Proyecto Fin de Grado

Grado en Ingenieria de Organizacion Industrial

Introduccion en el mercado de un producto
alimenticio

Autor: Gonzalo Pereda Aguilar

Tutor: Guillermo Montero Fernandez-Vivancos

Dpto. Organizacion Industrial 11 .
Escuela Técnica Superior de Ingenieria
Universidad de Sevilla

Sevilla, 2023






Proyecto Fin de
Grado en Ingenieria de Organizacion Industrial

Introduccion en el mercado de un producto
alimenticio

Autor:

Gonzalo Pereda Aguilar

Tutor:
Guillermo Montero Fernandez — Vivancos

Profesor asociado

Dpto. de Organizacion Industrial 11
Escuela Técnica Superior de Ingenieria

Universidad de Sevilla
Sevilla, 2023

il






Proyecto Fin de Grado: Introduccion en el mercado de un producto alimenticio

Autor: Gonzalo Pereda Aguilar

Tutor: Guillermo Montero Fernandez — Vivancos

El tribunal nombrado para juzgar el Proyecto arriba indicado, compuesto por los siguientes miembros:

Presidente:

Vocales:

Secretario:

Acuerdan otorgarle la calificacion de:

Sevilla, 2023

El Secretario del Tribunal






vii

A mi familia

A mi Tata Charo
A Ina Lorena

A mis amigos

A mis maestros






Agradecimientos

“Siempre hay que encontrar tiempo para agradecer a las personas que hacen una diferencia en nuestras vidas” —
John Fitzgeral Kennedy (1917 — 1963).

Gracias a mis padres, por su entrega devota y absoluta a cumplir con el mayor de los regalos que pueden hacerle
aun hijo, la formacion. A mi Tata Charo, quien es para mi como mi abuela, con quien crect, di y vi mis primeros
pasos, quien me ensefié tantas cosas que enumerarlas seria imposible. A mis hermanos, porque en ellos me vi
reflejado, me comparé y luché cada dia para cumplir con la obligacion que todos tenemos con nuestros padres.
A Ina Lorena, apoyo inquebrantable y compafiera de vida, por estar como nadie estuvo, fuente de motivacion
diaria para concluir este ciclo y comenzar otros igual o mas retantes. A mis amigos, porque sin deber hacerlo,
me acogieron como uno mas en sus circulos mas intimos, creando relaciones maravillosas. A D. Guillermo
Montero Fernandez — Vivancos, mi tutor a lo largo de la redaccion de este trabajo, de su mano pongo fin a esta
etapa de mi vida.

A todos en quienes pienso y no puedo mencionar, porque hacerlo seria en si mismo un Trabajo de Fin de Grado,
pues aparejado a vuestros nombres, iria la ensefianza que me habéis dado cada uno.

Por vosotros soy quien soy.

Gracias.

Gonzalo Pereda Aguilar
Sevilla, 2023

X






Resumen

A lo largo del presente documento se llevara a cabo un estudio, mediante la modelo de generacion de modelos
de negocio de Alex Osterwalder e Yves Pigneur , acerca de como proceder para introducir en el mercado un
producto alimenticio proveniente del aceite de cafiamo que tiene eficacia probada sobre las dolencias producidas
por la fibromialgia, segun un estudio realizado por investigadoras de la Universidad de Sevilla.

A pesar de que el aceite de cafiamo es un derivado del cannabis, este presenta una ausencia total de
“cannabinoides estupefacientes”, que al aplicarlo en ratones hembra SWISS de 10 semanas de edad redujeron
significativamente las molestias ocasionadas por las simulaciones realizadas por las investigadoras. Todo el
proceso ha sido llevado a cabo de una manera no cruenta con los animales empleados para el estudio.

La manera de proceder para llevar a cabo el estudio fue, en primer lugar, la realizacion de un ejercicio de
brainstorming en el que se buscd identificar a todos los stakeholders implicados en el proyecto y como podrian
afectarles la penetracion del producto en el mercado. Realizados los modelos de negocio iniciales, se llevo a
cabo un estudio breve de cada uno de ellos, la finalidad de esta practica fue realizar un estudio pormenorizado
de uno de ellos tnicamente.
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Abstract

Troughtout this document a study will be carried out, by the business model generation methodology developed
by Alex Osterwalder and Yves Pigneur, popularly known as Canvas, on how to proceed to introduce into the
market a food product made from hemp oil, that has proven efficacy on the ailments caused fibromyalgia,
according to a study made by researchers from the University of Seville.

Although hemp oil is a derivative of cannabis, it has total absence of “narcotic cannabinoids”, which, when
applied to 10-week-old female SWISS mices, significantly reduced the discomfort produced by the simulations
run by the researchers. The entire process was done in a humane manner on the animals used for the study.

The way of proceeding performance the study was, firstly, made a brainstorming exercise in which I sought to
identify all the stakeholders involved in the project and how they could be affected by the penetration of the
product in the market. Once the initial business models had been drawn up, a brief study of each of them was
carried out, the purpose of this practice was to do a detailed study of only one of them, chosen by the basis of
economic viability criteria.
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1 ESTRUCTURA DEL TRABAJO

lo largo del capitulo se desgranara y explicara la estructura que ha seguido el trabajo asi como cada uno
Ade los capitulos que lo componen, a fin de dotar al lector de las herramientas necesarias para llevar a cabo

una lectura comprensiva de este. Esta estructura partira en todos los capitulos del ambito general de
aplicacion al concreto y definitivo, de esta forma se generara un marco de introduccion a cada uno de los ambitos
que compondran el trabajo y, de manera ordenada, se ira profundizando y concretando en el tema central sobre
el que pivota el trabajo. Los capitulos sobre los que versara el trabajo seran los mostrados a continuacion:

2.1. Introduccion al caso

En primer lugar, y de una manera mas extensa se explicara el estudio llevado a cabo por las investigadoras de la
Universidad de Sevilla, a continuacion, se expondran las razones que han dado lugar a la eleccion de este tema
como Trabajo Final de Grado y se finalizara con una serie de conclusiones acerca de los modelos de negocio
que se confeccionaran, fundamentalmente los diferentes segmentos de clientes, asi como los razonamientos que
se han sucedido para la confeccion de estos.

2.2. Estado de la técnica en la generacion de los modelos de negocio

En primer lugar, se llevara a cabo una breve introduccion a las diferentes técnicas a lo largo de la historia para
la GNM. Una vez hecho este repaso, se comentaran cuales son las mas extendidas y por qué se ha decidido
emplear el lienzo de GMN para la realizacion de este proyecto por encima de las demas modelos existentes.
Para finalizar, se expondra brevemente el contenido de cada una de las areas del método.

2.3. Estudio de campo previo para la confeccion del modelo de negocio

Una vez entendidos los conceptos basicos del método, a lo largo de este capitulo determinaremos la informacion
necesaria relativa a cada una de las areas del lienzo de GMN, asi como en la explicacion y justificacion de
eleccion de cada una de ellas, a fin de dotar de mayor contundencia a la confeccion del Trabajo.

2.4. Aplicacion del lienzo GMN de Osterwalder & Pigneur al proyecto en curso

Una vez se ha desarrollado y explicado la modelo que va a emplearse para la realizacion del Trabajo, asi como
se han identificado cada uno de los posibles actores que tomaran parte en cada uno de los segmentos, el Trabajo
entrara en materia mediante la aplicacion practica de la teoria vista en el capitulo previo en el desarrollo y
confeccion GMN. Sin embargo, tinicamente se aplicard al modelo que mejores valores obtenga de un analisis
economico que podra verse en el ANEXO 1. Aqui podran verse los demas estudios de viabilidad economica y
comparar los calculos y las previsiones hechas para cada uno de los modelos.
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2.5. Plan de accidon y conclusiones

En este breve capitulo, la intencion sera desgranar, punto por punto en un horizonte de tres afios vista, los pasos
a seguir para la correcta introduccion en el mercado del producto. Por otro lado, se sentaran las bases de los
criterios que guiaran cada uno de ellos, a fin de determinar correctamente el rumbo y el modo de actuar en cada
una de las diferentes circunstancias que pudieren ir surgiendo con el paso del tiempo.

Seguidamente, se llevara a cabo un breve estudio economico del modelo de negocio elegido, mediante el calculo
de la generacion del PMV. Finalmente se cerrara el capitulo y el Trabajo con una serie de conclusiones.
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2 ESTADO DE LA TECNICA EN LA GENERACION
DE MODELOS DE NEGOCIO

e origen latino, la palabra negocio deriva de la unién de dos palabras, la conjuncion negativa nec y la

palabra otium. Para los romanos, el otium se dividia entre el tiempo para no hacer nada y el tiempo para

hacer lo que quisiesen, otium otiosum 'y otium negotiosum respectivamente. Cabe recordar, para entrar
en contexto, que las clases adineradas de la sociedad romana poseian esclavos, y eran estos quienes realizaban
todas las labores, tanto domésticas como laborales, por sus amos. Sin embargo, estos amos, que habitualmente
vivian en el otium negotiosum, eventualmente tenian que llevar a cabo o dirigir sus negocios, es decir, tenian
que trabajar para mantener el estatus donde se encontraban, es aqui donde nace la conjuncion negotium o
negocio.

En los primeros compases de la humanidad, la incipiente economia se basaba esencialmente en el trueque de
mercancias o bienes excedentes provenientes de la caza, la agricultura y/o la pesca. Seria, aproximadamente en
torno al siglo séptimo antes de Cristo cuando el Rey Argos, mandatario de Lidia (Asia Menor, actual Turquia),
decide acuiiar las primeras monedas, realizadas en oro y plata, como bien de intercambio. Simultdneamente se
acufiarian también monedas en zonas de China y la India con la misma finalidad. Este cambio no solo influy6 a
nivel econoémico, al cambiar el modelo de negocio radicalmente, sino que también supuso cambios sociales,
puesto que se impulsaron la creacion de negocios de distintas indoles alejados de los intercambios de bienes
consumibles, que hasta el dia de hoy y como es normal se han mantenido, por cuestiones logicas, como pueden
ser bienes lucrativos o meramente estéticos. En otras palabras, la invencion del dinero supuso un cambio en las
necesidades sociales, esto puede estudiarse mas en profundidad en la “Meditacion sobre la Técnica” de José
Ortega y Gasset.

Los cazadores — recolectores decrementaron su presencia en mas de un 90% debido a este cambio social, puesto
que quienes comenzaron a hacerse con extensiones de cultivo fueron sustituyendo paulatinamente a esta figura
por otra mas estable y abundante, los agricultores. Estos, a su vez, al aumentar el volumen de negocio, y por
ende sus riquezas, comenzaron a fomentar la necesidad de avances técnicos que mejorasen sus cultivos, dando
lugar a escuelas donde ensefiar a los quienes deberian estar al frente tanto de los negocios como de la sociedad
en si, siendo por lo tanto el dinero uno de los mayores vertebradores de la sociedad desde hace casi tres milenios.

Con el paso de los siglos, fueron apareciendo mas y diferentes modelos de negocio e industrias hasta que, en
torno al S. XII, en la Europa feudal, comienzan de la mano de los sefiores feudales, a explotarse las tierras, asi
mismo aparecen los gremios de artesanos que se especializan en un trabajo en concreto y hacen de ello su medio
de vida, pasando este de generacion en generacion. Este modelo, con variaciones, permaneceria similar hasta
finales del S. XVIII, cuando a raiz de la Revolucion Industrial, comienzan a crearse empresas en torno a las
fabricas, es en este punto donde los modelos de negocio, de una manera pueril y vaga, comienzan a configurarse.
Sin embargo, debieron de pasar hasta casi 200 afios para poder empezar a hablar propiamente de modelos de
negocio, de la mano de Peter Drucker, quien enuncio tres preguntas que todo negocio tendria que responder para
tener €xito:

- ¢Quién es mi cliente?

- (Cual es la percepcion de valor por parte del cliente?



14 o .y .
Estado de la técnica en la generacion de modelos de negocio

- (Cual es la logica economica subyacente que explica como se puede entregar dicho valor al cliente
aun coste adecuado?

Aunque muy probablemente estas tres preguntas ya hubiesen sido reflexionadas décadas atras por alguien que
buscaba sacarle el maximo partido a su negocio, nadie hasta Drucker les habia dado forma y contexto, al mismo
tiempo defini6 el modelo de negocio como “la forma en la que la empresa lleva a cabo su negocio”. Desde estas
reflexiones hasta hoy apenas han transcurrido 40 afios, el contexto en el que se enunciaron corresponde al final
de la Guerra Fria y el aperturismo econdmico de los paises bajo el Telon de Acero a la economia capitalista
occidental, donde se primaba el cruce de capitales, informacion y personas, quedando atrés el nacer, crecer,
desarrollarte y morir en el mismo sitio, desempefiando el mismo papel que tu padre. A pesar de esto, pasarian
décadas hasta que, con la aparicion de la informatica y, con ella, a los sistemas de informacion, los modelos de
negocio cobraron el peso que actualmente se les confiere. Esto es debido a que se pasa de congregar en una
habitacion durante dias a un grupo de expertos en ventas para que disefiasen cada paso que el producto deberia
dar desde su concepcion hasta su muerte a comprender que el mercado es algo mas complejo que hacer
predicciones en base al historico y a la competencia, desbancando a la vieja escuela de la generacion de modelos
de negocio para traer consigo ideas nuevas con las que comprender mejor a nuestros clientes, sus habitos, etc.

Sin embargo, a pesar de todo lo que se ha comentado previamente, no existe una aquiescencia académica acerca
de los modelos de negocio. Esto se debe a que cada autor da un punto de vista, o bien hace énfasis, en puntos
que otros autores no consideran de tanto peso y viceversa, de hecho, en la tabla a continuacion, que ha sido
extraida del articulo de investigacion “El modelo de negocio y su estado del arte: de la caceria y la recoleccion
a la era del conocimiento” (Vargas del Angel, Santoyo Cortés, & Mufioz Rodriguez, 2020) puede verse con

claridad la divergencia de posturas a la que hago referencia:

Autory afio

Definicién de modelo de negocio

Timmers, 1998

El modelo de negocio es una arquitectura del producto, servicio o flujo de
informacion, que describe el rol de los diferentes actores del negocio, los
beneficios potenciales para los diferentes actores y las fuentes de ingresos.

Amit & Zott, 2001

El modelo de negocio representa el contenido, la estructura y gobierno de las
transacciones disefiadas para crear valor a través de la explotacion de
oportunidades de negocio.

Chesbrough & Rosenbloom, 2002

El modelo de negocio es la 16gica heuristica que conecta el potencial técnico con
la realizacion del valor econdmico.

Magretta, 2002

El modelo de negocio es una historia que explica como trabaja una empresa. Un
buen modelo de negocio debe responder a las grandes preguntas de la era de
Drucker: ;Quién es el consumidor? Y ;Qué es lo que el consumidor valora?
También debe proporcionar una buena respuesta a las preguntas fundamentales
que todo ejecutivo debe hacerse ;Como se puede crear riqueza con este negocio?
(Cual es el punto de optimizacion que explica como crea valor para los
consumidores al costo apropiado?

Morris et al., 2005

Un modelo de negocio es una representacion concisa de la direccion e
interrelacion de variables de decision en areas de alianza estratégica, arquitectura
y economia de la empresa para crear una ventaja competitiva sostenible en los
mercados definidos. Este tiene seis componentes fundamentales: Propuesta de
valor, consumidores o clientes, procesos y competencias internas,
posicionamiento externo, modelo econdémico y fuentes de recursos.

