual: Uso de fotos, dibujos, diagramas, grdficos,
bocetos, notas, etc.
- Enfoque y re enfoque: Ver desde varios dngulos, disfrutar el proceso y
conseguir resultados.

Punto clave de reflexion: “La construccion del primer avidon no empezd con el
diseno de las alas, sino con el deseo ferviente de volar”, de ahi que para el
diseno de un modelo de negocios lo importante es echar a volar la
creatividad y darle significado (Viabilidad).

Actividad 3.5.1. “Véndame un lapiz”

e Tiempo: 20 minutos

e Objefivo: Explorar los elementos que integran el modelo de negocios de
CANVAS.
Materiales: 4 1apices del mismo tipo, Marcadores, Papel rota folio

e Habilidades principales: apropiar la herramienta del CANVAS.

e Habilidades secundarias: propiciar habilidades de comunicacion.
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Descripcion
Se inicia la exploraciéon del modelo de negocio con esta actividad de
sociodrama de ventas.

Paso a paso:
1. Seleccione a 3 personas (Vendedores) del grupo
2. Entregue a cada vendedor, un IGpiz y pidale que desarrolle un discurso

de venta (Estrategia) de 30 segundos para convencer a sus companeros de
comprar el ldpiz (Deles 2 minutos para prepararse)

3. Cada vendedor pasa al frente y uno por uno van desarrollando su
discurso de venta: a) El facilitador debe cronometrar el tiempo dando a cada
uno los 30 segundos acordados?, b) Una vez finalizados los discursos pregunte a
la audiencia: 3Quiénes van a comprar ldpices y a quién de los vendedores?
(Permita que hagan la fransaccién), c) Pregunte a los que compraron los
Idpices la razén de su eleccién y de igual forma a los que no lo hicieron — vaya
registrando elementos positivos y negativos.

4. Permitales hacer la actividad en una segunda ronda, pero esta vez
cada vendedor debe aportar una pequena cantidad de dinero (LPS. 1.00) de
igual forma la audiencia debe aportar la misma cantidad y decidir con que
vendedor quiere asociarse.

5. Deles tiempo a los vendedores para pensar en la estrategia (2 minutos).
El facilitador previomente selecciona una persona afuera del grupo (Actuara
como inversionista) quien va a recibir todo el dinero recaudado y decidird a
quién de los vendedores le compra el Iapiz, (Muy importante asegurar que el
inversionista no tenga lazos de afinidad con los vendedores); a) El inversionista
debe esperar que todos los vendedores realicen su discurso de 30 segundos
antes de decidir a quién comprarle.

6. Variacion: Se puede agregar 30 segundos mds, pero los vendedores
podrdn realizar su discurso de venta al mismo fiempo.

7. Al final el inversionista se decide por un |dpiz y paga de acuerdo a su
eleccién el precio acordado.

8. Los jovenes le preguntan al comprador porqué se decidid por esa
persona y por ese ldpiz en particular. El facilitador va tomando nota de las
respuestas y luego se compara con las primeras notas que se habia
identificado.

Discusion y reflexion
Realice las siguientes preguntas:

sPara quién hicimos la | Clientes Participantes e

presentacion? inversionista

2Qué ofrecimos? Productos Lapiz

3Como construimos Relaciones (Canales de | Discurso: Nombre,

relaciones con los comunicacion) promocion, precio

clientes2 conveniente, valor
agregado

2 L3 presién de cronometrar el tiempo tiene como propdsito desarrollar el sentido de mayordomia,
responsabilidad, puntualidad, etc. en ambientes profesionales y de negocios.
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5Coémo pusimos el
producto en las manos
del cliente?

Canales de distribucion

Directo: Mano a mano

2Que necesitamos para
producir y operar?

Recursos clave

Pldstico, tinta,
maquinaria, mano de
obra, etc.

5Con quién contamos
para operar el modelo?

Socios clave

Los que apostaron por
nosotros

3Qué necesitamos
hacer para implementar
el modelo?

