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SEMANA 20 - Ml PRIMER PROYECTO DE EMPRENDIMIENTO- XI PARTE

CTIVIDAD 1: Comprendemos las alternativas de fijacién de precios.

CTIVIDAD 2: Formulamos las hipétesis del bloque flujo de ingresos.

CTIVIDAD 3. Demostramos lo aprendido (Reto de aprendizaje).
PROPOSITO DE LA SESION DE APRENDIZAIJE.

Gestiona e Crea El proposito de esta sesion: Comprendemos y |e Elaboran un cuadro
proyectos de | propuesta de | analizamos las alternativas que existen para la | comparativo mostrando
emprendimiento | valor. fijacion de precios de los productos o servicios | Ia diferencia
econdémico 0 | e Aplica de tu proyecto de emprendimiento en el canal | fundamental en Ia
social. habilidades vy | fisico y en el canal web para formular las | fijacion de precios entre
técnicas. hipotesis del bloque flujo de ingresos | un canal de fisico y un

considerando el contexto. canal web.

Esta semana continuamos con el bloque flujo de ingresos del lienzo de
modelo de negocios Lean Canvas para abordar cémo fijar los precios
de los productos y cerraremos el bloque elaborando la hipétesis
correspondiente.

<> Es importante recordar cada uno de los pasos que hemos seguido
cuando se trabajé en las 5 fases del Design Thinking donde luego de
plantearse un reto trabajaron las fases denominadas empatizar,
definir, idear, prototipar y evaluar.

<+ Cada una de estas metodologias exige fortalezas emocionales y
sociales. Exige ademas que vayas formandote con el temple y las
cualidades de un emprendedor, las que iras aprendiendo, adquiriendo
al mismo tiempo que vas desarrollando tu proyecto.

<+ Una de esas cualidades es |la perseverancia pues tendras que seguir
avanzando a pesar de las posibles objeciones, obstaculos, rechazos
y errores que te acompanaran en el proceso de implementacién de tu
idea innovadora el resultado sera el logro obtenido gracias
precisamente a esa perseverancia.

O Definir \dear

EJEMPLO DE PERSEVERANCIA ERIC YUAN — MARK ZUCKERBERG

<+ Eric Yuan en que nacié en 1970 en la provincia de Shandong en China, quien en
1988 obtuvo sus titulos de licenciatura y maestria en matematicas aplicadas y
ciencias de la computacién en la Universidad de Ciencia y Tecnologia de Shandong
quiso ir a Silicon Valley, Estados Unidos que es el centro de innovacion mas
importante del mundo, pero su visa americana fue rechazada ocho veces,
cualquiera sin el temple y espiritu emprendedor se hubiese desanimado pero esto
no detuvo a Yuan, quien persevera hasta que su solicitud fue aceptada en 1997.

<+ En 2011 Yuan ided y programo un prototipo de un sistema de videoconferencia
compatible con teléfonos celulares y lo presenté ante los directivos de Cisco que
era la empresa donde él trabaja, pero la idea fue rechazada por Cisco porque ya
habia otras aplicaciones que prestaban el mismo servicio como Skype y Hangouts.

<+ Eric Yuan podria haberse desanimado de su idea y continuar trabajando en Cisco
sin embargo ello no lo desanimé, renuncio al trabajo que tenia Cisco y fundé la
compahia Zoom Video Communications, ya con su compafia fundada recurrié a
inversionistas para que invierta en su proyecto sin embargo lo rechazaron porque
consideraban que el mercado ya estaba saturado para la propuesta de Eric Yuan.
Sin embargo, él siguié perseverando con su idea y en mayo del 2012 lanzd la
primera version beta privada de Zoom.