Osterwalder & Pigneur, 2005

Un modelo de negocio es una herramienta conceptual que, mediante un conjunto
de elementos y sus relaciones, permite expresar la logica del negocio de una
empresa y describe el valor que se ofrece a uno o varios segmentos de clientes,
explica la arquitectura de la empresa y su capital relacional para crear,

14



comercializar y aportar valora la vez que genera fuentes de ingresos rentables y
sostenibles.

Johnosn et al., 2008

Un modelo de negocio consiste en cuatro elementos interconectados, que juntos
crean y distribuyen valor: Propuesta de valor para el consumidor, formula de
rentabilidad, recursos clave y procesos clave.

Casadeus-Masanell & Ricart, 2010

Un modelo de negocio es una reflexion sobre la estrategia de la empresa. El
modelo de negocio es la descripcion de las elecciones que hace una organizacion
con el propodsito de solucionar problemas de una poblacion determinada y
satisfacer sus necesidades. Por tanto, un modelo de negocio considera dos
elementos esenciales: Las elecciones y sus consecuencias.

Teece, 2010

Un modelo de negocio articula datos de manera logica y ordena evidencias que
soportan una propuesta de valor para el consumidor, a través de una estructura

de costos e ingresos para que la empresa pueda entregar valor.

3.1.  Aparicion del lienzo de Osterwalder & Pigneur en la GNM

Es en este momento cuando se podria definir por modelo de negocio el modo de trabajo empleado para
determinar, de la manera mas clarificadora posible, qué vamos a ofrecer a nuestros clientes potenciales, las
relaciones que deberemos establecer para afianzarnos, la estructura de costes e ingresos sobre la que
cimentaremos nuestra idea comercial y las vias a través de las cuales llegaremos a los clientes potenciales. Y
como podemos observar en la tabla, es en 2005 cuando aparecen Alex Ostelwalder e Yves Pigneur con su lienzo
de generacion de modelos de negocio, que radica en la sencillez y practicidad de su praxis, debido a que se
presenta la idea de qué y como quieres vender de una manera muy grafica y directa. Ademas de esto, hay que
tener en cuenta que de un tiempo a esta parte han ido surgiendo las conocidas empresas emergentes, del inglés
start-up, que, segiin la Camara de Comercio de Espafia, son empresas con las siguientes caracteristicas:

- Jovenes: suelen estar conformadas por gente joven que tienen como objetivo evolucionar en base a
su idea de negocio.

- Escalables: Son empresas que tienen una capacidad de crecimiento y de generacion de ingresos
muy rapida.

- Tecnologicas: Suelen nacer para satisfacer una necesidad que el mercado atin no ha cubierto, o bien,
la forma en la que la esta tratando cubrir no es o no consideran optima los creadores de la start-up.

- Pequefios costes: El caballo de batalla de las start-up consiste en mantener bajos los costes
asociados a su actividad comercial.

Si aunamos el modelo con la mayor accesibilidad, aunque atin se le ponen muchisimas cargas burocraticas, al
emprendimiento, es 16gico que la idea de Ostelwalder y Pigneur para conformar modelos de negocio fructificase.
Es debido a esto que, en los tltimos tiempos, esta ha sido la corriente de GNM que mas protagonismo ha ganado.

Para poder llevar a cabo una buena GMN, deberemos evaluar tantas opciones como podamos dentro de cada
uno de los segmentos mencionados previamente, a fin de conformar un abanico de opciones de modelos de
negocio practico, objetivo y realista, a fin de lograr una vision amplia del sector donde queremos penetrar, asi
como la cuota de mercado que buscamos obtener. Hay que considerar que cada modificacion importante en
cualquiera de los diferentes segmentos implicara un modelo de negocio diferente al que hayamos configurado,
esto supondra que se generen un gran numero de modelos de negocio a partir de los cuales podremos empezar
a trabajar para evaluar nuestra PV.
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Precisamente, 1a PV y los SM deberan ser los dos primeros segmentos del lienzo en los que debamos fijarnos a
la hora de trabajar, sin embargo, antes de lanzarnos a hacer modelos de negocio completos deberemos comenzar
por responder a las siguientes preguntas, por un lado (Coémo vamos a confeccionar un buen modelo de negocio
si no sabemos a quiénes nos estamos dirigiendo? Y, por otro lado ;Cémo vamos a ofrecerles a nuestros clientes
un producto en el cual ni tan siquiera hemos pensado? Es en respuestas a estas dos preguntas que, lo primero
que tenemos que responder, y que ya se hizo capitulos atras, es los clientes en los que nos enfocaremos,
respondida esa pregunta, emplearemos dos herramientas ligadas al método: el mapa de empatia y el mapa de la
propuesta de valor.

3.2. Mapa de empatia

éQué
PIENSA Y
SIENTE?

Lo que realmente importa
Principales preocupaciones
Inquietudes y aspiraciones

APORTACIONES DE CLIENTES

sQué §Qué
OYE? VE?
130 Lo que dicen los amigos Entorno
Lo que dice el jefe Amigos
Lo que dicen las personas influyentes La oferta del mercado

DISERO

sQué
DICE Y HACE?
Actitud en publico
Aspecto
Comportamiento hacia los demés

ESFUERZOS RESULTADOS

Miedos Deseos/necesidades
Frustraciones Medida del éxito
Obstaculos Obstaculos

Fuente: Adaptado de XPLANE

[lustracion 1. Mapa de empatia. Fuente: XPLANE

El mapa de empatia tiene como finalidad calzarnos los zapatos de los grupos que componen nuestro SM para
responder a una serie de preguntas, a través de las cudles, trataremos de conocer mejor a nuestros posibles
clientes para asi mejorar el producto final que pretendemos que nos compren. Para esta tarea se emplea la
ilustracién que aparece a continuacion, que en el proximo tema se vera aplicada a nuestro modelo de negocio
definitivo y que podra verse aplicado a los modelos de negocio descartados. Cuando seamos capaces de
conformar el mapa de empatia de cada uno de los conjuntos de clientes que componen nuestros SM, podremos
tener una idea realista de qué percepcion tienen nuestros clientes de la realidad que les rodea en el ambito de
aplicacion del producto que queremos que nos compren. Como es comprensible, esta herramienta deberemos
emplearla para cada uno de los clientes de nuestros SM, ya que sera crucial a la hora de disefiar para ellos la PV
que les ofreceremos mas adelante y que se desarrolla con la herramienta que vamos a ver a continuacion.
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3.3.  Mapa de Propuesta de Valor

The Value Proposition Canvas @
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[lustracion 2. Mapa de Propuesta de Valor. Fuente: Strategyzer

De una manera analoga al mapa de empatia, para concluir correctamente como debe ser la PV que le ofrezcamos
a nuestros posibles clientes, existe esta herramienta con la que podremos orientarnos a la hora de decidir qué
espera el cliente. Como podemos observar, este mapa esta dividido en los dos aspectos fundamentales a los que
un bien o servicio debe dar cumplimiento si se desea obtener la confianza de los clientes. A la izquierda
observamos qué aspectos debe cubrir o solucionar nuestro producto, asi como en qué consiste, si esperamos
cumplir con las expectativas de ventas, mientras que a la derecha podemos observar que necesidades del cliente
son satisfechas mediante la compra de nuestro producto. Una vez logremos realizar una buena PV que el cliente
valore, debemos pasar al siguiente paso o herramienta del método.

3.4. Modelo de Negocio

Para la GMN mediante este método se procede, mediante la segmentacion en nueve compartimentos de las
principales areas de negocio, tal que:

- Segmentos de Mercado (SM): Consiste en la evaluacion objetiva de a qué publico va destinado mi
producto, dentro de este grupo, a qué clientes de este segmento voy a enforcarme principalmente,
bien sea por cuestiones logisticas, productivas, etc.

- Propuesta de Valor (PV): Sera fundamental analizar qué le voy a ofrecer a mi cliente y por qué el
producto que le voy a ofrecer cubre mas o mejor una necesidad que tiene o incluso una que atin no
esta resuelta

- Canales ©: Concretar la forma en la que estableceré contacto con mis clientes, la distribucion de mi
producto y la venta sera crucial para el buen devenir del proyecto

- Relaciones con Clientes (RC): En este punto debemos determinar qué tipo de relacion estableceré
con los distintos tipos de clientes de mi mercado objetivo
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Fuentes de Ingresos (FI): La piedra angular de cualquier empresa, este modulo analiza las diferentes
fuentes de ingresos que tendra el negocio a raiz de la comercializacion de su bien o servicio.

Recursos Clave (KC): Seran los elementos que permitiran a la empresa generar y ofrecer un bien o
servicio atractivo para los clientes, establecernos en los mercados, etc.

Actividades Clave (AC): Son el conjunto de acciones intrinsecamente unidas a la generacion de la
Propuesta de Valor que le haremos llegar al cliente, pues sin ellas no podriamos proveer a este de
nuestro bien o servicio

Asociaciones Clave (KA): Estas asociaciones seran las que establezcamos con diferentes empresas
para valernos de su Propuesta de Valor en determinados momentos de nuestra actividad, con la
finalidad de proveer a nuestros clientes.

Estructura de Costes (EC): Junto con las FI, esta es la otra piedra angular de una empresa, pues la
estructura de costes sera la que determine si una Propuesta de Valor es apta para sobrevivir o no en
el mercado.

Asociaciones @‘ Actividades (\"? Propuestas ,’"'v"’?; Relaciones con 2 Segmentos de )
clave < | clave 2{@'\1 de valor K& clientes pY mercado ]
Qué haces _ Como
interactuas
Quiéneste Como A quiénes
ayUdan = ayudas ayl.lda
Recursos d) Canales == "’1/
clave ez |
&
Como te
o conocen
Quiéneresy y como haces
quée tienes llegar lo que
ofreces
Estructurade costos /\;‘?\‘ Fuentes de ingresos /Cjé
y &
Qué das Qué obtienes

Ilustracion 3. Lienzo para la Generacion de Modelos de Negocio. Fuente: Google Images
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3.5. Testeo de nuestro modelo de negocio

Una vez hemos configurado todos los compartimentos de nuestro modelo de negocio, toca romper con la vieja
escuela, es decir, salir y poner a prueba todos los conceptos que hemos ideado a lo largo del proceso. Para llevar
a cabo este proceso, primero se empleaba lo que se conocia como Validation board o Tabla de validacion. A
través de esta herramienta se tratan de validar diferentes hipdtesis que nosotros mismos realizamos sobre nuestro
modelo de negocio. Este modelo, aunque practica, resulta ser demasiado engorrosa a la hora de trabajar porque
el concepto del pivoteo, los diferentes tipos de las suposiciones y como habia que ir modificando el tablero solian
confundir a los usuarios.

QQ}' leanstartupmachine Validation Board “

Track Pivots Boot-
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\aet help fro
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Virtua hg and
UX help paying for
from expert | _UX experts
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www.ValidationBoard.com ©.2012 Lisks Shirtes Mbthine. Yeu a1 1580 15 Lo £ 4603 @411 ey with £ 28 40 @rf7agsarobes, COrialint, or @obsuthos, ik 136G i yoou e HOE & 35Mtaeird Goeryad oy {10 It1ar resbc 15 houred 1 e

Tlustracion 4. Validation board o Tabla de validacion. Fuente: Google Images

Como puede observarse, el hecho de tener que mover los posits' de una casilla a otra, si no se tiene muy claro
como se tiene que ejecutar correctamente el proceso iterativo, puede hacer de esta herramienta algo bastante
lioso. Es por ello por lo que, afios mas tarde, el equipo de Javelin decidio darle una vuelta de tuerca al método
que hemos comentado previamente y desarrollé el Experiment board o Tablero de experimentos. En esta ocasion
el modelo es mas sencillo, aun sin dejar de tener cierta enjundia.

Para el empleo del Tablero de experimentos, lo primero que deberemos realizar es crear una hipotesis, de las
que tendremos que diferenciar tres tipos:

- Hipotesis de cliente: Aqui deberemos responder con los SM que hayamos desarrollado mediante,

! El término “pésits” ha sido aprobado recientemente por la RAE como adaptacion de la marca Post-it®. Al final
del documento puede leerse el articulo donde se menciona. (FundéuRAE, 2014)
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por ejemplo, la metodologia de brainstorming.

- Hipotesis de problemas: Para configurar estas hipotesis deberemos emplear el mapa de empatia que
hemos desarrollado previamente para cada uno de los SM.

- Hipotesis de soluciones: Haciendo un mix entre el mapa de empatia y el mapa de propuesta de valor
deberemos conjeturar a qué problemas da solucion nuestro producto.

A continuacion, vamos a ver como se emplea esta potente herramienta de validacion o verificacion de modelos
de negocio para no saltar al vacio con nuestro producto, con el riesgo que ello conlleva.

Project Name: Team Leader Name:

ZJavelin & Experiment Board

Start here. Brainstorm with stickies, pull it over to the right to start your experiment. Experiments

Who is your customer? Be as specific as possible.

Customer

Define the solution only after you have validated a problem worth solving.

Solution

List the assumptions that must hold true, for your hypothesis to be true.

Need help? Use these sentences to help construct your experiment.

To form a Customer/Problem Hypothesis: To form a Problem/Solution Hypothesis:
I believe my customer has a I believe this solution will result
problem achieving this goal. in quantifiable outcome.

_’(- GET OUT OF THE BUILDING!

To form your Assumptions: To identify your Riskiest Assumption:

In order for hypothesis to be The assumption with the least
true, assumption needs to amount of data, and core to the
be true. viability of my hypothesis is...

Determine what success looks like:

I will run experiment with # of
customers and expect a strong
signal from # of customers.

Download Experiment Board and watch case studies at wwwJavelin.com ©2014 Javelin. You are free o use it and earn money with it as an entrepreneur, consultant, o executive, as long as you a8 not a software company (the latter need to icense i from us).

Determine how you will test it:
The least expensive way to
test my assumption is...

[lustracion 5. Experiment board o Tabla de experimentos. Fuente: Javelin

Lo primero que deberemos hacer sera dividir el tablero en dos mitades, izquierda y derecha. En cada una de las
filas que vemos en la parte superior izquierda iremos colocando las hipotesis sobre cada uno de los aspectos que
atafie nuestro producto. En las tres primeras ya se ha explicado previamente qué deberemos poner, sin embargo,
la ultima fila es bastante interesante, pues deberemos formular una serie de conditio sine qua non nuestro modelo
de negocio seria inviable.

Cuando hayamos sido capaces de enunciar, al menos, 5 hipdtesis de cada una de las filas que hemos mencionado
previamente, podremos pasar al siguiente paso, comienzan las iteraciones. Lo primero que deberemos hacer sera
agarrar un posit de cliente y otro de problemas y colocarlos en las celdas de la primera columna, a continuacion,
hacemos lo mismo con la suposicion mas arriesgada que queramos testear. La suposicion mas arriesgada debera
ser aquella que sea parte del nicleo de nuestro modelo de negocio, ha de ser una suposicion sin la cual no exista
viabilidad. El motivo por el que se testean en orden decreciente de riesgo las diferentes suposiciones deviene de
que, de hacerlo al revés, ralentizariamos el estudio de la viabilidad de nuestro modelo o incluso, llegado el caso,
podriamos caer en una falsa viabilidad, pues al igual que sucede en la investigacion operativa, debemos entender
las suposiciones de viabilidad de nuestro modelo de negocio como restricciones, siendo la mas arriesgada la
restriccion mas restrictiva, de tal forma que, si esta no se cumple, no se cumple en si el criterio de optimizacion
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de nuestro problema y cualquier solucion quedaria plenamente invalidada.