Actividades clave

Rentabilidad

Costos

Ingresos

= Producto = Lapiz

= Clientes = Participantes e inversionista
= Relaciones = Marca, descuento, promocidn, discurso
2Como se entrega? Canal de Como fue la entrega

Que recursos eran necesarios para

La idea aqui es que se citen los elementos - Bloques del modelo de negocios
de CANVAS que posteriormente serdn abordados en las sesiones posteriores.

Actividad 3.5.2. Aproximacién ;Para quién estamos creando

valor?

Tiempo: 30 minutos
Objetivo: Definir el segmento de clientes, segun su idea de negocio.
Materiales:

Rota folio

Marcadores de colores

Plano del modelo de negocio

Cinta adhesiva

Resaltadores de colores

Lapices
Revistas
Crayones
Tijeras
Pegamento
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Habillidades principales: identificar las caracteristicas especificas de los
clientes.
Habllidades secundarias: apropiar los elementos del modelo de negocios.

Se inicia la elaboracion del modelo de negocio con el bloque de Clientes.
Paso a paso

1. Coloque la pregunta generadora zPara quién estamos creando valor?
en un cartel y promueva la participacion mediante una lluvia de ideas
sobre la pregunta - relacione la pregunta con las ideas de negocios
que han priorizado en la sesién 3.6.

2. El grupo anadliza la informacion, definen y amplian el concepto de
quienes son los clientes (Diferencia entre clientes potenciales, segmento
de clientes y clientes reales)

3. El facilitador introduce la pregunta 3Qué informacién es importante
tener acerca de los clientes?2 Por ejemplo: (Cantidad de poblacion,
ubicacién, género, ciclo etario, capacidad para adquirir el
producto/servicio, frecuencia de compra segun su producto/servicio, si
estaria dispuesto a probar un nuevo producto/servicio, cudnto estaria
dispuesto a pagar etc.) — Aqui se debe reforzar habilidades para la
buUsqueda de informacion.

4. Relacionadas a la idea de negocios zCudles son sus principales
necesidades?

5. Cada grupo completa la informacion que tiene a cerca de su
segmento de cliente y lo registra en el plano del modelo de negocio,
luego delegan enfre ellos comisiones para completar o ampliar la
informacion que les haga falta, también pueden personalizar algunas
preguntas de investigacion para entrevistar a 10 o 20 personas.

Discusion y reflexion

En la proxima reunidn presentan los resultados.

Entregue plano de modelo de negocios en papel rota folio (Uno por equipo)
Pida a los grupos que vayan registrando los resultados en el plano del modelo
de negocios (Pueden utilizar materiales como recortes, dibujos, etfc.)

Actividad 3.5.3. Propuesta de Valor ;Qué tenemos para

ofrecer a los clientes?
Tiempo: 40 minutos
Objefivo: Disenar un producto/ servicio (propuesta de valor), a partir del
segmento de clientes
Materiales:
e Rota folio
e Marcadores de colores
e Plano del modelo de negocio
¢ Cinta adhesiva
e Resaltadores de colores
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e Ldpices

e Revistas

e Crayones
e Tijeras

o Pegamento

Habllidades principales: propiciar el pensamiento creativo, Agregar valor a un
producto
Habllidades secundarias: apropiar una herramienta para desarrollar ideas
creativas.

Descripcion

SCAMPER

Técnica de creatividad o de desarrollo de ideas creativas elaborada por Bob
Eberle a mediados del siglo 20, publicada en su liboro con el mismo nombre.
Basicamente es una lista de chequeo, donde se generan nuevas ideas al
realizar acciones sobre una idea base.

73 “f —>  SUSTMUR: Cosas. lugares, ideas

—_— COMBINAR: Temas. conceptos,

ideas, emociones

o . =3 ADAPTAR: Ideas, tiempos

—_— MODIFICATR: una idea, producto

——>  PONERLE OTROS US0S
(Ingles:put)

g

——3>  ELIMINAR: partes. elementos

’33: —> REORDENAR: conceptos, lugares

Paso a paso

1. Coloque la pregunta generadora 3Qué tenemos para ofrecer a los
clientes2 en un cartel y promueva la participacion mediante una lluvia
de ideas sobre la pregunta.