<+ Cuando comenzoé la cuarentena Zoom paso6 de los despachos y las oficinas de las
empresas donde tenia sus clientes a los celulares de las familias y de las
instituciones educativas en todo el mundo gracias a su compatibilidad con los
celulares y su sencillez en su manejo. La compania entonces pasé de tener 10 000
000 de reuniones el dia a finales del 2019 a mas de 200 000 000 por dia en marzo
del 2020.Esta fue de manera breve la historia de Eric Yuan fundador de Zoom, un
joven decidido y muy perseverante, cualidad que lo ha llevado hasta donde esta hoy.
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Otro caso que quiero compartir es el de Mark Zuckerberg, el fundador de
Facebook, quien también ha mostrado como una de sus mayores cualidades la
perseverancia cualidad importante gque debe tener un emprendedor el mismo
lo resalté el discurso que ofrecié en su graduacién en Harvard diciendo
“Facebook no fue el primer proyecto que desarrollé, antes desarrollé
juegos, sistemas de mensajeria instantanea, herramientas para estudiar y
reproductores de musica y no soy el Gnico”

JK Rowling la rechazaron 12 veces antes de publicar Harry Potter incluso
Beyoncé tuvo que componer cientos de canciones hasta conseguir Halo

Poema de Mario Benedetti, poeta uruguayc muy adecuado para
! reflexionar sobre la importancia de la perseverancia.

No te rindas, aun estas a tiempo
de alcanzar y comenzar de nuevo,
aceptar tus sombras, enterrar tus miedos,
liberar el lastre, retomar el vuelo

No te rindas que la vida es eso,
continuar el viaje,
perseguir tus suefos,
destrabar el tiempo,
correr los escombros y destapar el cielo.

No te rindas, por favor no cedas,
aunque el frio queme,
aunque el miedo muerda,
aunque el sol se esconda y se calle el viento,
aun hay fuego en tu alma,
aun hay vida en tus suenos.

FAB LAB PERU - LA FABRICACION DIGITAL

e Un proyecto interesante desde el punto de vista del desarrollo de
nuestra amazonia es el proyecto para implementar un Fab Lab flotante
en el rio Amazonas es un proyecto que impulsa a Fab Lab Per, pero
¢Que es un Fab Lab?, segln la informacién que aparece en su portal
web una Fab Lab es un espacio de fabricacién digital que abre el
camino hacia la fabricacién personal, el Fab Lab flotante en el rio
amazonas quiere integrar las riquezas de la amazonia y su gente con
los recursos de la fabricacion digital.

« Eldesafio que Fab Lab Peru se ha puesto es impulsar que den solucién
a temas de salud, manufactura, educacion, etcétera otorgando a los
habitantes de las zonas rurales de la amazonia los beneficios de la
fabricacion digital combinando la economia con el desarrollo social.

¢ La fabricacion digital es un concepto amplio en el que se engloban las
tecnologias de impresion en 3D (3 dimensiones) que es una corriente que
esta cambiando la industria tal y como los conocemos no solamente desde
la perspectiva técnica sino también desde el campo de los modelos de
negocio. La fabricacion digital elimina las barreras de la industria
tradicional que implica realizar una importante inversion para poner en
marcha un negocio en cambio mediante la fabricacion digital un
emprendedor puede poner en marcha una actividad econdémica con unos
recursos e infraestructuras minimas.
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COMPRENDEMOS LA FIJACION DE PRECIOS PARA EL PRODUCTO O SERVICIO

« Esta semana comprenderas las alternativas de fijacion de precios
para el producto o servicio de tu proyecto de emprendimiento en el
canal fisico y en el canal web, luego cerraremos este bloque con la
formulacién de la hipétesis del bloque flujo de ingresos, para lo
cual desarrollaras 2 actividades.

e En la primera actividad tu reto sera utilizar organizadores graficos
para demostrar la comprension obtenida sobre las alternativas que
existen para la fijacién de precios de tu producto o servicios.

« En la segunda actividad tu reto sera formular la hipétesis del
bloque flujo de ingresos.