Una vez hemos construido nuestro primer conjunto de hipotesis, llega la parte que, a priori, resulta mas compleja,
como es la recopilacion de informacion acerca de lo que las personas ajenas al proyecto piensan acerca de él y,
como fin ultimo, testear si las suposiciones que hemos hecho validan nuestro modelo de negocio o no. Para ello
tendremos tres alternativas:

- Entrevistas: mediante las entrevistas podremos obtener una poderosa cantidad de informacion
debido a que podremos tener una interaccion directa con nuestros posibles clientes, bien sean
consumidores finales o intermediarios.

- Venta anticipada: Esta modelo nos ayudara a validar si merece o no la pena comercializar nuestro
producto, asi como ahorrarnos tiempo y dinero a largo plazo. Pero (Qué es eso de la venta
anticipada? Pues sencillo, explicarle a la gente en qué consiste nuestro producto y validar su
respuesta ante la posibilidad de comprarlo. Un bajo nivel de aceptacion en preventa hara que, muy
probablemente, nuestro producto no cale en el mercado y termine por no ser rentable llevar a cabo
nuestra idea de negocio.

Una vez logremos desarrollar una serie de hipotesis que sean sustentadas por las modelos de obtencion de
informacion o verificacion de la viabilidad de nuestro modelo de negocio, podremos comenzar la operativa para
poner en marcha nuestra idea de negocio.

Ahora que hemos visto las herramientas bésicas para la GMN mediante el lienzo, vamos a analizar en el proximo
capitulo lo que he denominado el estudio de campo previo para la confeccion del modelo de negocio, sin
embargo, vamos a empezar a hablar ya en los términos que afectan directamente a nuestro caso de estudio, para
poder comprender mejor de qué se esta hablando.
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3 INTRODUCCION AL CASO

a Fibromialgia, de ahora en adelante FM, la define la Real Academia Nacional de Medicina de

Espafia como un “sindrome proteiforme de dolor cronico de tipo musculoesquelético,

ampliamente distribuido por el organismo, sin lesiones aparentes responsables de la

sintomatologia (Espafia; Deporte, 2020)”. A parte de manifestaciones fisicas como el dolor,

presenta otros sintomas como, por ejemplo, la fatiga y/o alteraciones del suefio. Como se
menciona en la definicion dada en el Diccionario de Términos Médicos, tanto la etiologia como la fisiopatologia
son desconocidas debido a que no se ha podido determinar atin con certeza las causas que la provocan, como
mucho se ha conseguido determinar que hay un conjunto de factores que hacen a una persona mas propensa a
padecer esta enfermedad, véanse “alteraciones musculares (hipoxia muscular), psiquicos (depresion, estrés,
trastornos del suefio), inmunolégicos (presencia de inmunocomplejos), causas endocrinologicas
(hipofuncion adrenal) y disfuncion neuro hormonal (descenso de la serotonina, sanguinea, elevacion de la
sustancia P en el liquido cefalorraquideo (Sevilla)”. Para combatir a la enfermedad, a lo largo de los afos, se
han ido perfeccionando farmacos, de composicion mayormente quimica, que buscan disminuir el dolor y las
molestias provocados por la enfermedad, sin embargo, poco a poco se comienza a imponer en la sociedad que,
en la medida de lo posible, estos farmacos tengan mayor composicion natural, en busca de que el tratamiento
sea lo menos agresivo posible. Es por ello por lo que, desde hace mas de veinte afios, un equipo de investigadoras
de la Universidad de Sevilla comenz6 a realizar estudios con moléculas de origen natural con interés
farmacologico, siendo en el afio 2014 este equipo de investigadoras comunica los resultados de su estudio acerca
del Aceite de Cafilamo, de ahora en adelante, AO.

Aparte de los motivos médicos que empujaron a este equipo de investigadoras a estudiar las implicaciones de la
toma de AO en pacientes de fibromialgia, existen factores socio — econdmicos que también motivaron este
trabajo. Una persona aquejada de FM tiende paulatinamente a la incapacitacion, lo que en términos laborales,
sociales y sanitarios es un grave problema a nivel en todos los niveles mencionados previamente. Los origenes
de aplicacion demostrables del AO se remontan al 4.000 a.C. en China y desde entonces se ha empleado por sus
propiedades medicinales y nutricionales, entre las que destacan la capacidad de inhibir el crecimiento de células
cancerigenas (Desconocido, s.f.). Los beneficios de la aplicacion del AO a los pacientes de FM radican en que,
su alto contenido en cannabinoide’ no estupefaciente activa estos receptores del cuerpo, aliviando los sintomas
de la enfermedad, no obstante, no hay que alarmarse por la presencia de esta sustancia en el AO debido a que
esté libre de THC®. Al no ser un compuesto psicoactivo®, el AO permitiria una comercializacion sin las cortapisas
tipicamente aplicadas a las sustancias estupefacientes, esto es debido a que estos ltimos estan prohibidos tanto
en Espafia como en la Union Europea. Con eficacia demostrada no solo por las investigadoras de la US, sino
por mas equipos de investigacion, el AO se presentaria como un potente aliado para todas aquellas personas que
se aquejan de esta y otras dolencias similares.

Los efectos directos que tendria una dieta enriquecida con AO demostrados por el equipo de investigadoras de
la US se pueden resumir en:

- Eficaz contra el dolor asociado a enfermedades inflamatorias

2 El cannabinoide es un compuesto organico que activa los receptores cannabinoides. Existen diferentes

3 Tetrahidrocannabinol, es la sustancia que se encuentra presente en las plantas y el humo del cannabis, siendo esta la responsable de la
alteracién de las capacidades mentales y conductuales de quien la consume.

4 Se conoce como compuesto psicoactivo todo aquel compuesto, tanto de origen natural como artificial, que una vez es introducido en el
cuerpo, produce en quien lo consume efectos en el sistema nervioso central
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- Supresion de la produccién de citoquinas’ y eicosanoides® inflamatorios, lo que deriva en una
reduccion del dolor.

- Bloqueo de la actividad de la proteina quinasa, activadas por mitdgenos, que esta relacionada con
la modulacion de la sensibilizacion central inducida por la inflamacién y el dolor neuropatico.

Con estas bondades sobre la mesa, proporcionadas por una dieta enriquecida en AO, el siguiente paso logico es
investigar acerca de los sintomas y de las implicaciones en el dia a dia de los pacientes FM. En Espaiia, a mayo
de 2022, 276.000 personas estan diagnosticadas de fibromialgia, lo que representa, aproximadamente, el 2,4%
de la poblacion, si desgranamos un poco mas, obtenemos que la ratio mujer — varon que sufren de FM se
establece en un llamativo 21:1 o, dicho de otro modo, el 4,2% de la poblacion femenina espafiola es paciente de
FM frente al 0,2% de los varones espaioles. Sin embargo, cuando se comenzo el trabajo, lo mas inmediato fue
tratar de comprender con exactitud qué es, qué implicaciones y qué prevalencia tienen las enfermedades
reumaticas, en su conjunto, en Espafia. Las enfermedades reumadticas, en lineas generales, presentan los
siguientes sintomas comunes:

- Dolor: Este dependera del tipo de enfermedad, pero puede ser tanto localizado como difuso, asi
como puntual o crénico.

- Rigidez o entumecimiento
- Pesadez y cansancio
- Hinchazon o tumefaccion

- Sintomas psicoldgicos derivados de la cronicidad de los sintomas anteriores y de los propios de cara
una de las enfermedades reumaticas.

Este conjunto de dolencias comunes hizo que se replantease el foco del trabajo ;Y si se ampliaba el espectro de
trabajo? ;Y si en lugar de limitarnos a los pacientes con FM, abriésemos nuestro abanico de estudio a los
pacientes de enfermedades reumaticas? Se llego entonces a la conclusion de que el ambito de aplicacion del AO
podria expandirse mas alla de la fibromialgia a las demas enfermedades reumaticas. Por otro lado, al no estar
hablando de un farmaco, sino un producto alimenticio, se ha estudiado la ampliacion del estudio a otros
segmentos poblacionales afectados por otras dolencias musculoesqueléticas tales como, por ejemplo, las sufridas
por las personas fisicamente activas.

A modo de resumen de todo lo que hemos enumerado previamente, de este capitulo de introduccion obtenemos
que los SM a los que va a ir destinado este producto seran:

- Pacientes de enfermedades reumaticas
- Personas fisicamente activas

Asi mismo, y como veremos mas adelante en el area de los canales, tendremos que incluir como SM en los que
centrar parte de nuestro:

- Farmacias, parafarmacias
- Tiendas de productos naturales

- Grandes superficies

5 Las citoquinas inflamatoria o proinflamatoria son moléculas que, cuando se producen de manera crénica y excesiva, provoca la aparicion
de enfermedades tales como la aterosclerosis o el cancer, asi como la depresién y otras enfermedades neuroldgicas. (Wikipedia, s.f.)

¢ Los eicosanoides son las moléculas encargadas de las inflamaciones y la respuesta inmune. Sucede lo mismo que con las citoquinas,
producidas en exceso, provocan multiples problemas de salud.
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4 ESTUDIO DE CAMPO PREVIO PARA LA
CONFECCION DEL MODELO DE NEGOCIO

ntes de lanzarnos a hacer modelos de negocio, por mucho que conozcamos nuestro producto,

deberemos analizar previamente cada una de las diferentes areas que componen el lienzo de GMN,

a fin de evitar caer en errores fatales que impidan la puesta en marcha del proyecto o den al traste

con ¢l. Es por esto por lo que, a lo largo del siguiente capitulo iremos enunciando para cada una de

las secciones una serie de preguntas y las respuestas que se han ido generando a cada una de ellas,
de esta forma lograremos conformar unos buenos modelos de negocio sobre los que comenzar a trabajar.

Para llevar a cabo esta area del Trabajo, nos basaremos en las preguntas que se formulan en el libro “Generacion
de Modelos de Negocio” (Osterwalder & Pigneur, 2011) al inicio de cada una de las areas del modelo de negocio,
con la intencion de simplificar esta tarea. Antes de comenzar, hay que aclarar que no haremos atin distincion
alguna en las respuestas, en el sentido de que iran orientadas responder a las preguntas, no a la conformacion
inmediata de cada uno de los segmentos de cada modelo de negocio, puesto que esta parte del trabajo se llevara
a cabo mas adelante. Para responder a todas estas preguntas hemos empleado el mapa de empatia, explicado en
el capitulo anterior, de cada uno de los modelos de negocio que se han estudiado en el trabajo.

41. Segmentos de mercado

- ¢(Para quién creamos valor?

» Pacientes de enfermedades reumaticas: La PV que le ofrecemos a este segmento del
mercado consiste en

Personas activas fisicamente: A este grupo de clientes lo que les ofrecemos es

Tiendas de productos naturales:

vV V V

Farmacias: Idem anterior.
» Grandes superficies: Idem anterior.
- (Cuales son nuestros clientes mas importantes?

Esta pregunta no es sencilla de responder, pues, dependera del tipo de contrato de suministro que
se firme con otras empresas, como puedan ser las tiendas de productos naturales y las farmacias,
asi como el volumen de ventas que consigamos obtener de los consumidores finales. Sin embargo,
cifiéndonos a nuestra mision, la ordenacion, de mayor a menor importancia, que se ha considerado
es:

Pacientes de enfermedades reumaticas
Personas activas fisicamente
Farmacias

Tiendas de productos naturales.

vV V V V V

Grandes superficies.
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Estudio de campo previo para la confeccion del modelo de negocio

4.2. Propuesta de Valor

Para responder a las siguientes preguntas, asi como a las que pertenecen a los demas bloques, el modus operandi
consistira en enunciar todas las preguntas y, para cada uno de los diferentes segmentos destacados en el apartado
anterior, responder a las cuestiones segun el orden de enunciacion.

(Qué valor proporcionamos a nuestros clientes? ;Qué problema de nuestros clientes ayudamos a solucionar?
(Qué necesidades de los clientes satisfacemos? ;Qué paquetes de productos o servicios ofrecemos a cada
segmento del mercado?

- Pacientes de enfermedades reumaticas:

>

En primer lugar, una mejora clara en su nivel de vida, a partir de la introduccion en el
mercado de un producto, de composicion natural y que ha pasado todos los filtros sanitarios
para su comercializacion, que palie los sintomas de las enfermedades que padecen,
permitiéndoles tener una mejor calidad de vida.

Entre otros problemas, el AO que se pretende comercializar permitira a los pacientes de
enfermedades reumaticas a disminuir las molestias ocasionadas directamente por la
enfermedad al mismo tiempo que reducen significativamente las derivadas, esto es, la
posible irritabilidad motivada por sus permanentes molestias.

Primeramente, la necesidad de disminuir los achaques de la enfermedad en cuanto al grado
de dolencia soportada y, seguidamente, la reduccion de ingesta de quimicos mediante los
cuales se producen, mayoritariamente, los analgésicos tradicionales. Esto podriamos
traducirlo como una mejora en la calidad de vida.

A este segmento, que pertenece al grupo de consumidores finales, se les ofreceria el
producto en un formato de toma racionalizada previamente aun por determinar, esta
racionalizacion de la cantidad dependera de la formula magistral necesaria para su empleo.

- Pacientes activas fisicamente

>

>

La mejoria que introduciriamos en este segmento de clientes radicaria en la capacidad que
tendrian de aumentar la frecuencia de los entrenamientos, debido a que hasta que el cuerpo
no se hace a los entrenamientos, las molestias por las agujetas pueden llegar a hacer que
poco a poco abandonen la disciplina deportiva. Ademas, estariamos hablando de un
compuesto natural que les ayudaria a recuperarse, lejos de los componentes esteroideos.

Por un lado, y como mencionamos, las molestias ocasionadas por las agujetas, asi como
las inflamaciones musculares después de los entrenamientos, asi como mejorariamos la
capacidad de conciliacion del suefio tras entrenamientos vespertinos.

Aquellos que opten por la practica deportiva ajena a compuestos anabolizantes o esteroides
encontraran en nuestro producto una via para mejorar de una manera natural y sana la
calidad de sus entrenamientos y sus recuperaciones.

Al igual que los pacientes de enfermedades reumaticas, la ingesta seria a partir de pastillas
ya racionalizadas en base a los porcentajes de AO necesarios para estas molestias.

- Farmacias:

>

Aumentar su gama de productos con la certeza de que lo que ofrecen a los clientes es un
producto apto para el consumo, con eficacia probada y que ha superado los examenes de
calidad que la Union Europea impone a este tipo de productos.

Uno de los mayores problemas que pueden tener las oficinas de farmacia puede ser la nula
capacidad de ayuda real al tratamiento de estas enfermedades, por lo que con la
comercializacion de nuestro producto estarian proporcionando a los clientes un bien que
realmente les ayudara en sus molestias, bien sean derivadas de la practica asidua de deporte
o bien sea por el padecimiento de alguna enfermedad reumatica.

- Tiendas de productos naturales: idem anterior
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- Grandes superficies: idem anterior

4.3. Canales

(Qué canales prefieren nuestros segmentos de mercado? ;Coémo establecemos actualmente el contacto con los
clientes? ;Como se conjugan nuestros canales? ;Cuales tienen los mejores resultados? ;Cuales son los mas
rentables? ;Como se integran en las actividades diarias de los clientes?

