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Garantizar las Sostenibilidad

|
Nececidad de modelos de negocio hibridos

v" El origen del concepto de modelo de negocio es muy
reciente y todavia es dificil identificar una definicién unica y
compartida

v" En una perspectiva amplia describe como funcionaltrabaja
una organizacion y crea valor

v"  Osterwalder (2004) define un modelo de negocio como "una
Modelo de herramienta conceptual” que contiene un conjunto de

Negocio elementos y relaciones que permite expresar la légica de
ganar dinero de una empresa.

v' Para identificar los componentes basicos de un modelo de
negocio, Osterwalder y (2010) proponen el llamado modelo de
negocio CANVAS que se define por cuatro perspectivas:
propuesta de valor

financiera

actividad y

cliente.
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Garantizar la sostenibilidad social

Modelo de negocio CANVAS
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El Modelo de negocio no solo esta especificado mediante un modelo de ingresos, una
estructura de costos, un conjunto de recursos, o una propuesta de valor, sino como estos
diferentes elementos "encajan" para crear un valor apropiado
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Garantizar la sostenibilidad social

Modelo de negocio CANVAS agrupado en perspectivas
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El Modelo de negocio no solo esta especificado mediante un modelo de ingresos, una
estructura de costos, un conjunto de recursos, o una propuesta de valor, sino como estos
diferentes elementos "encajan” para crear un valor apropiado
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Garantizar la sostenibilidad social

EL modelo de negocio CANVAS presentado tiene su origen en el sector con animo de
lucro (objetivo final consiste en la creacién de valor econémico)

Hoy nos centramos en las organizaciones que tienen como objetivo conseguir:
v el desarrollo sostenible a través de la participacion de los agentes sociales y las
comunidades.

Algunas diferencias claves deben tenerse en cuenta

Nececidad de un modelo de negocio
hibrido

Un modelo que parece particularmente interesante es el llamado
‘base of the pyramid (BoP)’ o modelo de negocio inclusivo:
v' basandose en la idea de dar a los pobres participacion en las actividades
econémicas,
v Incluyendo e implicando una serie de actores tales organizaciones publicas,
responsables politicos, las empresas, los emprendedores sociales, organizaciones de
desarrollo, organizaciones no gubernamentales y los usuarios.

Estos modelos de negocio se basan en “4As Framework”
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Promover Ila participacion y propiedad

Principios claves de los enfoques participativos

La participacion de las personas como sujetos y no como objetos

* El respeto de los conocimientos y habilidades locales

» Garantizar la influencia sobre las decisiones de desarrollo, no sélo la
participacion

» Un proceso de aprendizaje como un resultado

» Enfoque actitud en lugar de un conjunto especifico de habilidades técnicas

Los enfoques participativos

* Invirtiendo los roles tradicionales de "expertos” externos (una inversion de aprendizaje - desde la
extraccidon al empoderamiento);

* Facilitar a la poblacién local para llevar a cabo su propio analisis;

» autocritica conciencia por los facilitadores; y

« El intercambio de ideas e informacion.

El enfoque participativo es también un estado de animo, una actitud. Se trata
de tener una preocupacion genuina y el respeto a los valores, las habilidades
y necesidades de los demas, especialmente a los que son menos

favorecidos.
.
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N 4As Framework

El “4As Framework”

Availability

“Getting the
productto the
customer”

Awareness

“Making the
customer
aware of the
product”

Affordability

“Enabling the

customerto

purchase the
product”

Acceptability

“Encouraging

the customer

toadoptthe
product”
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4As Framework

|
El “4As Framework”

La disponibilidad se define como "el grado en que los clientes son capaces de adquirir y utilizar
un producto o servicio con facilidad". Los sistemas de distribucion son algo limitado en mercados
en desarrollo, en consecuencia las organizaciones tienen que ser innovadoras en la busqueda
de formas de distribuir sus productos y servicios de los BOP

La asequibilidad se define como "el grado en que los bienes o servicios de una empresa son
asequibles para los consumidores BOP". El poder de compra se puede crear por medio de la
accion de proporcionar acceso al credito y las oportunidades de generacion de ingresos.

Conciencia se define como "el grado en que los clientes son conscientes de un producto o
servicio" Muchos clientes BoP tienen acceso limitado a los medios de comunicacién, por lo
que es dificil aumentar ampliamente el conocimiento de los productos. Como resultado, las
empresas BoP necesitan considerar otras formas de canales de comunicacién.

La aceptabilidad se define como "el grado en que los consumidores y otros en la cadena de
valor estan dispuestos a consumir, distribuir o vender un producto o servicio". Ademas de
las adaptaciones de productos, los canales de distribucion tienen que adaptarse a las
condiciones locales unicas. La educacion del consumidor puede ayudar a apoyar la
innovacion y promover el desarrollo de manera sostenible
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4As Framework” en relacion con el
acceso al agua

“4As Framework” en relacidn con el acceso al agua:

La propuesta de valor describe los problemas de los clientes que
son resueltos por un producto o servicio y por qué la oferta es mas
valiosa que los productos similares de los competidores:

Los diferentes tipos de soluciones al acceso del agua:

v' extension de la red nacional;

v’ sistemas distribuidos;

v’ productos y aparatos.

