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MODELADO DE NEGOCIOS UTILIZANDO LA PLATAFORMA IGNIS GRAVITAS.
CASO DE ESTUDIO: ELABORACION DE UN FERTILIZANTE ORGANICO PARA
TUBERCULOS EN EL ESTADO MERIDA.

Br. Iralix Pefia
Proyecto de Grado, Computacion, 136 péginas.

Resumen: La agricultura es una de las fuentes de generacion de riquezas mas importantes del
estado Mérida debido a que hace grandes aportes a la economia tanto local como nacional. Sin
embargo, el desarrollo de esta actividad requiere de la utilizacion de insumos que generalmente
no son producidos en el estado, por lo tanto, pueden adquirirse a través de proveedores ubicados
a nivel nacional, y ademas muchos de esos productos contienen gran cantidad de quimicos que
pueden resultar peligrosos para el consumo y dafiinos para la naturaleza. Por tal razon, es
importante mencionar que en el estado Meérida existen pequefios productores de abonos
organicos y ecoldgicos que pueden ahorrar tiempo y dinero a los agricultores, los cuales ofrecen
el beneficio de generar menor impacto en el medio ambiente. Igualmente, esto generaria un
ingreso alternativo al estado y brindaria la posibilidad de llevar esta produccion a nivel nacional,
lo que aumentaria la participacion de los emprendedores estadales. Se plantea la necesidad de
elaborar un producto innovador que pueda ser orientado como un emprendimiento y su posterior
implementacién en la plataforma Ignis Gravitas que estard adaptado a la produccion de abonos
organicos, para de esta manera identificar a los clientes que se veran beneficiados con el
producto, las estrategias con las que se podra llegar a ellos, los procesos relacionados con la

agricultura y los beneficios que pueden obtenerse.

Palabras clave: Abono organico, Agricultura ecolégica, Emprendimiento, Innovacién, Modelo
de Negocios Canvas, Ignis Gravitas.
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Capitulo 1

1.1 Introduccién

La contaminacion del ambiente se ha convertido en un problema mundial, se han podido
observar grandes cambios en el planeta producto de los dafios que el hombre ha ocasionado. Para
no ir muy lejos, se puede considerar una de las fuentes de contaminacion que afecta a muchos
paises, en este caso, Venezuela y mas especificamente al estado Mérida, en el &mbito de la

agricultura, es el uso de los agroguimicos que se utilizan en los cultivos.

La actividad agricola es generadora de ingresos en el estado, es llamativo como la cantidad de
hectareas utilizadas en ella aumenta exponencialmente, pero asimismo crece la contaminacién de
los suelos y el agua por el uso indebido y exagerado de productos quimicos, que han ganado

clientela debido a la publicidad que han tenido a nivel nacional.

Es importante que los agricultores tomen conciencia de lo que ocurre al utilizar estos productos y
a la vez hay que dar a conocer a los pequefios empresarios fabricantes de abonos ecolégicos
cuyos productos cumplen con las caracteristicas de los que se usan tradicionalmente, pero la
diferencia es que son elaborados con materia organica y por ende cuidan y protegen el ambiente
y la salud humana. Ademas de ello ofrecen el mismo potencial y calidad que un producto

quimico, no por el hecho de ser ecol6gicos implica que son de bajo rendimiento para los cultivos.

Para impulsar el uso de estos productos es importante realizar promociéon a los mismos,
utilizando el modelado de negocios, especificamente el Modelo de Negocios Canvas como
herramienta para el analisis de los clientes que se benefician con el producto y generar una
propuesta de valor necesaria para difundir los productos que se ofrecen, todo esto bajo el uso de
la plataforma para emprendedores, Ignis Gravitas, de manera que se alcance un producto minimo

viable.

1.2 Antecedentes

La investigacion sobre trabajos anteriores se realizé principalmente en base al Modelado de
Negocios, enfocado en la agricultura y produccion de abono organico. En primer lugar, es

importante mencionar La Guia de Negocios Organicos publicada por (Bo van Elzakker y Frank



Eyhorn, 2010) en Alemania, la cual explica paso a paso a los pequefios agricultores como crear
sus empresas de productos organicos a través de modelado de negocios, debido a que la
produccion organica ofrece a la sociedad productos saludables y aptos para el consumo, bien sea,
la agricultura organica y los insumos ecologicos que son necesarios para el cultivo, y de esta

manera impulsar el emprendimiento.