- Pacientes con enfermedades reumaticas: Al igual que nos sucedera con las personas fisicamente
activas, dentro de este segmento tendremos diferentes subsegmentos. Esto es debido a que habra
una gran variedad de edades comprendidas dentro de este grupo.

e Entre los 15y 34 afios (9,42%)’: Son individuos que han crecido en un mundo virtual, por
lo que su grado de familiarizacion con todo lo relativo a internet hace que la forma en la
que entablaremos relacion con este segmento poblacional sea primordialmente virtual, a
través de RR. SS, emailing, etc. A través de estas vias, les proporcionaremos toda la
informacion necesaria para comprar nuestro producto, siendo la mas interesante, por las
preferencias de este segmento poblacional, la formula del dropshipping o bien con la
compra directa de nuestro producto a través de la web.

e Entre los 35 y 54 afos (31,31%): Este segmento poblacional ha vivido de primera mano la
transicion tecnologica que ha sufrido la sociedad, sin embargo, no han crecido, como si lo
han hecho los individuos pertenecientes al segmento anterior, inmersos en un entorno
VICA®. Esto hace que haya individuos dentro de este segmento que desconfien del
comercio electronico o e-commerce, por lo tanto, la forma en la que deberemos acercarnos
a este segmento serd algo mas tradicional, como por e¢jemplo mediante anuncios en prensa
digital o radio, recomendaciones por parte de sus médicos mediante la publicacion en
revistas cientificas de articulos relacionados con nuestro producto, sustentados mediante
estudios, al tiempo que se contintlan empleando las técnicas de marketing digital, a fin de
intentar convencerles de las facilidades y bondades de este sistema.

e De 55 afios en adelante (58,32%): En este segmento la tasa de desconfianza hacia nuestro
modelo de negocio se dispara a medida que aumentan los afios, por lo tanto, a este
segmento poblacional, la forma mas logica de “atacarlo” serda mediante publicidad en
prensa digital, radio y television, asi como el boca a boca e intentar facilitarles el acceso a
nuestro producto de la forma mas “tangible” posible, en un afan de convencerlos y, una
vez prueben nuestro producto, invitarles a que se adentren en el mundo de las compras
digitales.

- Personas fisicamente activas: Nos va a suceder lo mismo que con el segmento anterior, sin embargo,
este segmento poblacional esta mas relacionado con internet debido a que hay un gran porcentaje
de individuos que son autodidactas y se configuran sus propios ejercicios, por lo que, para ello, en
muchas ocasiones recurren a plataformas de contenido online donde aprender nuevos movimientos,
estiramientos, etcétera. Sera interesante tratar de acercarnos a estos potenciales clientes a través de
anuncios en esas plataformas al tiempo que intentamos que nuestro producto penetre en los
gimnasios, a fin de darle promocion. Asi mismo, el boca a boca sera crucial para que nuestro
producto tenga aceptacion en este segmento poblacional.

- Oficinas de farmacia, parafarmacia y tiendas de productos naturales: la forma en la que podria ser
interesante llegar a este segmento seria a través de realizar pre sells asi como facilitarles muestras
gratuitas y se las recomienden a sus clientes. Por otro lado, sera interesante la publicacion de
articulos en revistas destinadas a este publico, bien sea destacando su proveniencia natural sin
efectos adversos (para herbolarios) o bien mediante la publicacion de estudios acerca del impacto

7 El nimero entre paréntesis indica el porcentaje sobre el total de los pacientes de enfermedades reumaticas que habia en Espafia en 2021. En
el Anexo II compartiré los datos calculados que se han obtenido a partir de la informacién proporcionada por la pagina web del Instituto
Nacional de Estadistica.

8 Se conoce como entornos VICA (Volatil, Incierto, Complejo y Ambiguo) al actual ambiente en la sociedad, donde la intrusion de la tecnologia
ha revolucionado todo por completo, hasta el punto de que estamos viviendo una nueva revolucién tecnoldgica.
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que tiene el producto en el dia a dia de nuestros consumidores finales (Oficinas de farmacia y
parafarmacia). Respecto a la mercancia, el método mas sencillo coincide en todos los segmentos,
puesto que el reparto lo llevariamos nosotros a cabo o bien la empresa encargada del dropshipping
llegado el caso.

- Grandes superficies: En este segmento se han planteado dos alternativas, o bien esperar a que
nuestro producto adquiera cierta relevancia dentro del mercado y que sean las grandes cadenas las
que vengan a nosotros y nos compren unidades para venderlas ellas luego, o bien ir nosotros
directamente a ofrecerles el producto tal y como se haria con las oficinas de farmacia, parafarmacias
y herboristerias.

4.4. Relaciones con los clientes
(Qué tipo de relacion esperan los diferentes segmentos del mercado? ;Qué tipo de relaciones hemos establecido?
(Cual es su coste? ;Como se integran en nuestro modelo de negocio?

Para establecer contacto con los clientes, lo primero que deberemos tratar de lograr es posicionar nuestro
producto en el imaginario del colectivo al que nos queremos enfocar, para ello tendremos diferentes alternativas:

- Pacientes de enfermedades reumaticas y personas deportistas: Emplearemos la modelo del funnel
o embudo de conversion:

O‘| Adquisicion

02 Activacion

404 Venta
05 Referencia

2le0ss

[lustracion 6. Funnel o Embudo de conversion de clientes. Fuente: Veigler Bussines School
Esta modelo consiste en las fases que se ven en la imagen y que procedo a explicar a continuacion:

v Adquisicion: En esta etapa, nuestro objetivo consistira en que nuestro producto entre en la
mente de nuestro cliente potencial mediante el marketing digital, que sepa que existimos y
que puede ayudarle a solventar un problema que tiene. Para ello emplearemos cualquier
medio que consideremos eficaz y que se encuentre a nuestro alcance, esto es: Redes
sociales, anuncios en radio y prensa digital, posicionamiento SEO y SEM, etc.

v" Activacion: Una vez hayamos suscitado curiosidad en los consumidores, nuestro siguiente
objetivo serd ganarnos su confianza e intentar que naveguen por nuestra web y vean los
productos que les ofrecemos.

v" Retencion: Es en este momento cuando trataremos de hacernos con una via de contacto
mediante la cual establecer una relacidon mas cercana con nuestros clientes, bien sea a través
de redes sociales, emailing, etc.
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v' Venta: Este es el penultimo paso, lograr que nuestro cliente potencial se convenza de las
bondades de nuestro producto y de como este sera capaz de cubrir esa necesidad latente
que tiene.

v' Referencia: Finalmente, mediante un sistema de resefias o bien el boca a boca, trataremos
de que nuestro propio cliente sea nuestro mejor embajador, de tal forma que logremos a
mas clientes potenciales. Y vuelta a empezar.

- Demas segmentos de clientes: La forma en la que llegaremos a este tipo de clientes sera mas
presencial y con datos técnicos de nuestro producto que mediante las herramientas de
mercadotecnia digital o convencionales. Para ello lo mas efectivo serd “armarnos” de
documentacion que avale nuestro producto e ir establecimiento por establecimiento ofreciéndoselo
a los propietarios, ejerciendo especial hincapié en aquello que nos diferencia de la competencia.

Una vez hemos establecido las diferentes estrategias de convencimiento de nuestros posibles clientes, debemos
establecer qué trato tendremos con ellos una vez efectiien la compra de nuestro producto. En este aspecto, la
idea es que independientemente del SM al que nos dirijamos, la atencion al cliente sea de tipo mixto, es decir,
tanto con un centro de atencion al cliente mediante llamadas de teléfono o email, asi como un chat dentro de la
pagina web donde puedan resolver las dudas que les asalten. Este modelo mixto, que inicialmente seria llevado
a cabo por los fundadores de la empresa hasta que hubiese los ingresos suficientes para poder contratar mas
personal, permitiria atender tanto las dudas mas urgentes como las mas triviales. Este modelo de interaccion con
los clientes permitiria aparejar los costes de la atencion al crecimiento y desarrollo de la empresa a lo largo del
tiempo, pudiendo ser este mas cercano y personalizado conforme pase el tiempo, al poder permitirse la empresa
la contratacion de personal que asesore a los clientes en sus necesidades

4.5. Fuentes de ingresos

(Por qué valor estan dispuestos a pagar nuestros clientes? ;Por qué pagan actualmente? ;Como pagan
actualmente? ;Como les gustaria pagar? ;Cuanto te reportan las diferentes fuentes de ingresos?

- Pacientes de enfermedades reumaticas y personas que practican ejercicio asiduamente: Estos
perfiles estan dispuestos a pagar por un bien, en este caso nuestro complemento alimenticio, que
realmente les ayude a sobrellevar los problemas asociados bien a la enfermedad o bien a los
entrenamientos. Estos, que son los considerados como consumidores finales de nuestro producto,
por su naturaleza, actualmente consumen activos, es decir, compran un bien con sus
correspondientes derechos de propiedad sobre ese bien, en este caso, el complemento alimenticio.
Sin embargo, seria interesante plantear una plataforma freemium donde el cliente pueda acceder a
una serie de ventajas, véanse descuentos, que no paguen los portes del envio, etc., a cambio de una
suscripcion, de esta manera también podriamos ofrecerles envios periddicos en funcion de las
cantidades que deseen previo pago.

- Grandes superficies, farmacias, parafarmacias y herbolarios: En este caso, lo que los clientes nos
van a demandar es un producto que favorezca su imagen de marca, comprometida con sus clientes,
frente a la competencia, por lo tanto, seré vital una buena campatfia de concienciacion de que nuestro
producto realmente ayuda y ellos lo ponen a disposicion del ciudadano. En la actualidad estos
establecimientos venden lo que estd en el mercado, aunque parezca de Perogrullo, y se decantan,
habitualmente por pedidos mensuales en funcion de la demanda que han tenido de uno u otro
producto en un mes, lo que se ofreceria a este tipo de establecimientos seria una cuota, véase
mensual, trimestral, semestral o anual, mediante la cual, a mayor compromiso a largo plazo, mejores
descuentos les ofreceriamos a la hora de servirles la mercancia. Hemos de ser conscientes de que
esto inicialmente seria utdpico, pero a largo plazo, si el producto se asienta en el mercado, es una
poderosa opcion para valorar. Con estos clientes, sin embargo, no tendriamos un cobro inmediato
por el importe de la mercancia, por lo que seria importante establecer una politica de cobro a clientes
razonable pero estricta para evitar llegar a la ausencia de liquidez.
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4.6. Recursos clave

(Qué recursos clave requieren nuestras PV, C, RC y FI?

Propuesta de Valor: La propuesta de valor de nuestro producto se basa en tres pilares
fundamentales: el equipo humano, el ciclo productivo y las materias primas. Para el primero,
inicialmente nos apafiaremos con los fundadores de la empresa, quienes hasta que no se obtengan
ingresos considerables, deberan ejercer mas funciones de las que deberian, pero como en cualquier
empresa que nace, por otro lado, para el ciclo productivo hay dos variantes, o bien optamos por la
subcontratacion de la produccion (con los riesgos para los pedidos comprometidos que esto puede
llegar a suponer’) o bien encargarnos nosotros de la produccién'®, contratando personal
especializado para esta tarea.

Canales: Aqui tenemos que considerar, por un lado, los medios que emplearemos para llegar a los
clientes y, por otros, los que emplearemos para hacerles llegar la mercancia. Para la primera de las
consideraciones, deberemos contar con un equipo de personas que se encarguen de la promocion
del producto a todos los niveles, desde las redes sociales a las revistas especializadas, puesto que
solo de esta manera lograremos hacer que los clientes atraviesen el embudo de captacion. Respecto
a hacerles llegar la mercancia a los clientes, al igual que antes, tendremos dos opciones: Por un lado,
podremos optar por la contratacion por servicios de una empresa de paqueteria externa, sin
embargo, este tipo de empresas suelen tener retrasos en los envios y eso fomentaria una mala
imagen de nuestra marca, por otro lado, si nos encargamos nosotros del reparto, tendriamos que
contratar personal para la distribucion, asi como alquilar o comprar vehiculos para esta tarea.

Relaciones con los Clientes: Como comentamos dos apartados antes, deberemos tener un equipo
de personas con disponibilidad para resolver todas las dudas que puedan surgirle a nuestros clientes
en cualquier momento antes, durante y después de la compra. Para facilitar este trabajo podriamos
tener un area dentro de la pagina web de Q&A donde redactasemos las preguntas que creamos van
a ser mas habituales y el procedimiento para resolverlas, asi como actualizar esta area
periodicamente para afadir o retirar preguntas. Por otro lado, también deberiamos poner
documentos explicativos acerca del producto, como por ejemplo citas en publicaciones o menciones
a los estudios realizados por las investigadoras de la US, de esta manera el cliente tendria soporte
personalizado, automatizado y autonomo en todo momento.

Fuentes de Ingresos: Principalmente se deberia empezar por encontrar la financiacion necesaria
para poner en practica la idea de negocio, por lo tanto, deberemos tratar de conseguir los avales
necesarios para contratar una linea de crédito a largo plazo con la que ir financiando las actividades
diarias de la empresa, ademas, por descontado, la aportacion de capital inicial de cada uno de los
socios de la empresa han de ser considerados recursos clave en este punto.

4.7. Actividades clave

(Qué actividades clave requieren nuestras PV, C, RC y FI?

En lineas generales, las actividades clave se han definido en los recursos clave, puestos que sin estos no puede
haber actividades como tal, pero a modo de resumen las enumero:

Produccion: Deberemos decidirnos si nos echamos a la espalda nosotros la produccion o, por el
contrario, la subcontratamos. En el primero de los casos nos jugamos nuestro capital, pero
asumimos la responsabilidad de la produccion, lo que, a priori, suele dar mayor seguridad a los
posibles compradores, en el segundo, reducimos los costes iniciales, pero corremos el riesgo de

9 Cuando subcontratamos la produccion, supeditamos nuestra capacidad de venta a la capacidad de produccién, al tiempo que ligamos
nuestro futuro al suyo, como opinidn, es preferible viajar solo al principio, atender y afianzar los clientes que tengamos capacidad y, mas
adelante, expandir la empresa.

10 Asi mismo, llevar a cabo nosotros el ciclo completo implica un desembolso inicial del cual, en caso de que la aventura empresarial no vaya
todo lo bien que habiamos planeado, puede derivarse una situacién de endeudamiento de los socios fundadores con sus bienes presentes y

futuros.
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suffir rupturas de stock que nos impidan servir los pedidos contratados.

Materias primas: Independientemente del modelo productivo por el que optemos, la compra de las
mercaderias corre de nuestra cuenta.

Equipo humano: Las empresas estan formadas por personas y, aunque al inicio, probablemente, no
tengamos capacidad de contratacion, a futuro es una obligacion si vamos a querer crecer. Por lo
tanto, contratar y mantener el equipo humano que contribuya al progreso de la empresa es vital.

Atencion al cliente: Bien sea de mediante una interlocucion directa entre el asistente y el cliente o
bien sea mediante la generacion de informacion suficiente para que el cliente pueda solventar sus
dudas sin necesidad de la asistencia de uno de nuestros asesores, tener un buen servicio de atencion
al cliente hara que estos hablen bien de nuestra marca.

4.8. Asociaciones clave

(Quiénes son nuestros socios clave? ;Quiénes son nuestros proveedores clave? ; Qué recursos clave adquirimos
a nuestros socios? ;Qué actividades clave realizan los socios?

Para llevar a cabo nuestra actividad empresarial deberemos asociarnos con entidades y empresas que nos
provean de la materia necesaria para gestionar nuestro negocio, estas son:

Entidades bancarias: Todo parte de tener dinero, sin ¢l, dificilmente podremos concretar ninguna
accion. Esta asociacion nos proveera del capital necesario tanto al inicio, para comenzar con nuestra
andadura, como a lo largo del tiempo cuando queramos hacer ampliaciones o expansiones de
nuestra cuota de mercado y, por ende, de nuestra capacidad productiva.