2. Coloque la frase: “Valor agregado” en un cartel para que los jévenes
aporten ideas sobre el significado de la misma.

3. Introduzca el acréstico del SCAMPER (Sustituir, Combinar, Adaptar,
Modificar, Poner ofros usos, Eliminar y Readecuar) - puede
proporcionarles algunos ejemplos para que los analicen antes del reto.

4. Proporcione a cada grupo una hoja de papel rota folio la cual debe
contener en el centro en el centro un dibujo simulando un producto o el
producto mismo (Un Idpiz, una botella de agua, un vaso pldastico, una
prensa papel) - Los participantes deberdn aplicar la técnica del
SCAMPER, para ello tendrdn 5 minutos — debe indicarse que al final las
presentaciones serdn calificadas.
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Ejemplo de rota folio

.................................................

5. Al final presentan los carteles con los resultados de la técnica, la cual
serd calificada por una persona externa al grupo.

6. Los participantes reflexionan sobre la originalidad de los trabajos
realizados y sacan algunas conclusiones.

7. Organice los grupos para que frabajen aplicando la técnica del
SCAPMER (Agregando valor a los productos/servicios) segin su idea de
negocios. Es importante que el facilitador haga rondas alrededor de las
mesas de frabajo para estimular la creatividad.

8. Solicite a cada grupo que asigne un precio de venta para su producto/
servicio considerando: El costo de producirlo y el precio de la
competencia.

9. Se debe asegurar que se registren los resultados en el plano del modelo
de negocios (Pueden utilizar materiales como recortes, dibujos, efc.)

Discusion y reflexion
Al final verifique que todos tengan una definicién readlista y clara de su
producto; Uso, beneficio, caracteristicas, etc.

Algunos ejemplos:
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Actividad 3.5.4 Relaciones ; Como construimos relaciones con
los clientes?

Tiempo: 30 minutos

Objetivo: Establecer acciones para captar y mantener el interés de su
segmento de clientes.

Materiales:

e Rota folio
Marcadores de colores
Plano del modelo de negocio
Cinta adhesiva
Resaltadores de colores
Lapices
Revistas
Crayones
Tijeras
Pegamento

Habillidades principales: dominar las estrategias de relacionamiento y seleccion
de clientes
Habllidades secundarias: apropiar elemento de modelo de negocio

Descripcion

El modelo se va complementando en esta actividad después de elaborar la
propuesta de valor e identificar los clientes completamos con la relacion entre
estos dos elementos.

YOUTH READY

BN for work, for life.




Modulo 3: Listos para el emprendimiento

Paso a paso

1.

Cologue la pregunta generadora 3Como relacionamos el producto/
servicio con los clientese, promueva la participaciéon para conocer su
opiniédn al respecto.

Con las respuestas de los participantes el facilitador toma elementos
clave para establecer una relacion AFECTIVA y EFECTIVA con los
clientes destacando elementos como: El nombre del producto, la
marca, el logo (Imagen), el slogan, y otros atributos de la propuesta de
valor.

Intfroduzca los conceptos de CAPTAR y FIDELIZAR, promueva que los
jovenes aporten sus ideas con el fin de que listen algunas estrategias
concretas para cada concepto.

Cada grupo de frabajo debe minimamente Definir: El nombre, el slogan,
el logo del producto/ servicio y establecen al menos 10 estrategias de
relacionamiento realistas para captar y fidelizar, Es importante que el
facilitador haga rondas alrededor de las mesas de frabajo para
estimular la creatividad. (Para promover la creatividad cada individuo
en los grupos propone nombres y luego votan por el que mds les guste)
Se debe asegurar que se registren los resultados en el plano del modelo

de negocios

Discusion y reflexion

Al final comparten la informacién y reciben retroalimentacion.

Actividad 3.5.5. Canal de distribucién ;Cémo ponemos los
productos en las manos de los clientes?

Tiempo: 30 minutos

Objefivo: Definir el canal de distribuciéon de su producto o servicio al segmento
de clientes.

Mafteriales:

Rota folio

Marcadores de colores

Plano del modelo de negocio
Cinta adhesiva

Resaltadores de colores
Ldpices

Revistas

Crayones

Tijeras

Pegamento

Habllidades principales: identificar distintos canales de llegada a los clientes
Habllidades secundarias: apropiar elementos del modelo de negocio.
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Descripcion
Ademds de la relacion con los clientes en el proceso entre clientes y productos
se encuentran los canales.