Para tratar el tema de produccion de insumos agricolas a través de modelado de negocios, Uribe
(2014) en su trabajo de investigacion de la Pontificia Universidad Javeriana de Colombia,
titulado “Plan de negocios para la creacion de una planta de procesamiento de residuos solidos
urbanos para la produccion de compost: viabilidad para tres ubicaciones en la ciudad de Bogota
y sus alrededores”, propone el uso de la técnica de compostaje usando los desechos solidos de
origen agricola que pueden ser reutilizados y producir este compost que resulta saludable y
economico para los productores, todo esto a través de la técnica de modelado de negocios y de

esta manera crear la planta de procesamiento.

De igual forma, Poblete (2006) en su trabajo titulado “Plan de Negocios para la Fabricacion y
Comercializacion de un Fertilizante Bioldgico en base a Algas Marinas”, propone la creacion de
una nueva empresa, cuya mision a largo plazo es posicionarse como una importante productora
de fertilizantes biologicos para su uso en cultivos organicos. La mision de esta empresa puede
entenderse como “ser reconocidos como una empresa de importancia en la produccion de
fertilizantes bioldgicos en base a algas marinas, entregando un producto de bajo precio y con

calidad certificada”, todo esto basado en el modelado de negocios (Poblete, 2006, p. 3).

El Modelo de Negocios Canvas (The Business Model Canvas) es la herramienta propuesta por
Osterwalder y Pigneur (2011) a través del libro Generacién de modelos de negocio, la
herramienta ayuda a estudiar la viabilidad no solo econémica sino también de los principales
elementos necesario para llevar a cabo un proyecto empresarial, dicha metodologia servirda como

punto de partida para determinar el modelo referente a la produccion de abono organico.

Respecto al Modelo de Negocios Canvas, Velasquez (2013) en su trabajo de investigacion
titulado “Creacion de una empresa de produccion y comercializacion de insecticida a base de aji

monte rojo”, expresa la necesidad proteger la produccion de café en Colombia, con la creacion



de un insecticida organico y de esta manera plantear un modelo de negocios basado en el modelo
Canvas, donde se define la propuesta de valor de la empresa.

También Sanchez (2016) en su trabajo de investigacion cuyo titulo es “Modelo de negocio de la
cooperativa multiactiva de productores de compostaje y abonos organicos “Composcoop” de la
ciudad de Manizales”, plantea la necesidad de crear un modelo de negocios Canvas para la

organizacion, que aunque Yya habia sido creada afios atras, no poseia un modelo propio.

1.3 Planteamiento del problema

En la actualidad, la actividad agricola en el estado Mérida se ha incrementado de manera
significativa haciendo una gran contribucion en el crecimiento economico de nuestro estado. Sin
embargo, los productores sufren el problema de escasez que atraviesa el pais, en este sentido se
les hace dificil conseguir los insumos para sus cultivos, lo que puede ocasionar que detengan la
produccion de los diferentes rubros, y los que logran obtener tienen un costo elevado y contienen
gran cantidad de quimicos que han aumentado el riesgo de contaminacion de los suelos y el
agua. Los trabajadores de la agricultura se han acostumbrado al uso de estos fertilizantes
quimicos, lo que impide que los pequefios empresarios y fabricantes de productos agricolas
ecoldgicos puedan darse a conocer en el mercado para ofrecer los insumos que son preparados
con materia organica que mejoran la fertilidad del suelo y producen alimentos de mejor calidad
para el consumo, lo que contribuye con la proteccion de la salud del consumidor y del medio
ambiente.

Es importante mencionar que existen diferentes tipos de abonos orgéanicos, elaborados con
distintos compuestos, sin embargo, este abono ofrece la innovacion de ser liquido lo que
beneficia al agricultor, debido a su capacidad de dilucion, esto hace que pueda expandirse en el
terreno con mas facilidad, utilizando menor cantidad que en el caso de los abonos en polvo y la
planta lo absorbe con rapidez, ademas es elaborado a base de humus extraido de los residuos del
rio Caroni que, seguin Santiago(2016) proporciona gran cantidad de nutrientes para el cultivo y es

amigable con la naturaleza aportando asi beneficios a los suelos.