Las actividades clave de la perspectiva incluye recursos,
actividades y red de socios:

el suministro de recursos de servicios de agua, actividades y red de
socios pueden ser fuertemente influenciados por la cooperacion entre
las organizaciones con animo de lucro y sin animo de lucro.

.

- I POLITECNICO DI MILANO




4As Framework” en relacion con el
acceso al agua

The “4As Framework” en relacion con el acceso al agua:

La perspectiva del consumidor

Incluye segmentos de clientes, relaciones con los clientes y canales de distribucion:
diferentes productos o servicios requieren diferentes modelos para la gestion de las
actividades relacionadas con los clientes

3 enfoques diferentes a la perspectiva del cliente, con especial objetivo por zonas

rurales:

1-Proyecto Comunitario , 2- ventas Contrato, 3-

Micro franquicias
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4As Framework” en relacion con el
acceso al agua

The “4As Framework” en relacion con el acceso al agua:
La perspectiva del consumidor

1- Proyecto comunitario

basado en enfoques participativos para facilitar la adopcion y uso de las tecnologias

del agua confiando en la presencia activa de la empresa dentro de la comunidad de
los clientes.

Las empresas que utilizan este modelo son empresas sin animo de lucro sociales
que desarrollan estrategias de mercado y no de mercado para mejorar las
condiciones socio-econdmicas y generar valor social para sus miembros

Los mecanismos mas comunes que se utilizan para asegurar la interaccion consisten
en la formacion y talleres sobre tecnologias y mantenimiento de productos dirigidos a
toda la comunidad, asi como la capacitacion destinada a la construccion de las
capacidades para la produccion local y el desarrollo tecnoldgico.
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4As Framework” en relacion con
el acceso al agua
|

The “4As Framework” en relacion con el acceso al agua:
La perspectiva del consumidor

2- Contrato de ventas

consiste en la venta de productos o servicios por contrato a otras empresas u
organizaciones. Algunas ventas de contratos se hacen para las instituciones que
atienden a clientes pobres, mientras que otros tipos de ventas por contrato son
hechos por empresas de produccion de los productos basicos a los grandes
consumidores, como los ferrocarriles y la industria.

3- Micro franquicias

caracterizado por una naturaleza social fuerte con un enfoque en el bienestar del
micro franquiciado y residentes de las comunidades marginadas. Micro franquicias
implican inversiones limitadas iniciales normalmente no superiores a $ 1.500.
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4As Framework” en relacion con el
acceso al agua
||

Perspectiva financiera

=
1

Incluye consideraciones sobre costes e ingresos. =

> _ (a_
.

|

Estos definen las organizaciones con estructuras financieras diversificadas.

Algunas de estas organizaciones son financiadas por subvenciones y
donaciones, pero aspiran a convertirse en negocios rentables.

Otras son organizaciones con animo de lucro que dependen de los préstamos y
la equidad. Algunas empresas han sido capaces de financiarse a través de la venta
de bonos de carbono.
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Modelo de negocio Social Canvas

Socios clave

STAKEHOLDER

Sin animo le lucro
Empresas sociales
Publico

Empresas con animo de
lucro y objetivo social
Empresas con CRS
Fundaciones
Inversionistas de impacto
Redes

Actividades clave

En cuales actividades

Propuesta de valor
social

¢ Cual es el problema que

Mercadeo y
canales de venta

¢ Cual es el plan de

se concentra la quisiera resolver? ¢ Cual mercadeo?
empresa para tener es la solucion? Red Social
éxito?

¢Cual es el valor que
Actividades quisiearmos transmitir
participativas a los beneficiarios? Accesibilidad,
(internas y Accesibilidad canales,
externas) Aceptabilidad consciencia
Recursos clave Métricas Competencia

¢ Qué recursos
tenemos necesidad?
¢ Cuales ya tenemos?

Reforzar
competencias
internas —
Impacto-"brand”
(accountability)

¢, Como medir el
impacto social?

(respecto a
beneficiarios,
stakeholder,
financiadores y
trabajadores)

¢ Cuales otros
actores operan en
nuestro mercado?
¢Por qué nuestra
solucién es mejor
para dar respuesta
a la necesidad
social?

Segmentos clientes

¢ Quienes son las personas
que compraran el producto o
servicio?

Clientes directos
Clientes indirectos
Usuarios/beneficiarios
Stakeholder

Estructura de costos
Comerciales......

Otras: participaciones, staff, formacion, beneficios

Valoracion de impacto

Flussi dei ricavi

¢ Quién paga?

¢, Por qué se paga?

Recaudos de la actividad comercial
Otros recaudos: donaciones, concursos
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