Paso a paso

1. El facilitador coloca la pregunta generadora 3Como llevar el producto
a las manos de los clientes? y promueve la participacion para conocer
la opinidn de los participantes al respecto

2. Con la respuesta de los jovenes el facilitador va incorporando las
diferentes formas de entrega que son: directa e indirecta (se hace a
través de distribuidores), a domicilio, por internet, personal, en una
tienda etc.

3. Los jévenes trabajan en sus grupos seleccionando los canales de
distribuciéon de sus productos utilizando diagramas, dibujos, flujos de
proceso efc. Es importante que el facilitador haga rondas alrededor de
las mesas de trabajo para estimular la creatividad.

4. Se debe asegurar que se registren los resultados en el plano del modelo

de negocios
Discusion y reflexion

Al final comparten la informacién y reciben retroalimentacion.

Actividad 3.5.6 Discurso de elevador 1: Fuerza de Ventas

Tiempo: 20 minutos
Objefivo: Presentar en que consiste la fuerza de venta de su modelo de
negocios
Materiales:
e Rofa folio
Marcadores de colores
Plano del modelo de negocio
Cinta adhesiva
Resaltadores de colores
Lapices
Revistas
Crayones
Tijeras
Pegamento
e Cronometro
Habllidades principales: identificar mezclas de mercadotecnia
Habllidades secundarias: apropiar elementos del modelo de negocio

Descripcion
Con el blogue de los canales se han completado los bloques que se
relacionan con la mezcla de Marketing.
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Paso a paso

1.

Introduzca el concepto de discurso de elevador en 60 segundos — no
profundice mucho en el mismo ya que se ira reforzando en las proximas
sesiones agregando elementos para perfeccionarlo.

Dé un espacio de tiempo para que los participantes se preparen para
presentar al resto del grupo su mezcla de mercadotecnia que consiste
en los 4 bloques que se han construido hasta el momento partiendo del
producto, clientes, relaciones y canales de distribucion.

Los grupos de trabajo presentan la propuesta de la mezcla de
mercadotecnia y cada grupo recibe retroalimentacién. Promueva un
ambiente de negocios profesional.

El  grupo aqjustan sus propuestas tomando en cuenta las
recomendaciones de la retroalimentacion

Fases del Discurso Elevador:

Contar historias es un arte muy utilizado para capturar la atencidon de las
personas, y de hecho muchas ideas innovadoras y brillantes surgieron como
parte de una buena historia. El discurso de elevador consiste en una pequena
historia estructurada en fases claves que promueven la curiosidad y afrae el
interés de los interlocutores para formar parte de ella.

moO®>»

n

El gancho: Inquieta...sabias que...
El dolor: Presenta el motivo

. La soluciéon: Presenta el producto

La fuente: Presenta a las personas involucradas (Talento)

La salsa secreta: Presenta como funcional el modelo — a este nivel la
mezcla de mercadotecnia

La salida: Invita a ser parte de la historia (Beneficios)

Cierre

Tiempo: 5 minutos
Objetivo: Evaluacion de la sesidon
Materiales necesarios:

Objetivos de la sesion en cartel

2. Redlice un chequeo de los objetivos previstos en la sesion

3. Haga preguntas relacionadas con el tema, sobre todo aquellos que
considere que no ha quedado del todo claros

4. Promueva que los participantes despejen dudas retroalimentdndose entre
ellos

5. Despida la reunién

Aplicacion
Realizar un resumen haciendo énfasis en lo que es el trabajo colaborativo vy su
significado en el enfrenamiento realizado.
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El frabajo colaborativo nos habla de trabajo en equipo, de compartir criterios y
acciones que ayuden a un propdsito definido y que lleva a resultados que
todos podemos disfrutar.

En la vida, para edificar y realizar proyectos que beneficien a todos debemos
ponernos de acuerdo para juntos hacer realidad aquello que queremos lograr,
el esfuerzo de todos se denota en los resultados; no debemos olvidar de
apreciar y sopesar lo que nos ha costado, nada se hace sin esfuerzo y
empeno.
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