Proveedores de materias primas: Los insumos que necesitaremos para la produccion serd la otra
piedra angular de nuestras asociaciones, asi como de nuestro negocio, si no tenemos con qué
fabricar, no tenemos qué vender. Principalmente dependeremos de los productores de semillas de
Cannabis Sativa, puesto que es de ellas de donde se obtiene el AO. Por otro lado, tendremos que
informarnos de los ingredientes de la formula magistral para poder fabricarla.

Empresas proveedoras de bienes y servicios: En el caso en que optemos por realizar nosotros el
ciclo completo, desde la recepcion de las materias primas hasta el envio de las mercancias,
deberemos tener en cuenta las empresas que nos suministraran tanto los materiales necesarios para
el packaging del producto, como la maquinaria, asi como la luz, el agua, el internet, telefonia, etc.

Empresa subcontratada para la produccion: Si, por el contrario, decidimos no ser nosotros quienes
produzcamos el complemento alimenticio, la empresa que nos lo produzca ha de estar incluida
dentro de esta categoria

Concesionario de vehiculos para la distribucion: Independientemente de que compremos o
alquilemos las furgonetas para la distribucion, deberemos tener en cuenta esta asociacion, puesto
que sin ella no podria cerrarse el ciclo econdomico.

Empresa de distribucion: Sin embargo, si optasemos por subcontratar la distribucion, a quien
deberiamos de tener en cuenta es a la empresa que llevard a cabo esta tarea.

Aseguradoras: Toda actividad empresarial debe tener las espaldas cubiertas mediante la
contratacion de uno o varios seguros, dependiendo de la actividad a la que esta se dedique.

4.9. Estructura de costes

(Cuales son los costes mas importantes inherentes a nuestro modelo de negocio? ;Cuéles son los recursos clave
mas caros? ;Cuales son las actividades clave mas caras?

En una actividad econdémica de caracter productivo como es esta, el escandallo de costes sera elevado en
términos de materias primas, maquinaria, gastos de explotacion y transportes. No obstante, también sera
relevante el montante total de los sueldos del personal, debemos tener en cuenta que el empresario también debe
tener un suelo. De entre todos los costes a los que tendremos que hacer frente anualmente, que estan asociados
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a los recursos clave, los mas caros son los comentados previamente debido a tres factores:

- Lacantidad de materia prima que necesitaremos sera bastante alta, por lo tanto, estaremos hablando
de un alto porcentaje de las ventas anuales el que represente la compra de mercaderias.

- Por otro lado, 1a maquinaria o la subcontratacion del ciclo productivo representara, igualmente, un
amplio porcentaje de las ventas anuales debido a que sera la columna vertebral de nuestro modelo
de negocio.

- Finalmente, los gastos asociados a la distribucion son los siguientes: mantenimiento del vehiculo,
combustible (bien sea eléctrico o de combustion), seguro del vehiculo y salario del empleado que
se encargue de la distribucion. Si por el contrario elegimos la subcontratacion de la distribucion,
una parte de cada envio ira integramente a pagar a esta empresa, por lo que a la larga supondra,
también, un porcentaje importante frente a las ventas.

Para finalizar con este apartado, habra que tener en cuenta no solo los gastos mayores de la estructura de costes,
sino también todos los demas asociados a la actividad empresarial y que procedo a detallar a continuacion:

- Seguros:
» Responsabilidad Civil:
x  Profesional
x  De explotacion
x  Patronal
x  Post trabajos
% Productos
» Para Administradores y Directivos
- Sueldos y Salarios
- Campaiias de publicidad

- Amortizacion de los bienes de la empresa
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5 APLICACION DEL LIENZO DE GMN DE
OSTERWALDER & PIGNEUR AL PROYECTO EN
CURSO

lo largo de los capitulos previos, hemos introducido la idea de negocio, desarrollado el estado del
arte de la generacion de modelos de negocio y la metodologia desarrollada por Osterwalder &
Pigneur que vamos a emplear para confeccionar el modelo de negocio y, finalmente, hemos puesto
nombre y apellidos a cada una de las preguntas que los autores de la modelo consideran necesarias
responder para poder concluir con solvencia si una idea es capaz de ser convertida en modelo de negocio. En el
presente capitulo, tras hacer un analisis pormenorizado de todas las opciones que se nos presentaban, se va a
desarrollar aquella que mas opciones tiene de ser llevada al mercado con cierto éxito y que, al mismo tiempo,
conlleva una carga de trabajo mas elevada que el resto, sobre todo en el plano conceptual y de planteamiento.

Antes de desarrollar el modelo de negocio al que se le aplicara el proceso iterativo para concluir en el definitivo,
cuya viabilidad econdmica sera estudiada en el siguiente capitulo, se va a explicar el porqué del descarte de las
demas combinaciones en funcion a las opciones exploradas en cada uno de los apartados del tema anterior. Para
ello, enumeraremos apartado por apartado las opciones descartadas, si es que las hay, asi como la justificacion
para ello.

De entre todos los segmentos de mercado que se presentaron en el tema anterior, se han descartado aquellos que
no estan directamente destinados al consumidor final. Se ha procedido de esta manera debido a que, si no
hiciésemos esto, nuestro modelo de negocio se limitaria exclusivamente a desarrollar una estrategia para
convencer a los intermediaros de que pongan a la venta nuestro producto en sus estantes, sin embargo, al enfocar
nuestro modelo de negocio en los consumidores finales, la enjundia crece, véase la estrategia, la complejidad, el
conocimiento de nuestros clientes y, fundamentalmente, los ingresos seran mayores. Esto se debe a que nos
quitariamos de en medio a los intermediarios que, por cada unidad de producto que vendan, se llevaran una
comision que mermara nuestros ingresos.

Respecto a la propuesta de valor, por un lado, deberemos poner en valor la labor de investigacion que este lleva
aparejada a fin de diferenciamos de los actuales productos de base natural del mercado, asi mismo, como nuestro
mercado objetivo inicial se centrara en Andalucia, por motivos productivos, también deberemos resaltar el hecho
de que es un producto de proximidad. Seguidamente, vamos a poner nuestro foco de atencion exclusivamente,
como hemos dicho antes, en los consumidores finales de nuestro producto. Cualquier persona, en algin
momento de su vida, ha requerido de la ingesta de algin tipo de medicamento, suplemento o complemento
alimenticio, vitaminico, etcétera, para esto, lo mas habitual es proporcionarle al cliente la dosis ya regulada. En
este sentido, tenemos diferentes opciones de presentacion del producto que enumeraremos a continuacion:

- Blister de con la dosis individualizada en formato de pastillas: Esta opcion es la que mejor
presentacion tiene, debido a la higiene que el cliente percibe al ver que cada dosis viene en un
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espacio independiente al resto y que este esta herméticamente cerrado. Sin embargo, sera la mas
cara de las tres.

- Sobres con la solucion soluble: No es una mala opcion, puesto que en el mercado existen marcas
que comercializan, por ejemplo, antigripales en este formato, sin embargo, siempre suele quedar
parte del producto o bien en el sobre o bien en el fondo del vaso.

- Bote con las dosis dentro: Sin duda la opcion mas versatil, puesto que por un lado no tendriamos
pérdidas en la toma del producto ademas de no tener que individualizar cada dosis en un habitaculo
hermético.

Definir el formato de presentacion del producto sera algo fundamental por dos motivos, el primero, la sencillez
de manipulacion para el cliente, cuanto menos tenga que manipular el producto, mejor aprovechamiento del
producto para este, asimismo, el formato de presentacion determinard una parte relevante en el escandallo de
costes.

En lo concerniente a los canales de distribucion y las relaciones con los clientes, no hara falta particularizar mas
de lo que ya se hizo en el capitulo anterior, puesto que es comun el modus operandi para los segmentos del
mercado en los que nos vamos a enfocar.

Debido a que nuestro modelo de negocio se va a centrar en los consumidores finales de nuestro producto, los
ingresos que percibiremos en los primeros afios vendran dados, directamente, por las compras efectuadas por
los clientes en la pagina web. En el capitulo 7, Conclusiones, exploraremos la opcion de aterrizar en el plano de
la comercializacion fisica de nuestro producto en tiendas mediante la desagregacion del actual modelo de
negocio.

Ahora que nos vamos a centrar en la mitad izquierda del lienzo es cuando habra mas especificidad al segmentar
atn mas el mercado como hemos hecho. Tanto para las actividades como para los recursos clave, que tenemos
que hablar de sus implicaciones en la PV, C, RC y FI, vamos a analizar cada uno de los apartados por separado
asociado a cada uno de los dos parametros del modelo de negocio. Recursos clave:

- PV: Para el modelo de negocio que estamos configurando y la cuota de mercado que tendremos
inicialmente, se ha considerado la subcontratacion de la produccion para no incurrir en una deuda
por la compra de la maquinaria y el alquiler de las instalaciones a la que, en caso de ir mal el negocio,
tengamos que hacer frente exclusivamente con nuestro capital personal. Por otro lado, esto
simplificara el tema de las aseguradoras como veremos en el apartado de la Estructura de Costes,
asi como el volumen de personal inicial que serd necesario contratar, siendo el inico montante de
la cuenta de sueldos y salarios aquel que se fijen los administradores y/o directores de la sociedad.
Finalmente, el tema de las materias primas correra de nuestra cuenta integramente

- C:Enlorelativo a los canales de distribucion, también se optara inicialmente por la subcontratacion
del transporte a una empresa externa, pero la contratacion de este servicio sera por obra y servicio,
es decir por envios, en lugar de tenerla permanentemente en ndmina, igualmente, esto se vera en el
apartado de la Estructura de Costes.

- RC: En lo concerniente a los canales de comunicacion con los clientes, nos cefliremos a lo
enumerado en este mismo apartado del tema anterior, donde se desgrana la modelo para alcanzar
seglin que segmento poblacional de los dos grupos seleccionados. Esta tarea correra a cargo de los
socios, salvo aquellas que excedan a su capacidad de realizacion, que deberan ser subcontratadas a
personal especializado y de manera puntual, véase una campafia publicitaria en los medios
tradicionales o en RR. SS.
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- FI: Al centrar nuestras miras exclusivamente en los consumidores finales, nuestros ingresos seran
exclusivamente aquellos derivados de las ventas de nuestra mercancia a estos. Adicionalmente,
seria interesante informarse acerca de subvenciones de las Administraciones Publicas destinadas al
emprendimiento, la innovacion, etc., con la finalidad de asentarnos de una manera menos riesgosa
en el mercado.

Para las Actividades Clave, la distribucion segiin este modelo de negocio sera:

- PV:Como la produccion y el control de calidad corren a cargo de la empresa a la que se subcontrata
con esta finalidad, en lo que concierne a la Propuesta de Valor, nosotros unicamente nos
encargariamos de establecer los criterios para el control de calidad. Por otro lado, deberemos
encontrar y establecer una relacion comercial con los proveedores de las materias primas necesarias
para hacérselas llegar a la empresa subcontratada.

- C: Las actividades clave relativas a los canales se limitaran a encontrar la empresa de distribucion
que mejor se adectie a nuestros requerimientos.

- RC: Aqui sera donde mas implicacion tengamos debido que seremos nosotros quienes debamos
establecer, mantener y desarrollar las relaciones con nuestros clientes a través de los canales
definidos en el capitulo anterior.

- FI: Finalmente, algo que impactara de una manera determinante en los ingresos sera la calidad del
servicio que el cliente perciba, por lo tanto, sera de capital importancia el trato que les dispensemos
a la hora del asesoramiento antes y después de la compra de nuestro producto.

Continuando con el mismo orden que hemos empleado en los capitulos anteriores, las Asociaciones Clave de
nuestro modelo de negocio seran, eminentemente, con entidades bancarias, en caso de necesitar financiacion
externa para comenzar la actividad empresarial; Proveedores de las materias primas que precisara la empresa
subcontratada para llevar a cabo la produccion del complemento alimenticio; La empresa que sea subcontratada
para la distribucion de nuestro producto a los consumidores finales; Las empresas aseguradoras que cubran
nuestra actividad econdmica, que se desarrolla a continuacion.

Para concluir con la explicacion de cada uno de los apartados del modelo de negocio que se ha desarrollado para
el estudio en cuestion, analizaremos la Estructura de Costes de la empresa. Las partidas econdmicas asociadas a
este concepto seran:

- QGastos de notaria y establecimiento de la empresa (solo primer ejercicio).

- Gastos de subcontratacion de la produccion.

- QGastos de la subcontratacion de la distribucion.

- QGastos de amortizacion de los bienes e inmuebles necesarios para la actividad econdmica.
- QGastos de explotacion (Luz, agua, gas, etc.).

- Sueldos y salarios del personal

- Coberturas que contratar:

» Seguro de Responsabilidad Civil Profesional: Esta cobertura cubrira a los asegurados
frente a dafios sufridos por terceros por una actividad relacionada con la empresa.
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» Seguro para Administradores y Directivos (D&O): Con esta cobertura se pretende
salvaguardar el patrimonio personal de los asegurados frente a reclamaciones por una
gestion deficiente que haya podido ocasionar problemas a la empresa.

» Seguro de Responsabilidad Civil Patronal: Este seguro debera ser contratado debido a que
no solo cubre el caso en el que tengamos unas instalaciones y se produzca un accidente
laboral, sino también, de forma subsidiaria cuando sufran un accidente los empleados
subcontratados en la actividad de la empresa, es decir, los operarios de la fabrica que
subcontratamos y los miembros de la empresa de transporte en el ejercicio de la
distribucion.

» Seguro de Responsabilidad Civil de Productos: En el caso de que un tercero, una vez le ha
sido entregada la mercancia, sufre un perjuicio, este seguro hara frente a cualquier posible
indemnizacion a la que haya que hacer frente.

Inicialmente, como no llevaremos nosotros a cabo la produccion, seria una buena idea establecer la sede de la
empresa en el domicilio de alguno de los socios fundadores, con el objetivo de ahorrar lo maximo posible. Con
todo lo enunciado a lo largo del capitulo, en las paginas siguientes veremos como ha cambiado el modelo de
negocio desde que se configuré el primer borrador hasta este. Cabe destacar que este no se considera el
definitivo, pues ain hay que llevar a cabo las iteraciones que verifiquen las hipotesis reflejadas en el Tablero de
experimentos.
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Tlustracion 7. Primer modelo de negocio generado
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Ahora que hemos confeccionado un modelo de negocio mas completo, debemos proceder, como se indica en el
capitulo 3, a testear nuestro modelo de negocio. Sin embargo, antes de aplicar la experiment board primero
debemos definir como vamos a vender nuestro producto, véase, formato, principales caracteristicas, unidades
por producto, etc., a la definicion de estas premisas se le denomina Producto Minimo Viable (PMV).