El problema que se presenta en este caso, es que el agricultor se ve afectado en la produccion de
sus cultivos debido a que no cuenta con los insumos necesarios para cumplir con su trabajo y
optan por utilizar productos quimicos que posiblemente pueden conseguir con mas facilidad.

El objetivo es impulsar a los pequefios empresarios a que formalicen el proceso de gestién de
produccion, y asi promover el uso de abono orgénico para diferentes rubros, en este caso, los
tubérculos. De esta manera se pueden ofrecer productos de calidad, que ademas motiven a los
agricultores al cuidado del medio ambiente, asi como también se pueda dar a conocer la similitud
que estos fertilizantes organicos tienen con los productos quimicos con la ventaja de que no

ocasionarian dafos a los suelos.

1.4 Objetivos

1.4.1 Objetivo General

Disefiar un modelo de negocios para la elaboracion de fertilizantes orgénicos para el cultivo de
tubérculos por parte de emprendedores del sector agricola en el estado Mérida, de manera que se

puedan alcanzar la gestion de produccion de los mismos.
1.4.2 Objetivos Especificos

1. Realizar un estudio sobre el estado actual de las fabricas de productos agricolas organicos
del estado Mérida.

2. Determinar los requerimientos en la promocion para impulsar el uso de productos
agricolas organicos en el estado Mérida.

3. ldentificar las caracteristicas de los insumos y proveedores de materia prima que se
utilizan en la empresa.

4. Desarrollar un modelo de negocios para la fabricacion de productos agricolas organicos a
través de la metodologia Canvas.

5. Utilizar la plataforma Ignis Gravitas para llevar a cabo el modelo de negocios.

6. Evaluar como usuario las facilidades de la plataforma Ignis Gravitas.



1.5 Metodologia

El investigador realiza un conjunto de actividades referentes al tema de estudio, de manera que

se pueda seleccionar y analizar datos respecto al mismo.

Teniendo la informacion recolectada se procede a definir un conjunto de actividades para el

desarrollo satisfactorio de la investigacion, en la cual se utilizaran tres métodos:

1. Método de Procesos de Negocios para el modelado de negocios: permiten describir
una organizacién a partir de los procesos que ésta ejecuta, los actores y sus
responsabilidades, ademas de los recursos que involucra cada uno de estos procesos.

2. Construccion del Modelo de Negocios utilizando el método Canvas: se procede a
definir una propuesta de valor que permita que el plan resalte en el mercado y de esta
manera sefialar los elementos de la creacion del valor que son: estructura de los costos
(actividades clave, socios clave, recurso clave) y fuente de ingreso (relacién con los
clientes, segmentos de clientes, canales de comunicacion).

3. Manejo de la plataforma para emprendedores, Ignis Gravitas: se utiliza paso a paso
la plataforma y se emplea el uso de todos los componentes de la misma para poner en

marcha el proceso de emprendimiento.



Capitulo 2

Marco Tedrico

En este capitulo se abordara el tema de la agricultura, pues se considera de gran importancia
porque forma parte del crecimiento econdmico de algunas regiones del pais, por tal razon es
interesante mencionar una técnica que puede implementarse para continuar con esta actividad
pero apoyando el cuidado del medio ambiente, como lo es la agricultura organica a través del uso
de productos agroecoldgicos. De esta manera, surge la necesidad de utilizar la herramienta de
modelado de negocios, que se ha posicionado en los primeros lugares como método de apoyo a
emprendedores en la creacion de sus empresas. Por ello, es importante definir las teorias
relacionadas con la agricultura organica, ademas del modelado de negocios y diferentes
tecnologias, como lo la plataforma para emprendedores, Ignis Gravitas, que seran de apoyo para

el desarrollo del mismo.
2.1 Agricultura organica: definiciones

La Organizacion de las Naciones Unidas para la Agricultura y la Alimentacion (FAO) es un
organismo especializado de las Naciones Unidas (ONU), cuyo objetivo es lograr que prevalezca
la seguridad alimentaria, mejorando la productividad agricola, las condiciones de la poblacion
rural, y contribuyendo a la expansion de la economia mundial. Esta organizacion cuenta con un

glosario en el cual presenta la siguiente definicion:

La agricultura organica es un sistema integral de gestién de la produccién que promueve y
mejora la salud del ecosistema agricola, incluidos su biodiversidad, ciclos bioldgicos y actividad
bioldgica del suelo. Da preferencia al uso de practicas de gestion sobre el de insumos ajenos a
la explotacion, teniendo en cuenta que las condiciones regionales necesitan sistemas adaptados
a la realidad local. Para ello, se utilizan, en la medida de lo posible, métodos culturales,
biolégicos y mecanicos, en lugar de materiales sintéticos, para realizar cualquier funcién
especifica dentro del sistema. (FAO, 2009, p.111).