FUACION DE PRECIOS EN EL CANAL FisICO

» Tienes un buen producto o servicio y una de tus
preocupaciones es como fijo el precio es una
preocupacion que todos los emprendedores se
hacen sobre todo al inicio de la implementacién
de su emprendimiento hoy compartiremos
consejos al respecto. -~ | eUna buena forma de fijacién de precios debe

tener en cuenta varios factores tales como
conocer el segmento de clientes, incorporar los
costos de elaboracion del producto, conocer
el valor que el producto ofrece y para obtener los
mejores resultados hay que empezar conociendo
en detalle los precios de la competencia.

e Recuerda siempre que los clientes tenemos
siempre presente en la mente que “lo barato
sale caro” razon por la que no es bueno vender
barato.

g

eEl precio no deberia ser un elemento
competitivo respecto a la competencia tienes
que tener en cuenta que el precio influye en la
percepcion del producto por parte del cliente
por lo cual tiene incidencia en el posicionamiento
de tu producto si tus precios son baratos la
percepcion puede ser que no son de calidad
en todo caso un precio bajo puede utilizarse en
algunas de sus campanas de marketing pero no
te posiciones como un proveedor de productos o
servicios baratos eso no es sostenible en el
tiempo.

CONOCER EN DETALLE LOS PRECIOS DE LA CONPETENCIA.

Lo primero que tienes que observar en con que productos compites si tu
producto es innovador podrias estar en un mercado nuevo y podrias sentirte
tentado de poder decir no tengo competencia y puedo poner los precios que yo
quiera pero puede ser un error siempre las personas satisfacemos nuestras
necesidades con los productos que existen en el momento estos pueden ser los if
productos sustitutos por ejemplo si tu producto innovador es la miel .
mantequilla no sélo compites con otros tipos de presentacion de la miel de
abeja puede ser también que la miel de cafia se un producto sustituto con el cual
tengas que competir por tanto no sélo debes conocer los precios de los productos
con los cuales compite directamente sino también con los precios delos
productos sustitutos.

COSTOS DE ELABORACION DEL PRODUCTO.

¢ Debes calcular cuanto te costd producirlo o elaborarlo, sin embargo,
siendo este un dato importante como dijimos anteriormente una buena
forma de fijacién de precios debe tener en cuenta varios factores, el costo

J de elaboracion del producto sélo es uno de ellos.

, ¢ Una mala practica de fijaciébn de precios es calcular el costo de
fabricacidn y afnadirle un porcentaje sobre ese costo y fijar el precio, es
una mala practica, pero lamentablemente es muy comun, caigas en ello,
tienes aue tener en cuenta los otros factores mencionados al inicio.
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CONOCER EL SEGMENTO DE CLIENTE AL QUE TE DIRIGES

Desde el inicio debes conocer cual es el mercado objetivo al que quieres
llegar y debes de saber cudl es el precio maximo que esos posibles clientes
puedan pagar no solo en funcién de su capacidad de pago sino también en ||
relacion con lo que estan pagando por los otros productos con los cuales vas
a competir.

EL VALOR QUE EL PRODUCTO OFRECE ¢

Es la diferenciacion que tienes respecto a los productos con los cuales
tienes que competir, lograr afianzar esta diferenciacion en el
posicionamiento de tu segmento de clientes te permitird poner mejores
precios a tus productos, es la innovacion que ofrezcan la que te hara
pasar de estar compitiendo en mercado existentes a entrar en mercados
nuevos donde puedes manejar mejor los precios. Esta estrategia de entrar
en mercados nuevos gracia a la innovacion de los productos que
ofreces se denomina la estrategia de los océanos azules que la
desarrollaremos en las proximas sesiones.

FUACION DE PRECIOS EN EL CANAL WEB

Elegir el canal web te da la posibilidad de llegar a muchas mas personas de

las que llegarias con el canal fisico, pero el éxito de tus ingresos en el canal
web dependen casi por completo de la creacién de la demanda, es decir de " =
atraer la mayor cantidad de visitantes al sitio web de convencerlos que ‘ r‘

compren tu producto, alli la fijacion de precios juega un papel fundamental.

Los clientes en el canal web, la tienda virtual a diferencia de un
canal fisico, de una tienda fisica tienen herramientas para buscar
diferentes productos y precios, esta actividad la realizar con mucha
facilidad y rapidez hasta quedarse con la mejor opcion y en esa
eleccién el precio es la clave sin dejar de lado otros factores
importantes como la atencion al cliente.

o ... | Enelcanal web el precio es uno de los primeros elementos en llamar la atencion
: de las personas, si para tu proyecto elegiste canal web debes entender que la
batalla del precio es decisiva sobre todo por qué en una tienda virtual ya no
tienes la ventaja de la ubicacion del negocio ya no se tiene en cuenta si estas
ubicado en una calle principal, en la esquina de la cuadra o en una galeria cémo
se hacen las tiendas tradicionales en el canal web todos compiten en igualdad
de condiciones entonces el precio se vuelve mas decisivo.