5.1. Determinacion del Producto Minimo Viable (PMV)

Sera de suma importancia de llevar a cabo la generacion de un PMV debido a que, segin Harvard Business
Review, en 1a mayoria de las ocasiones, el fracaso en el lanzamiento de un producto se produce debido a que los
promotores no llevan a cabo una serie de estudios de campo previos basandose en la premisa de que su producto,
por ser innovador, por ejemplo, funcionara con total seguridad. Generalmente esto no es asi, de hecho, el
mencionado estudio estima que, en el mercado americano y debido a los habitos de consumo de las familias
americanas, cerca del 85% de los productos que se compran son siempre los mismos, lo que tinicamente nos
permite un escueto margen del 15% de cuota de mercado de verdadera competencia. Otro de los motivos por
los que sera arduo introducir un nuevo producto al mercado es la falta de preparacion. Habitualmente,
emprendedores y empresas se centran en el marco del desarrollo del proceso productivo o del disefio del
producto, pero sin tener en cuenta a la parte que, probablemente, determine el futuro exitoso o fallido de nuestro
producto: Los clientes. Ignorar, voluntaria o involuntariamente, las preferencias de los clientes a la hora de
realizar una compra, en la mayoria de los casos, devengara en un mas que probable fracaso de nuestra aventura
empresarial.

Por todo lo enunciado previamente, es por lo que deberemos emplear el estudio del PMV, aproximandonos a
las necesidades y requerimientos de nuestros clientes, incluyendo en nuestro producto unicamente aquello que
estos quieran y no aquello que nosotros pensamos que requeriran. En nuestro caso, los datos que se analizaran
seran los siguientes:

- Funcionalidades que el cliente requiera de nuestro producto o, al menos, espera encontrar en ¢él:
Como nuestro producto es un complemento alimenticio contra las molestias musculoesqueléticas
provocadas por las enfermedades reumaticas y la practica deportiva regular, nos interesara conocer
de primera mano qué resultados esperan obtener nuestros clientes de nuestro producto. En capitulos
anteriores vimos lo que se conoce como Mapa de empatia, donde nos calzabamos los zapatos de
nuestros clientes objetivo para imaginar cudles serian sus necesidades, ahora es el momento de
ponernos en contacto con ellos y averiguarlo de primera mano.

- Normativa vigente en materia del uso de Cannabidol en productos alimenticios: En la sociedad
actual, ain existen tabues con el empleo de diferentes sustancias para el tratamiento de diferentes
dolencias. Por ello, sera vital, por un lado, dar cumplimiento a la normativa vigente ante todo antes
de montar cualquier tipo de estructura y, por el otro lado, y dando cumplimiento a esta, podamos
convencer a nuestros potenciales clientes, y conocer su postura al respecto, de que nuestro producto
esta totalmente ajustado a derecho en el desempefio de su funcion.

- Formato del producto: Otro aspecto fundamental, que veremos a continuacion, seran las diferentes
propuestas de presentacion de nuestro complemento alimenticio. En este sentido tenemos una
ventana amplia de presentacion en la que compararemos las diferentes alternativas.

- Disponibilidad del producto: Un aspecto que considero es interesante estudiar sera la demanda y la
oferta del producto. Sabemos, por los numeros que se muestran en el Anexo II, que el total de
personas que son susceptibles de ser consumidores de nuestro producto asciende a millones de
personas entre deportistas y pacientes, sin embargo, como mencionamos previamente, los habitos
de consumo de los clientes son muy constantes y apenas habria un pequefio margen del 15% de



40 Aplicacion del lienzo de GMN de Osterwalder & pigneur al proyecto en curso

innovacion en su cesta de la compra, por lo que deberian ser los clientes quienes nos diesen la
informacion, practicamente mensualmente, de sus habitos de compra y de si, afortunadamente,
nuestro producto logra hacerse con un puesto en su compra. Con esto, a lo que se hace referencia
es que la fabricacion de nuestro producto no seria en base a una demanda estatica estimada, sino
mas bien una produccion dindmica donde las ventas de nuestro producto actualizasen
permanentemente el volumen de produccion que deberiamos llevar a cabo, con el objetivo de evitar
pérdidas por la fabricacion en exceso, afinando lo maximo posible la produccion a la demanda.

- Puntos de venta: Nosotros hemos establecido que, debido a la novedad en la composicion de nuestro
producto, este sea mas accesible a través de compra online y envio mediante empresas de
Dropshipping, al menos durante las etapas iniciales de nuestro producto, sin embargo, asumir esto
pude suponer mermas en los ingresos, puesto que es, como su propio nombre indica, una
suposicion. Por lo tanto, deberan ser los clientes los que nos indiquen a través de qué canal desean
hacerse con nuestro producto.

A parte de todo esto, la configuracion del PMV tendra aparejado el estudio de mercado pertinente que nos
proporcionara la informacion necesaria para determinar si existe un conjunto de clientes que estarian dispuestos
a modificar sus habitos de consumo de cara a sustentar economicamente la viabilidad del proyecto. Una vez
confirmemos que tenemos la capacidad para satisfacer todos y cada uno de los requerimientos determinados, o
al menos la mayoria de ellos, el Glltimo paso en la determinacion del PMV sera la estimacion de los costes del
proyecto. Esto hay quien lo realiza antes del calculo del mercado objetivo, en mi caso considero mejor realizarlo
a posteriori para poder ajustar mejor el presupuesto del proyecto.

En lo concerniente a la normativa vigente sobre el empleo de sustancias cannabinoides por parte de la poblacion,
en el &mbito nacional la regulacion vigente es la Ley 17/1967, de 8 de abril, por la que se actualizan las normas
vigentes sobre estupefacientes, adaptandolas a lo establecido en el convenio de 1961 de Naciones Unidas
(Estado, 2001) segun la normativa del Tribunal de Justicia de la Union Europea C-66138 (Loyra Abogados,
2021) el uso del Cannabidiol extraido de las semillas de Cannabis Sativa, debido a su nula presencia de
psicotrdpicos, es apto para su consumo. Volviendo al terreno nacional, la AEMPS'', que es el ente publico que
certifica que los productos de ambito sanitario que se introducen en el mercado protegen la salud de las personas,
se remite en el &mbito del uso del Cannabidiol a la normativa vigente a nivel europeo, por lo tanto, para la
comercializacion de nuestro producto bastaria, a priori, con la obtencion de los permisos y las validaciones
pertinentes por la AEMPS para salir al mercado.

Para el formato de presentacion del producto se han planteado las diferentes opciones:

- Blister de pastillas: Consistiria en el formato tradicional para la toma de este tipo de productos por
parte del usuario, donde cada una de las dosis individualizadas constituiria la dosis diaria
recomendada para paliar los sintomas que el cliente padezca. Esta opcion, como decimos, es la mas
habitual, aunque el empleo de plasticos para la individualizacion de las dosis nos puede hacer
incurrir en mayores gastos, asi como en un mayor impacto ambiental.

- Bote con las pastillas: En este formato, las dosis irian introducidas todas en un bote que garantizase
la estanqueidad del producto hasta la primera toma. Este formato no es habitual en Espaiia, pero si
en otros paises. Su empleo seria interesante debido a unos menores costes de fabricacion, asi como
porque la idea seria también emplear rPET'? para su comercializacion.

11 AEMPS: Agencia Espafola de Medicamentos y Productos Sanitarios
12 rPET: Polietileno reciclado, es un material que se esta poniendo a la vanguardia en el empleo de plasticos debido a que deriva de otros
plasticos ya empleados que han sido reformados mediante reciclados quimicos o fisicos.



- Yogures: Este formato seria algo mas vanguardista que los anteriores debido a que el cliente podria
tomar su dosis diaria, pero en una configuracion mas alimenticia que medicamentosa. Con este
formato, el usuario podria finalizar la comida mas fuerte del dia, y a modo de postre, tomarse el

yogur.

- Gotero: Sin lugar a duda, esta seria el mas disruptor de los formatos al presentarle al cliente el
producto en un formato liquido que sea este quien se administre la dosis correspondiente.

- Enpolvo soluble: Como si se tratase de un batido, al cliente le bastaria con verter la dosis diaria en
un vaso con agua, por ejemplo, remover el compuesto y beberlo.

Tras analizar cada una de las opciones planteadas previamente, estudiando sus pros y sus contras, se ha llegado
a las siguientes conclusiones:

- De los formatos, se considera que las mejores opciones son el bote fabricado a partir de rPET y los
yogures. El motivo de seleccionar el bote de rPET frente al blister radica en que la maquinaria
necesaria para la fabricacion del blister (moldeado, soldador de alta frecuencia y/o termo selladora)
es mucho mas costosa que la necesaria para realizar un bote de plastico. Por otro lado, los yogures
son productos muy sencillos de fabricar (carton y/o plastico) y que una vez se estudie la viabilidad
de la mezcla del compuesto con los elementos necesarios para configurar un yogurt, su
comercializacion seria muy interesante, al ser una forma distinta de tomar este tipo de productos.

- El gotero es una opcion muy rompedora en este sector, pero existe una gran probabilidad de que los
usuarios se excedan en las cantidades a consumir, lo que podria provocar posibles efectos adversos
que habria que estudiar con mas detenimiento y que no pertenecen al area de estudio del presente
documento.

- Finalmente, el polvo soluble ya se emplea en la industria, sin embargo, deben emplearse unas
cantidades de plastico y carton muy superiores a las otras opciones si empleamos una ratio cantidad
de material empleado como continente / dosis contenida.

- Por lo tanto, y tras tener en cuenta todo lo anterior, se concluye que la mejor de las opciones sera
presentar el producto en un formato de bote de rPET y que, a futuro, podria estudiarse la
comercializacion de nuestro producto en otros formatos.

Una vez hemos determinado los aspectos que debe cumplir el PMV, llevamos a cabo el proceso de someter
nuestras hipotesis al Experiment Board, que recordemos, se lleva a cabo para estudiar la viabilidad del PMV
planteado, asi como para encontrar fortalezas y debilidades al modelo que, pretendemos, sea definitivo. Para
ello, como vemos a continuacion, se han seguido los pasos explicados en el capitulo 3 para validar las hipétesis:
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A modo de conclusion del trabajo se va a redactar un Plan de Accion a través del cual, estableceremos una serie
de acciones que considero orientadas a iniciar, mantener y expandir la actividad economica. Para ello, vamos a
establecer una serie de etapas a modo de hitos, con el objetivo ultimo de mantener una cierta presion en el
quehacer diario de la empresa para cumplir satisfactoriamente con los objetivos marcados en el lapso
establecido. En lo que a numeros se refiere, nos referiremos a los datos que se muestran en el Anexo II, por lo
que en este punto del trabajo nos limitaremos a mencionar las cifras, sin detallar como se han obtenido.

Mercado potencial

Mercado efectivo

Mercado meta

Tlustracion 10. Diferentes tipos de mercado. Fuente: blog.hubsopt.es

En primer lugar, nos encontramos con un mercado potencial de 21.761.481 personas, entre las que contamos el
total de personas que realizan deporte aproximadamente 4 veces por semana, asi como los pacientes de
fibromialgia que no practican actividad deportiva relevante. Esto es importante tenerlo en cuenta debido a que
si no hiciésemos esta diferenciacion estariamos contabilizando doblemente a un determinado sector poblacional.
De esos 21.761.481 potenciales clientes de nuestro producto, tenemos que diferenciar entre los que somos y
seremos capaces de captar y aquellos que no, esto es lo que se conoce como mercado disponible. Estos “clientes
disponibles” seran todos aquellos que tienen una dolencia derivada de la actividad fisica y que estan ahora mismo
tratando de paliar los sintomas con otros productos ya existentes en el mercado, en nuestro caso, hemos estimado
que este mercado lo componen, aproximadamente, el 70% de los componentes del mercado potencial, esto es
un total de 15.233.037 personas. De este total de “’clientes disponibles” tenemos que evaluar cuantos de ellos
perteneceran al mercado efectivo; el mercado efectivo es aquel en el que se encuentran los clientes que conocen
nuestro producto y tienen intencion, en el corto medio plazo, de probarlo, a ver si con ello logran paliar los
sintomas de los que adolecen, este mercado, sera mas reducido todavia que el disponible y estimamos que, un
afio después de nuestro establecimiento como marca, podra alcanzar alrededor del 35% del mercado disponible,
esto es 5.331.563 personas. Finalmente, nuestro mercado meta u objetivo sera aquel que consideramos capaces
de captar, estimando este, en el primer afo, entre un 5% y un 10% del mercado potencial, representando un total
de entre 1.088.075 y 2.176.149 personas.

Ahora que hemos determinado nuestro mercado objetivo, podemos comenzar a detallar el plan de accion que
llevaremos a cabo para lograr la sostenibilidad de la empresa y, al cabo de los tres afios, poder lograr una
expansion sostenida en el tiempo.
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5.1.1 Competidores y precio estimado

Antes de detallar el Plan de Accion, debemos realizar un estudio de mercado acerca de los productos ya
existentes que cubren las necesidades de nuestros clientes potenciales. Actualmente, a los pacientes de
enfermedades reumaticas se les recetan:

- Anticonvulsivos: Este tipo de farmacos suelen recetarse para los dolores neuropaticos, aminorando
la actividad neuronal, y, por ende, el dolor de los pacientes. Los mas habituales son los
pertenecientes a la familia de los gabapentinoides, como por ejemplo la pregabalina. Estos
medicamentos, sin embargo, no son efectivos para el dolor lumbar o la ciatica entre otros.

- Antidepresivos: Son los farmacos mas recetados para el tratamiento de la fibromialgia debido a que
elevan los niveles de serotonina y noradrenalina, que participan en la modulacion del dolor.

- Analgésicos: Ampliamente conocidos, su funcionamiento radica en el empleo desde paracetamol a
opioides leves.

- Ansioliticos: En caso de que el paciente presente cuadros de ansiedad, le ayudaran a relajar la
musculatura y conciliar el suefio.

En lo que concierne a quienes practican deporte, en caso de dolores articulares o musculares, salvo que haya
lesiones de por medio, encontrandonos en otro escenario que no entra dentro del estudio, lo mas habitual es la
toma de antiinflamatorios y/o analgésicos sin receta.

En el sector de las oficinas de farmacia, el margen bruto (valor porcentual que se obtiene de los beneficios
derivados de la actividad comercial tras el pago de los costes operativos) se sitia en torno al 30% en Espania,
mientras que el sector farmacéutico presenta unos margenes brutos del orden del 70%. Para establecer una
correlacion entre el margen bruto obtenido y el precio de venta aplicamos la siguiente férmula:

Coste de produccion
PVP =

1 — Margen bruto

Tras realizar una busqueda detallada de cada una de las familias de medicamentos, tanto los que estan sujetos a
receta médica como los que estan exentos de esta para su prescripcion, los precios fluctiian en funcion de la
dolencia que cubre, siendo el precio medio:

- Anticonvulsivos: 16,13€
- Antidepresivos: 11,37€
- Analgésicos: 2,44€

- Ansioliticos: 9,25€

Por lo tanto, y al carecer de datos de costes operativos con los que poder trabajar, estimaremos, de acuerdo con
la anterior formula, los costes de produccion de cada una de las familias de medicamentos para, posteriormente,
calcular un PVP que nos permita ser competitivos en el sector. Debemos tener en cuenta que el coste de
produccion para una farmacia sera la compra de las mercaderias, mientras que para las empresas farmacéuticas
sera la fabricacion en si del medicamento:

1. Oficinas de Farmacia:
- Coste compra anticonvulsivos: 11,30€
- Coste compra antidepresivos: 7,00€
- Coste compra analgésicos: 1,71€

- Coste compra ansioliticos: 6,47€



2. Empresas farmacéuticas

Coste de fabricacion anticonvulsivos: 3,40€
Coste de fabricacion antidepresivos: 5,32€
Coste de fabricacion analgésicos: 1,12€

Coste de fabricacion ansioliticos: 4,53€

El coste medio de fabricacion de los medicamentos se encontraria en los 3,59€, esto implicaria que, si
quisiésemos obtener unos margenes brutos similares a los del sector (30%), podriamos fijar el PVP en 5,20€.