Otro ente reconocido a nivel mundial y que promueve la agricultura organica es la Federacion

Internacional de Movimientos de Agricultura Organica (IFOAM), resalta la siguiente definicion:
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La agricultura organica es un sistema de produccion que mantiene y mejora la salud de los
suelos, los ecosistemas y las personas. Se basa fundamentalmente en los procesos ecoldgicos, la
biodiversidad y los ciclos adaptados a las condiciones locales, sin usar insumos que tengan
efectos adversos. La agricultura organica combina tradicion, innovacion y ciencia para
favorecer el medio ambiente que compartimos y promover relaciones justas y una buena calidad

de vida para todos los que participan en ella. (IFOAM, 2008).

Esta organizacion considera la fertilidad del suelo como punto de partida para el uso de recursos
naturales organicos o ecoldgicos que permitan el rendimiento del cultivo, reduciendo
considerablemente el uso de abonos quimicos, plaguicidas u otros productos que perjudiquen el

medio ambiente e incrementando el rendimiento de los cultivos.

También existen organizaciones en varios paises del mundo que se encargan de promover la
agricultura organica con fines de proteger el medio ambiente, por tal razén cada una de ellas ha
establecido su definicion, de manera que los productores logren familiarizarse con esta practica
que beneficia al planeta y disminuye en gran cantidad la contaminacion. Por ejemplo, en Chile se
formd la Comision Nacional de Agricultura Orgéanica (CNAO), creada bajo el Ministerio de
Agricultura, la cual motiva a los productores a registrarse en la misma con la finalidad de
fomentar la préactica de la agricultura organica en dicho pais. Esta comision establece el siguiente

concepto:

La agricultura organica es un tipo de sistema productivo cuyo objetivo es mantener la salud de
las personas y el medio ambiente cuidando los recursos naturales (suelo, agua, flora y fauna) a
lo largo de toda la cadena productiva y durante el proceso de elaboracion, envasado y
distribucién de los productos. Se basa en la adaptacion de procesos agroecoldgicos; en mejorar
y aumentar la biodiversidad, adaptar los ciclos productivos a las condiciones locales; combinar
los conocimientos ancestrales con los avances cientificos al mismo tiempo que promueve

relaciones justas entre todos los involucrados. (CNAO, 2010).

Asimismo, en Venezuela, el Instituto Nacional de Salud Agricola Integral (INSAI) adscrito al
Ministerio del Poder Popular para la Agricultura Productiva y Tierras, creado con el fin de

contribuir con el desarrollo de la agricultura sustentable, en la que participen todos los sectores



del campo y se logre mantener un ambiente sano y ecolégicamente equilibrado, a través de la
Ley de Salud Agricola Integral, establece la definicion de agricultura organica como:

La ciencia cuyos principios estan basados en los conocimientos ancestrales de respeto,
conservacion y preservacion de todos los componentes naturales de agroecosistemas

sustentables, a cualquier escala o dimension. (Ley de Salud Agricola Integral, 2008).

En resumen, y en concordancia con las definiciones de diferentes organizaciones, la agricultura
organica es un sistema de produccién que promueve la utilizacion de productos ecoldgicos con
el fin de proteger la salud del suelo y el medio ambiente en general, obteniendo como resultado

una mejor calidad de vida para todos los involucrados en la misma.
2.2 Abono Orgéanico

La Organizacion de las Naciones Unidas para la Agricultura y la Alimentacién (FAO) en su

glosario de términos, resalta la siguiente definicion:

El abono orgéanico abarca los abonos elaborados con estiércol de ganado bovino, con
deyecciones de otros animales, compost rurales y urbanos, otros desechos de origen animal,
residuos de cultivos y, por ultimo, pero no menos importante, los abonos verdes. Los abonos
organicos son materiales cuya eficacia para mejorar la fertilidad y la productividad de los
suelos se ha comprobado desde hace largo tiempo. (FAO, 2009, p.109).