En el canal web para el cliente y los precios son mucho mas transparentes — e
y faciles de encontrar y de comparar con facilidad a diferencia de las | - ]
‘“tiendas fisicas. En estas (ltimas habria que buscar al vendedor y preguntar | < g . B

-M‘ por el precio, en cambio en el canal web tus productos y tus precios son

visibles las 24 horas del dia incluido domingos y feriados.

Sinime  SIMME  3eg .
1.598.00

En este escenario y para fijar el precio de tus productos es mas aun K ,
importante conocer en detalle los precios de la competencia, sin embargo, '@ =X
igual que el canal fisico no debes de dejar de considerar los costos de |

-
elaboracién del producto, el valor que tu producto ofrece para los clientes en
innovacion v el precio maximo que podria pagar el seamento de cliente objetivo f‘
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FORMULAMOS LAS HIPOTESIS DEL BLOQUE FLUJO DE INGRESOS

« Ahora nos corresponde formular la hipétesis del bloque de
flujos de ingresos y seguir completando la hipétesis de los
bloques de tu lienzo del modelo de negocios Lean Canvas
de tu proyecto de emprendimiento, la formulacion de la
hipétesis consiste en redactar tus suposiciones
apoyandote en lo aprendido acerca de flujos de ingresos en
la sesién radial anterior y en la actual.

La formulacion de hipétesis debe realizar de tal manera que se pueda
verificar en la realidad evita hacer una reacciéon que luego esa hipétesis
no se puede experimentar en el campo para evitar cometer ese error es
preferible también redactar como se podria validar la hipotesis en forma
sencilla.

Por ejemplo, si el producto de tu proyecto fuese la miel mantequilla la
formulacion seria la siguiente fuente de ingreso principal venta a granel de
miel mantequilla, experimento prueba sencilla para validar la hipétesis poner a
la venta como producto principal la miel mantequilla.

Fuentes de ingresos complementarios, venta de crema humectante para el
cutis en base a la miel de abeja, experimento prueba sencilla para validar la
hipétesis poner a la venta crema humectante para el cutis en base a la miel de
abeja

En el canal web tu fuente complementaria podria ser venta de publicidad en
tu pagina. experimento prueba sencilla para validar la hipétesis poner a la venta
calcular el nimero de anunciantes de otros negocios en tu pagina web.

RS
o7 il
RETO - APLICANDO LO APRENDIDO - FLUJO DE INGRESOS DEL LEAN CANVAS

Chicas y chicos ha llegado el momento de conocer cuales son los retos para cada uno de ustedes, Empecemosl!

Mediante un cwodro comparativo mostramos la diferencia fundamental en la fijocion de precios
entre un canal fisico y un canal web.

FIIACION DE PRECIOS EN EL CANALFiSICO FIJACION DE PRECIOS EN EL CANAL WEB
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1. FORMULAR HIPOTESIS EN EL CANAL FiSICO — RESPONDER LAS PREGUNTAS

» ¢Cual es mi fuente principal de ingresos en el canal fisico?

» ¢Cual es la prueba mas sencilla que se pueda ejecutar para confirmar mi hipotesis?

» ¢Cuales crees que serian las fuentes de ingresos complementarias en mi canal fisico
a mi producto o servicio?

>

2. FORMULAR HIPOTESS EN EL CANAL WEB — RESPONDER LAS PREGUNTAS

>

=
o
¢ Cual es mi fuente principal de ingresos en el canal web?

— ——

s

>

¢ Cual es la prueba mas sencilla que se pueda ejecutar para confirmar mi hipétesis?

a mi producto o servicio?

> ¢Cuales crees que serian las fuentes de ingresos complementarias en mi canal web
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