5.2. Plan de Accion

El plan de accion de la empresa estara compuesto por hitos semestrales a lo largo de los proximos 3 afios, cada
uno de ellos estara comprendido de un/unos objetivo/s a cumplir en el plazo establecido y un modus operandi

que determinara las acciones que deberan llevarse a cabo para la consecucion satisfactoria de los diferentes

objetivos. A continuacion, se detalla el plan de accion para los proximos 3 afios:

5.2.1. Primer hito: 30/06/2023

Durante el primer semestre de 2023, los objetivos que nos marcamos seran:

Obtencion de los permisos necesarios para el comienzo de nuestra actividad comercial: En primer
lugar, se debera solicitar el alta en el Régimen Especial de Seguridad Social de Trabajadores
Autoénomos, la Licencia Municipal de Apertura de Establecimiento, el alta en Licencia Fiscal para
que nos sea asignado el Numero de Identificacion Fiscal (NIF de la empresa), y si la legislacion
especifica aplicable a la actividad a desarrollar exige el cumplimiento de alguna autorizacion
especial se debera contar con ella antes de la apertura.

Obtencion del capital inicial para poder dar comienzo a nuestra actividad comercial (a la espera de
que me respondan al correo los de Laboratorios BIO-DIS”

Captacion de un 25% del pico de nuestro mercado potencial: mediante la contratacion de campafias
en RRSS, radio a nivel autondmico, asi como invertir en posicionamiento web, tanto SEO como
SEM y banners.

5.2.2. Segundo hito: 31/12/2023

Lograr un nivel de servicio y satisfaccion de nuestros clientes superior al 90% mediante la
implementacion me métodos de mejora continua en nuestros servicios.

Contratacion de personal auxiliar que nos permita alcanzar una cuota de mercado objetivo cercana
al 40% del pico indicado previamente.

Expandir nuestras campafias publicitarias a través de email marketing y lograr la fidelizacion de
nuestros clientes, y por qué no, conseguir que se conviertan en apdstoles de nuestro producto en
tiempo récord mediante promociones referidas a los clientes que ya hayamos captado

5.2.3. Tercer hito: 30/06/2024

Mantener y tratar de aumentar el nivel de servicio prestado hasta un 95% de satisfaccion

Introducir una hoja de sugerencias para que los clientes nos indiquen posibles ideas y mejoras para
el packaging y para el producto en si.

Sentar las bases para determinar la estrategia comercial y financiera que nos permita, finalizado el
ciclo de tres afios, continuar la andadura por nuestra cuenta, esto es, pasar de un modelo de
subcontratacion de los servicios a la prestacion de estos por nuestro equipo, bien sea a través de la
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5.24.

5.2.5.

5.2.6.

compra de todos los materiales y materias primas necesarias o bien mediante un contrato de
exclusividad con la empresa que nos presta el servicio a cambio de un porcentaje de las ventas
totales.

- Alcanzar el 60% de los posibles clientes del pico del mercado objetivo mediante campanas

llamativas en television y en medios digitales (youtube, twich, RRSS, etc.).

- Lograr que la empresa sea 100% solvente al mismo tiempo que continuamos con una expansion

tanto del equipo humano como de nuestro horizonte comercial

Cuarto hito: 31/12/2024

- Llevar a cabo una auditoria interna que evalte el desempefio de los objetivos marcados en los dos

cursos anteriores con la finalidad de evitar caer en errores del pasado, al tiempo que nos permita
mejorar los servicios actuales.

- Solicitar a la empresa que nos suministra el servicio que se lleve a cabo una auditoria sobre los
procesos que se llevan a cabo para determinar la merma producida en estos con el fin de valorar el
coste de subsanacion llegado el caso en el que se plantee un contrato de exclusividad.

- Alcanzar la cifra del 80% de captacion de los clientes del mercado objetivo mediante una camparnia
en los mismos medios que en el tercer hito, pero, en esta ocasion, mediante el soporte de estudios y
ensayos que demuestren una mayor eficacia en el tratamiento de los sintomas que con los productos
ya existentes en el mercado, asi como las repercusiones a largo plazo de la ingesta de quimicos
frente a un producto de base totalmente natural

Quinto hito: 30/06/2025

- Determinar qué tipo de servicio prestaremos, si mediante la produccion del complemento
alimenticio por nuestra cuenta a través del alquiler de una nave y la instalacion de la maquinaria
necesaria para ello o bien mediante un contrato de exclusividad con la empresa que nos lleva
prestando el servicio durante este tiempo. El motivo de la exclusividad subyace en el hecho de que
nuestra capacidad productiva estaria limitada a la que esta empresa pudiese prestarnos, lo que la

exclusividad nos permitiria seria copar el total de la produccion y con ella abastecer a nuestro
mercado.

- En este punto, el objetivo sera haber alcanzado el 90% de los clientes de nuestro mercado objetivo
y lograr, como dijimos antes, mediante campatfias de promociones referidas, que sean apostoles de
nuestro producto y sean ellos quien, a través de su experiencia con nuestro producto, nos hagan la
mejor campaia de marketing posible.

- Valorar una reformulacion de nuestro modelo de negocio si, llegados a este punto, tenemos la fuerza
suficiente para lograr posicionar nuestro producto tanto en las géndolas de los supermercados como
en las farmacias.

Sexto hito: 31/12/2025

- Llegados a este momento, el objetivo sera ralentizar el crecimiento de la marca, aunque parezca
contraproducente, para lograr afianzar y fidelizar al 100% de nuestro mercado objetivo. Hemos de
tener en cuenta que si logramos hacer que ellos se sientan participes de la marca y sientan que

realmente el fin de nuestra aventura empresarial son ellos, lograremos una cuota de mercado
cercana al 10% de nuestro mercado potencial, y con ello, una base de clientes fijos a nuestra marca
con la que sustentar la siguiente fase de la expansion.



- Remodelacion del modelo de negocio actual para adecuarlo a cualquiera que sea la decision que
hemos tomado en cuanto al sistema productivo con el cual satisfaremos la demanda de nuestros
clientes.

Habiéndome dejado llevar por el impetu del espiritu emprendedor, cometi el error de establecer las premisas
basicas con anterioridad a escuchar la opinion de los posibles clientes, lo que, como veremos en las siguientes
imagenes adjuntas, pertenecientes a una encuesta realizada recientemente, supone un incumplimiento de dichas
premisas o hipotesis y, por ende, la no viabilidad, a priori, de nuestro producto. Este hecho abre dos posibles
vias de actuacion:

- La primera, comenzar otro modelo de negocio a partir de las hipdtesis consultadas en la encuesta,
con la finalidad de afianzar aquellas que se han validado y tratar de corregir aquellas que no lo han
sido.

- Lasegunda, que sera la que llevemos a cabo, analizar el error cometido y sentar las bases para evitar
cometerlo de nuevo, analizando los resultados.

A continuacion, se muestran y se comentaran brevemente los resultados de la encuesta:

Suponiendo que estuviese en condiciones de comprar el producto ;Qué formato le resulta mas
apropiado para un producto de estas caracteristicas?

154 respuestas

@ Blister de pastillas

@ Bote de Polietileno
Yogurt
@ Gotero con pipeta
— | @ Polvos solubles

Tustracion 11. Distribucion profesional de los encuestados

Como podemos comprobar, la encuesta ha sido mayoritariamente contestada por personas en edad y en situacion
actual de empleo, lo que amplifica el abanico de clientes potenciales y objetivo al que podriamos dirigirnos, lo
que nos permitiria mejorar las expectativas de crecimiento generando el modelo de negocio adecuado.
Seguidamente, y tras realizar una breve descripcion del producto, se solicité a los encuestados que contestasen
a las siguientes preguntas:

Sabiendo esto ;Consideraria su compra?

154 respuestas

@ Si, lo compraria si tuviese oportunidad
@ Si, me podria plantear su compra
No, no suelo consumir estos productos

@ No, su origen, aunque no sea
pernicioso, no me convence
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Como podemos ver a partir de la siguiente imagen, la aceptacion y la voluntad de los encuestados para probar
el producto es muy elevada, dandonos a entender que el producto podria tener una buena acogida en el mercado
por parte de los consumidores potenciales de este, lo que nos da una muy buena sefal como idea de negocio, sin
embargo, deberemos depurarla, como veremos mas adelante, si queremos ponerla en funcionamiento.

Asi mismo ¢;Qué medio prefiere para la comercializacion del producto?
154 respuestas

@ Péagina web

@ Herbolarios / Herboristerias
() Supermercados

@ Farmacias / Parafarmacias

Este grafico es el primer escollo que nos encontramos en la busqueda de la validacion de nuestras hipotesis,
debido a que, se decidié comenzar la comercializacion del producto a través de botes de PET, sin embargo, casi
un 60% de los encuestados han preferido la opcion de blister de pastillas.

Seguidamente, podemos comprobar como el pilar central de nuestro modelo de negocio, que era el canal de
distribucion a través del cual llegar a nuestros clientes, tenia un vicio en su concepcion, debido a que la gente
continva siendo reacia a la compra de determinados productos a través de internet, siendo esta la ultima de las
opciones en cuanto a nimero de votos. Esto debera promover un estudio posterior, quizas en formato de TFM,
acerca de como poder competir con las empresas afincadas en las oficinas de farmacias para asi dar
cumplimiento al requerimiento de los encuestados en lo que al CD se refiere.

Sin embargo, el impetu del espiritu emprendedor no llevod por tan mal camino al desarrollo del modelo de
negocio, debido a que las siguientes preguntas sometidas a votacion, validaron aquello que se habia estimado a
lo largo del trabajo. Primeramente, lo relativo a las campaiias publicitarias:

En caso afirmativo ;Qué medios de difusién cree que serian los mas apropiados para llevar a cabo

la campafa? Seleccione aquellas que considere
154 respuestas

Redes Sociales 86 (55,8 %)
Prensa especializada

Prensa

Radio

Anuncios en television 70 (45,5 %)

Plataformas digitales 60 (39 %)

0 20 40 60 80 100



La gran mayoria de los encuestados han sido ampliamente partidarios de la generacion de campaiias publicitarias
acerca del producto, con la finalidad de darlo a conocer y entender como un elemento proveniente del
Cannabidiol puede ser beneficioso sin causar efectos adversos:

Asi mismo, los medios de difusion de dichas campafias publicitarias confluyen también con lo que se habia
estimado con anterioridad:

¢Considera Ud. que seria necesaria una campafa publicitaria que detallase cémo funciona el
producto en el organismo, asi como sus beneficios?

154 respuestas

@ Si, creo que seria una buena idea

@ No, el consumidor no necesita tanta
informacion

En esta pregunta con posibilidad de multi respuesta, los encuestados valoraron la necesidad de ir abandonando
poco a poco los medios tradicionales para migrar a medios telematicos, con la esperanza de alcanzar nichos de
mercado ajenos a estos recursos. Sin embargo, y a la vista estan los resultados, hay una gran paridad en las
respuestas emitidas por los encuestados.

Como ultima pregunta sometida a voto, se les pregunt6 lo siguiente:

¢Valoraria positivamente un servicio de atencion al cliente para resolver dudas antes, durante y
después de la compra?

154 respuestas

@® si
® No
© Tal vez
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6 PLAN DE ACCION Y CONCLUSIONES

omo podemos observar, la aplicacion del lienzo de GMN nos ha ayudado enormemente a confeccionar

un modelo de negocio completo. Iniciamos el trabajo con una breve introduccion al producto que

buscabamos comercializar, explicando su proveniencia y aplicacion, para continuar con un repaso al
estado del arte en los modelos de negocio, haciendo un repaso historico, continuando con las diferentes posturas
de los autores a lo largo de los tltimos afios y finalizando con una explicacion detallada de cada una de las
herramientas que han sido empleadas para la configuracion del modelo de negocio que se explico en el cuarto
capitulo. Por ultimo, y en este caso, como punto mas importante del Trabajo, se llevd a cabo una explicacion
pormenorizada de como se habia realizado y qué “items” conformaban cada una de las areas del modelo, se
desarroll6 el PMV con el que saldriamos al mercado >, concluyendo con un sometimiento a la tabla de
experimentos de las hipotesis que habian sido generadas, validando dos de ellas.

En lo que al estudio econémico del proyecto se refiere, en los primeros compases de nuestra andadura, la
produccion sera subcontratada, argumentando que seria demasiado riesgoso hipotecarnos, aunque fuese a largo
plazo, para hacernos con unas instalaciones y una maquinaria de tal calibre. Por ello, se han establecido los hitos
del apartado anterior con el objetivo de expandir la cuota de mercado inicial hasta unas cotas determinadas,
logrando asi desasirnos de los lazos que nos unan con la empresa subcontrata y emprender en solitario, o bien
llevar a cabo una renegociacion de contrato que nos permita una produccion en exclusividad.

Otro de los aspectos a considerar al dar el paso logico hacia la independencia productiva pasaria por solicitar a
las entidades bancarias el capital necesario a largo plazo' asi como contratar con las respectivas entidades
aseguradoras las coberturas necesarias para cubrirnos las espaldas a la hora de modificar nuestro modelo de
negocio desde la subcontratacion de la produccion hasta se nosotros los productores. Estas coberturas adicionales
que contratar serian:

» Seguro de Responsabilidad Civil de Explotacion: Este seguro consiste en la proteccion de
la empresa frente a posibles dafios a terceros por el gjercicio de la explotacion industrial.

» Seguro de Responsabilidad Civil Locativa: Una vez nos independizamos, el paso 16gico es
radicar nuestras oficinas en el mismo sitio donde tendremos las instalaciones de
produccion, por lo que sera necesario contratar esta cobertura.

Las coberturas que se comentaron en el anterior capitulo, en el apartado de la Estructura de Costes, deberian
mantenerse.

13 Segtin el modelo NOF-FM, lo recomendable sera siempre solicitar créditos y lineas de pago a largo plazo, de esta manera con los ingresos
por ventas podremos ir pagando la deuda contraida con las entidades bancarias, sin embargo, tendremos menor riesgo de padecer poca
liquidez y, con ello, caer en impagos a proveedores.



Para que la comercializacion de nuestro producto fuese factible, en primer lugar, deberiamos replantear las
hipotesis necesarias para confirmar y validar las iteraciones del modelo de negocio en base a las respuestas dadas
por los encuestados, una vez hecho esto, la siguiente fase seria el lanzamiento de pruebas piloto en distintas
farmacias, al ser esta la opcion preferente de compra por parte de los encuestados, asi como una campaia
publicitaria para acercar nuestro producto a la calle. En el caso de que este nuevo modelo de negocio si fuese
escalable y se afianzase en el mercado, deberiamos modificar y adecuar el plan de accion confeccionado para,
como hemos mencionado antes, adecuarlo a la nueva realidad de nuestro producto y su modelo de negocio. Otra
de las medidas que habria que estudiar seria la aplicacion del AO o de otros principios activos de origen natural
en productos similares para ir confeccionando una gama de productos que nos abriese la puerta a otros mercados.
Asi mismo, al realizar esta diversificacion desde el producto inicial a otros, podriamos llevar a cabo una
desagregacion del modelo de negocio para adaptarlo a los SM que hemos descartado del estudio central del
trabajo. En definitiva, deberemos continuar innovando y pensando nuevas formas de mantenernos a flote en el
mercado hasta que nuestro producto estrella o buque insignia, comience a dar sefiales de agotamiento, ya que
este sera el momento de centrarnos en buscar un nuevo producto estrella que nos sirva como carta de
presentacion a los nuevos segmentos de clientes con los que nos queramos hacer.