Por ello, se puede decir que el abono organico es un fertilizante proveniente de animales y restos
vegetales de una fuente organica, caso contrario de los abonos inorganicos que estan compuestos
por quimicos y aunque suelen ser mas concentrados que los ecoldgicos, proporcionan menos

nutrientes al suelo y suele ser contaminante.

2.2.1 Tipos de Abonos Organicos

Existen diferentes tipos de abonos ecoldgicos, elaborados con diferente materia organica,
algunos de ellos son:

e EIl Compost: Segin Navarro (2010) la palabra compost significa compuesto, este abono
es el resultado del proceso de descomposicion y fermentacion de diferentes clases de



materiales organicos (restos de cosechas, excrementos de animales y otros residuos),
realizados por microorganismos y macroorganismos en presencia de aire (oxigeno y
otros gases), lo cual permite obtener como producto el compost, que es un abono
excelente para ser utilizado en la agricultura.

El Bocashi: son abonos organicos fermentados lo cual se puede entender como un
proceso de semi-descomposicion aerdbica (con presencia de oxigeno) de residuos
organicos por medio de poblaciones de microorganismos, que existen en los propios
residuos, con condiciones controladas, y que producen un material parcialmente estable
de lenta descomposicion en condiciones favorables y que son capaces de fertilizar a las
plantas y al mismo tiempo nutrir la tierra. Los nutrientes que se obtienen de la
fermentacién de los materiales contienen elementos mayores y menores, los cuales
forman un abono completo superior a las formulas de fertilizantes quimicos. (Portillo,
2011).

Algunos de los ingredientes utilizados para la elaboracion del abono Bocashi son: el
carbdn vegetal, la gallinaza o los estiércoles, la cascarilla de arroz, la melaza de cafia,
tierra comdn, cal agricola, entre otros.

El Lombricompost: es un tipo de abono organico que resulta del proceso
descomponedor que llevan a cabo cierto tipo de lombrices. El proceso inicia cuando la
lombriz se alimenta de cualquier sustrato o desecho organico biodegradable y lo
transforma en humus (materia organica bien descompuesta). Este abono no solo aporta
nutrientes a las plantas, sino que también mejora las propiedades fisicas y biologicas del
suelo. (Mora, 2003).

Abonos verdes: son todas aquellas plantas que se siembran en el suelo para mejorar la
fertilidad, segun Guanche (2012) se entiende por abono verde el uso de determinadas
plantas, tanto individualmente como mezcladas, generalmente de crecimiento rapido,
que preceden o suceden a los cultivos comerciales, con el fin de mejorar las condiciones
fisicas, quimicas y bioldgicas del suelo.

Extractos hamicos: son sustancias complejas originadas de materia organica vegetal,
cuya funcién es mejorar las caracteristicas fisicas, quimicas y bioldgicas del suelo y

actlan como bio-catalizadores y estimulantes de las plantas.



2.2.2 Presentaciones de los Abonos Organicos

e Presentacion Sdlida:

o En polvo: se utilizan en cultivos tradicionales y se aplican de forma directa o se
diluyen en agua.

o Granulados: ofrecen una dosificacion mas precisa, liberando los nutrientes que
contemplan de forma gradual y ayudando a que las operaciones realizadas con
ellos sean comodas y la aplicacion, manual o con un equipo apropiado, ofrezca
una distribucion uniforme en el terreno.

o Macro-granulados: estan formados por granulos de un considerable tamaro,
entre 2 y 3 cm., y van liberando los nutrientes de forma progresiva.

o Bastones: se trata de una especie de pinchos de fertilizante concentrado, que van
introduciéndose en el suelo y aportando al terreno su contenido, de forma gradual.

e Presentacion Liquida:

o Suspensiones 0 mezclas: estan formadas por fertilizante sélido que se ha ido
dispersando en un medio liquido.

o Soluciones: contienen elementos nutritivos disueltos en agua de una forma
homogénea, con un origen quimico, natural o combinado. Estas soluciones
pueden encontrarse de forma normal, sin presién, con uno o varios elementos
nutritivos disueltos en el agua, y también en forma de soluciones con presion, que

necesitan ser aplicadas por equipos especializados.
2.2.3 Preparacion del Abono Orgéanico

Como se explicd anteriormente, existen diversos tipos de abonos organicos, los cuales se
preparan de diferentes maneras, segun sus componentes. En este caso, se detallara el
procedimiento de elaboracién del abono a base de extractos humicos, pues durante el desarrollo

del proyecto, se elaboraré abono liquido a base de desechos provenientes del Rio Caroni.
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Procedimiento

Segun Santiago (2016) el rio Caroni cuyo caudal promedio es 5 millones de litros por segundo,
es el principal tributario del rio Orinoco. Sus aguas son de color oscuro porque tienen disuelta
materia organica proveniente de los Tepuyes, la Gran Sabana y la inmensa selva del escudo
guayanés que forman parte de la cuenca del Caroni. Estas aguas son un verdadero té preparado
por la naturaleza donde hay tanto materia organica humificada (sustancias himicas o materia
organica estabilizada) como materia organica no humificada (materia organica fresca:

aminoacidos, azlcares, acidos grasos, vitaminas, etc).

En primer lugar, el proceso de potabilizacion del agua proveniente del rio Caroni, al agua se le
quita el color ambar caracteristico formandose un sedimento de color oscuro que es

principalmente sustancias himicas, o humus del Caroni.

Este material que es un subproducto del proceso de potabilizacién del agua y que en tiempos

pasados fue un pasivo ambiental, es la materia prima principal para la fabricacion del humus.

El sedimento de la planta potabilizadora de agua es colectado y utilizando tecnologias de
extraccion, en las que no sufre ataques quimicos, es convertido en humato de potasio, el producto

liquido de color oscuro que forma el humus.

Seguidamente, se procede a nivelar la concentracién del humus para convertirlo en abono

organico.
Composicion del humus

Es importante mencionar los componentes del humus que proporcionan cuidado al medio

ambiente y a la salud humana a través del abono organico (Santiago, 2016).

Tabla 2.1 Composicién del humus

Composicion Garantizada % p/p

Materia organica 4,48 %
Carbono (C) 2,60 %
Acidos fulvicos 2,50 %
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Acidos hiimicos 0,79 %
K 0,50 %
N 0,25 %
oH 9,00

Fuente: Elaboracion propia

2.3 Fertilizante Bioldgico

Resulta importante definir abono y fertilizante organico para verificar que son sinénimos, ya que
en algun momento solo se hacia uso del término fertilizante a productos quimicos. Sin embargo,
La Organizacion de las Naciones Unidas para la Agricultura y la Alimentacion (FAO), en su

glosario de términos, define biofertilizante o fertilizante organico:

Un biofertilizante es un fertilizante organico natural que ayuda a proporcionar a las plantas
todos los nutrientes que necesitan y a mejorar la calidad del suelo creando un entorno
microbiologico natural. Por ejemplo, se propone producir y utilizar biofertilizante para mejorar
el rendimiento de los cultivos mediante bacterias nitrificantes (rizobios), hongos micorrizos y
otros microorganismos capaces de aumentar la accesibilidad de los nutrientes de las plantas
presentes en el suelo. (FAO, 2009, p.16).

2.4 Innovacion

En la actualidad es muy importante hablar de innovacion y conocer lo que significa, debido a que
las empresas se han visto en la necesidad de crecer y competir mostrando al mercado productos o
servicios diferentes a los ya conocidos. Partiendo de este hecho, muchos autores se han dispuesto
a formular conceptos de innovacion e incluso los han enfocado a diferentes ambitos, como por

ejemplo tecnoldgico, empresarial, educativo, entre otros.

Segun Gee, S. (1981) innovacién es el proceso en el cual a partir de una idea, invencion o
reconocimiento de necesidad se desarrolla un producto, técnica o servicio Util y es aceptado
comercialmente, esta idea se complementa con la opinidn del autor Nelson, R.R. (1982), quien
dice que innovacion es un cambio que requiere un considerable grado de imaginacion y
constituye una rotura relativamente profunda con la forma establecida de hacer las cosas y con

ello crea fundamentalmente nueva capacidad.
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Por lo tanto, es importante mencionar que para innovar se requiere de un alto nivel de

compromiso y considerar que la tecnologia va de la mano con la innovacion.
2.5 Emprendimiento

El emprendimiento ha cobrado relevancia en la actualidad debido a que las necesidades que han
surgido a través de los afios han permitido que la poblacion opte por generar su propio trabajo,
lo que hace que se desarrollen nuevas ideas y posiblemente se pueda abrir campo laboral a

muchas mas personas.