Dejando a un lado el plan de accion que se ha desgranado en el capitulo anterior, lo verdaderamente importante
del trabajo es valorar la versatilidad de esta modelo de GMN, puesto que, como hemos visto, nos es igual de
valida para introducir en el mercado un complemento alimenticio como para cualquier otro negocio que
tengamos en mente. En nuestra mano estara el nivel de profundizacion y desgranamiento que queramos hacer
de cada una de las herramientas que esta modelo pone en nuestras manos.
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Anexo I

ANEXO |

A lo largo de este anexo se compartiran:
- Mapa de empatia
- Mapa de propuesta de valor
- Modelo de negocio

De cada uno de los segmentos de mercado que han sido descartados del estudio final. El porqué de excluirlos ha
sido por motivos meramente personales, esto es debido a que son modelos de negocio sin mucha enjundia ya
que, por un lado, el modelo de negocio de las grandes superficies y tiendas de productos naturales consistiria
unicamente en fabricar y vendérselo, lo cual implica una bajisima tasa de profundizacion en la modelo de
generacion de modelos de negocio, por otro lado, y tras hablar con mi tutor, el modelo de negocio destinado a
comercializar el producto en oficinas de farmacia y parafarmacia, ademas de pecar de la misma falta de trabajo
que los anteriores, presentaba otro escollo, como es el hecho de que el negocio de la venta de productos en este
tipo de establecimientos tiene una alta tasa de copamiento por parte de las grandes empresas asentadas en el
sector. Estas ofrecen bonificaciones, generalmente materiales, en funcion de la venta de sus productos, que una
empresa como la nuestra dificilmente podria igualar y, por ende, estariamos abocados a, simple y llanamente,
acabar desapareciendo o diluyéndonos en un vasto mar de marcas de complementos alimenticios naturales sin
relevancia en el mercado.
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Grandes Superficies

Empathy Map

Nombre del Usuario / Cliente:

Propietario/a o trabajador/a de Grandes

. TFG Producto alimenticio
Superficies ror: G, Pereda

Disenado para: En: 08052022

producto que le

se realzaria

£Qué o5 lo que
¢l oolla?

Cree que si hubiese un

ayudase a cubrir ese
nicho de mercado, su
imagen como marca

Qué es lo que él o ella?
PIENSA Y SIENTE

LQué es lo que & o ella?
DICE Y HACE

¢Qué es lo que a él o ella le?

DUELE

¢Qué es lo que él o ella?

ASPIRA

Creado por Marcelo Pizarro Miranda en base al trabajo de XPLANE y en el libro

Creative C

Model . com

-c Igual 3.0
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The Value Proposition Canvas EE

Value Proposition Customer Segment  Grandes superficies

Permitira a nuestro
cliente abastecer a
una mayor cuota de
clientes que
demandan el
producto en
cuestion

Suplemento

La imagende la
marca como empresa
comprometida con la
salud de sus clientes,
ademds amplia su
linea de negocio de
productos naturales,
lo que reportard més
beneficios

alimenticio de
origen natural

Disminuirén las
quejas por parte de
los consumidores
que, buscando un
producto como el
nuestro, no lo
encuentran en estos
establecimientos

COPYRIONT: Strategyzer AG
The makers of Business Modal Generation and Strategyzer

lineas de
suficiente como

para copar todas las
necesidades de sus

clientes

No disponen de las
producto

Desde cualquierade
las cadenas de
centros comerciales
que abundan por
Espafia hasta
distribuidoras de
productos via online

@ Strategyzer

strategyzer.com
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Business Model Canvas

Anexo I

Disenado por;

Gonzalo Pereda

mmmﬁ'é - Producto

Alimenticio

| En: 27/03/2022 |

| Itaracion # 1 I

Asociados Clave

- Gran Superficie que
accede a la
comercializacion de
nuestro producto

- Empresa a la que se
compra la maquinaria
para la produccion del
complemento
alimenticio

- Proveedores de

materias primas

Actividades Clave

- Gestion de |a calidad del
producto y presentacion del
producto final

- Ampliacion del alcance del
producto al servirse de una
empresa consolidada en el sector
de las ventas

Propuesta de Valor

- Puesta en venta de un producto
que, mediante investigaciones
llevadas a cabo por miembros de
la Universidad de Sevilla,
disminuyen de las molestias
musculares y articulares
mediante la toma de un
comprimido diario, fabricado a
partir de elementos 100%
naturales

- Mejora de la imagen de la
empresa a los ojos de los clientes
al percibirla estos como una
empresa comprometida

- Cumplimiento de los objetivos de
la Responsabilidad Social

Recursos Clave

- Patente de nuestro producto

- Personal de la empresa

- Bienes e inmuebles de la
empresa

Corporativa al avanzar hacia la
proporcion de servicios de
calidad mas que hacia el mero
imiento

- Le llevamos el producto a la
puerta de su casa o de su
establecimiento

- Apoyo al emprendimiento local

Relacioén con los Clientes

- Interaccion a través de RR.SS

- Contacto directo con nuestros
empleados a través de teléfono o
correo electronico

- Servicio automatizado o
personalizado de atencién al
cliente

- Presentacion de nuestro producto
en tienda

Canales

- Redes Sociales, prensa
(mayoritariamente digital) y
radio

- Dependientes de la
parafarmacia de la Gran
Superficie que comercialice
nuestro producto

- Envios = Personal suyo o
nuestro

- Compras = Pagina web de la

empresa

Estructura de Costos

| N

Segmento de
Clientes

- Grandes superficies

Creado por Marcelo Pizarro Miranda en base al trabajo de Alex O I

de David Bland http: dzone. Iy /h

2ndd " Creative C R,

comyalali

P

- Compartir igual 3.0 Unp

d - MARCELO PIZARRO MIRANDA - https:/iwww.marcelopizarro.com



Oficinas de farmacia, parafarmacias y herbolarios

Nombre del Usuario / Cliente: ) Disenado para: | En: 08052022
Propietario/a o trabajador/a de una oficina de TFG Producto alimenticio "

Empathy Map farmacia, parafarmacia o herbolario | ror: (5. Pereda

Le apena no poder Cree que si hublese un

1 Esta abierto a la
dar:aoedemuquo producto en el Inroducoién de
dolores musculares o

articulares un
producto que les
a tener una
mejor calidad de vida l

4 Qué es lo que él o ella?

PIENSAY SIENTE

4Qué o5 lo que 2Qué o5 lo que
éloella? & oella?
OYE VE

2Qué es 1o que & o ella?
DICE Y HACE

&¢Qué es lo que a él o ella le? ¢Qué es lo que él o ella?

DUELE ASPIRA

Creado por Marcelo Pizarro Miranda en base al trabajo de XPLANE y en el libro Model « http g com
L Creative C - Comp Igual 3.0 - MARCELO PIZARRO MIRANDA - http:/iwww.marcelopizarro.com
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The Value Proposition Canvas

Value Proposition

Suplemento
alimenticio de
origen natural

Customer Seament  Oficinas de farmacia, parafarmacia y herbolarios

Permitira a nuestro
cliente abastecer a E;;?&;T::omn
una mayor cuota de acuden a su
clientes que establecimiento
demandan el buscando una mejor
producto en calidad en
cuestién productos sanitarios
Cualquier oficina de
farmacia,
parafarmacia o
> < herboristerfa (tienda
dedicadaen
exclusiva a la
comercializacién de
productos de origen
100% natural)
No disponen de las
Disminuiran las lineas de producto
quejas por parte de suficiente como
los consumidores para copar todas las
que, buscando un necesidades de sus
producto como el
nuestro, no lo clientes
encuentran en estos
establecimientos

COPYRIONT: Strategyzer AG

The makers of Business Modal Generation and Stratsgyzer

@ Strategyzer

strategyzer.com

Anexo I



Business Model Canvas

Disenado por:

Gonzalo Pereda

mmwgﬁs'é - Producto

Alimenticio

I En: 08052022

| Iteracion # l

Asociados Clave

- Oficina de farmacia,
parafarmacia o
herbolario que venda
nuestro producto

- Empresaala que le
compramos la
maquinaria necesaria
para fabricar el
complemento
alimenticio

- Empresa proveedora
de las materias primas
necesarias

- Empresa
suministradora de
vehiculos para el

transporte de la
mercancia

Actividades Clave

- Promocion de nuestro producto
en RRSS, prensa, radio y
television, asi como en los puntos
de venta

- Gestién de |a calidad del
producto y presentacion del
producto final

- Diseno del producto

- Distribucion del producto a
nuestros clientes

Propuesta de Valor

- Puesta en venta de un producto
que, mediante investigaciones
llevadas a cabo por miembros de
la Universidad de Sevilla,
disminuyen de las molestias
musculares y articulares
mediante la toma de un
comprimido diario, fabricado a
partir de elementos 100%
naturales

- Mejora de la condicion fisica al
disminuir el impacto que las

molestias articulares y las
agujetas tienen sobre el tomador

- Proporcion al cliente de un
producto que mejora su calidad

Recursos Clave

- Patente de nuestro producto

- Personal de la empresa

- Bienes e inmuebles de la
empresa

de vida reduciendo la ingesta de

productos quimicos

- Le llevamos el producto a la
pu.ﬂadasumodesu
establecimiento

- Apoyo al emprendimiento local

' cualificado sobre ¢l producto

Relacion con los Clientes

- Dar a conocer nuestro producto
en los puntos de venta

- Presentacion de estudios
realizados por personal

-

Segmento de
Clientes

- Farmacias, parafarmacias
y herbolarios

Estructura de Costos

Canales

- Redes Sociales, prensa
(especializada y
mayoritariamente digital) y
radio

- Dependientes de la oficina que
comercialice nuestro producto

- Envios = Personal propio o
suyo

- Compras = Pagina web de la

empresa, farmacias,

parafarmacias o herbolarios

Vias de Ingreso

Creado por Marcelo Pizarro Miranda en base al trabajo de Alex Osterwalder http:
U 1

d Creative C R

- Compartir igual 3.0

comyalai
«MARCELO PIZARRO MIRANDA -

de David Bland h dzone. news/h

p
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Anexo 11

ANEXO |l

En este segundo anexo, lo que mostraremos ser4n los valores obtenidos a desde la pagina web del INE', asi
como de la encuesta de habitos deportivos de 2020 (Deporte, 2020) y el articulo “Prevalencia de las
enfermedades reumaticas en el Baix Emporda” (M, 2021). En base a los datos que se han obtenido de esas
fuentes, se ha creado el siguiente mercado objetivo:

Poblacién masculina espafola

Total hombres 20.698.857
Entre 15 y 24 afios: 2.440.468
Entre 25 y 34 afios: 2.729.755
Entre 35 y 44 afios: 3.726.438
Entre 45 y 54 afios: 3.796.674
De 55 aiios en adelante: 8.005.522

100,00%
11,79%
13,19%
18,00%
18,34%
38,68%

Poblacion femenina espaiiola

Total mujeres 19.921.305 100,00%
Entre 15 y 24 afios: 2.309.220 11,59%
Entre 25 y 34 afios: 2.693.621 13,52%
Entre 35 y 44 afos: 3.660.774 18,38%
Entre 45 y 54 aiios: 3.767.300 18,91%
De 55 afos en adelante:  7.490.390 37,60%
Total poblacién Espaiia 40.620.162 100,00%
Entre 15 y 24 ainos: 4.749 688 11,69%
Entre 25 y 34 aiios: 5423376 13,35%
Entre 35 y 44 ainos: 7.387.212 18,19%
Entre 45 y 54 aiios: 7.563.974 18,62%
De 55 ainos en adelante: 15.495.912 38,15%

[lustracion 12. Division etaria y sexual de la poblacion

espafiola en 2021

Comenzaremos por la poblacion que realizo actividad fisica en el periodo 01/01/2021 hasta el 31/12/2021:

14 Instituto Nacional de Estadistica
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Al menos una vez a la semana | | (Aproximacion) 4 dias en semana | I Todos los dias de la semana

59,60% 12.336.519 45,20% 9.355.883 30,80% 6.375.248
73,60% 1.796.184 55,55% 1.355.680 37,50% 915.176
69,00% 1.883.531 50,85% 1.388.080 32,70% 892.630
64,50% 2.403.553 47,00% 1.751.426 29,50% 1.099.299
56,80% 2.156.511 42,80% 1.624.976 28,80% 1.093.442
38,50% 3.082.126 29,20% 2.337.612 19,90% 1.593.099
50,20% 10.000.495 36,85% 7.341.001 23,50% 4.681.507
73,60% 1.699.586 55,55% 1.282.772 37,50% 865.958
69,00% 1.858.598 50,85% 1.369.706 32,70% 880.814
64,50% 2.361.199 47,00% 1.720.564 29,50% 1.079.928
56,80% 2.139.826 42,80% 1.612.404 28,80% 1.084.982
38,50% 2.883.800 29,20% 2.187.194 19,90% 1.490.588
54,80% 22.259.849 40,95% 16.633.956 27,10% 11.008.064
73,60% 3.495.770 55,55% 2.638.452 37,50% 1.781.133
69,00% 3.742.129 50,85% 2.757.787 32,70% 1.773.444
64,50% 4.764.752 47,00% 3.471.990 29,50% 2.179.228
56,80% 4.296.337 42,80% 3.237.381 28,80% 2.178.425
38,50% 5.965.926 29,20% 4.524.806 19,90% 3.083.686

Ilustracion 13. Poblacion activa en Espafia en 2021 segiin segmento etario y sexual

Como podemos comprobar, el nicho de mercado de deportistas que cumplan con el requisito de 3 o mas
entrenamientos semanales'” es amplio y representativo, por lo que serfa un muy interesante nicho de mercado.

Por otro lado, nos encontramos a las personas que sufren de enfermedades reumaticas. Ciertamente, este nicho
de mercado no es muy amplio, que se diga, sin embargo, el producto inicial se crea inicamente para tratar la
FM, pero su extension a otros espectros poblacionales es necesaria si de verdad se busca, ademas de ayudar a
quien lo necesita, la viabilidad econdomica del negocio, con todo ello, los datos son:

| Pacientes de enfermedades reumaticas |

14,60% 3.022.033 21,60% 4.303.002 18,03% 7.325.035
0,40% 9.762 0,40% 9.237 0,40% 18.999
1,10% 30.027 1,50% 40.404 1,30% 70.432
2,20% 81.982 2,70% 98.841 2,45% 180.823
2,70% 102.510 3,70% 139.390 3,20% 241.900
8,10% 648.447 13,10% 981.241 10,52% 1.629.688

Ilustracion 14. Nmero total de pacientes de enfermedades reumaticas por segmento etario y sexual

Como podemos apreciar, la diferencia de prevalencia de estas enfermedades entre varones y mujeres no es
resefiable hasta una avanzada edad donde ellas son, aproximadamente, un tercio mas que ellos en el
padecimiento de estas enfermedades.

En conclusion, y ateniéndonos a los datos que nos proporciona inforeuma.com (Fundacion Espafiola de
Reumatologia, 2021), solo un tercio de los pacientes con enfermedades reumaticas practica actividad deportiva
asiduamente, por lo tanto, nuestro mercado potencial total serd igual a 21.761.481 personas.

15 Se ha establecido ese criterio porque se entiende que el periodo de recuperacién de cada grupo muscular, para llevar a cabo una buena
construccion fisica, es de 48 horas (2 dias), por lo tanto, alguien que entrene 3 0 mas veces por semana tiene una alta probabilidad de repetir
entrenamiento de grupo muscular, ademas de las consecuentes agujetas asociadas a cada uno de esos entrenamientos