De alli, Schumpeter (1942) expresa que: “la funcion de los emprendedores es reformar o
revolucionar el patrén de produccion al explotar una invencién, o mas cominmente, una
posibilidad técnica no probada, para producir un nuevo producto o uno viejo de una nueva
manera; 0 proveer de una nueva fuente de insumos o un material nuevo; o reorganizar una
industria, etc.” Por tal razon, se puede deducir que un emprendedor no tiene la obligacion de
inventar, solo desarrollar un producto o proyecto existente de una manera diferente y que pueda

aportarle beneficios, sean econémicos o no.

Segun Stevenson (2000), “emprender es perseguir la oportunidad mas all& de los recursos que se
controlen en la actualidad”. Por lo tanto, un emprendedor debe tener la capacidad de crear, de
poner en marcha sus ideas, asumir riesgos asi como enfrentar problemas, para lograr alcanzar las

metas propuestas en su plan de trabajo.

La palabra emprendimiento se refiere a la capacidad de una persona para hacer un esfuerzo
adicional por alcanzar una meta u objetivo, siendo utilizada también para referirse a la persona
que iniciaba una nueva empresa o proyecto, termino que despues fue aplicado a empresarios que

fueron innovadores o agregaban valor a un producto o proceso ya existente (Valencia, 2007).

2.6 Startup

En la actualidad, el emprendimiento se ha convertido en una de las actividades que permiten
formalizar la creacién de un producto y para ello utilizan las “startups” que son organizaciones

que funcionan como fuentes de impulso para las personas que desean hacer crecer su negocio.
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Segun Fierro (2015) una “startup ” se define como una organizacién temporal que busca validar
los distintos componentes del modelo de negocio y lanzar un producto minimo viable al mercado

obteniendo una masa critica inicial de clientes para empezar a crecer.

Bernui (2016) en su articulo publicado en internet cita a varios autores que definen la startup:
Paul Graham de Y Combinator: “una “startup ” es una compafiia disefiada para crecer (o escalar)
rapidamente”. Segun Amy Fontinelle, periodista financiera y redactora en Investopedia: "Una
“startup” es una empresa joven que esta empezando a desarrollarse. Las “startups” suelen ser
pequefias e inicialmente financiadas y operadas por un pufiado de fundadores o un individuo.
Estas empresas ofrecen un producto o servicio que no se esta ofreciendo actualmente en otro
lugar en el mercado, o que los fundadores creen que se esta ofreciendo de manera poco visible."
Paul Graham: "Una “startup” es una empresa disefiada para crecer rapido. Haber creado una
compariia recientemente, no la hace una startup. Tampoco es necesario para una startup trabajar
en la tecnologia, o tomar fondos de capital de riesgo (venture capital), o tienen algun tipo de
“salida". Lo tunico esencial es el crecimiento”. Segun su concepcion, todo lo demas que

asociamos con “startups” se construye a partir de ese crecimiento rapido.

En base a estos conceptos, la idea de crear una startup puede permitir el crecimiento exponencial

de un emprendimiento, garantizando que el negocio pueda llegar a formarse como una empresa.
2.7 Modelado de Negocios

El modelado de negocios se ha convertido en una herramienta fundamental en la toma de
decisiones en el ambito gerencial, ya que puede utilizarse para realizar diversas actividades que
permiten el desarrollo de una empresa, como el disefio organizacional de la misma. Basicamente,

el modelado de negocios estudia la organizacion de manera exhaustiva.

Segun Montilva (2011), el modelado de negocios se define como un proceso de representacion
de uno o0 mas aspectos, o elementos de una empresa, tales como: su propdsito, su estructura, su

funcionalidad, su dindmica, su l6gica de negocios y sus componentes.
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2.7.1 Modelo de Negocios

El modelo de negocios se ha convertido en un tema de gran importancia a nivel empresarial, pero
sobre todo ha despertado el interés de los emprendedores que esperan innovar en el mercado de
manera exitosa. Sin embargo, se debe adoptar el modelo de negocios adecuado y de la manera
correcta. Para que esto suceda es importante conocer algunas definiciones de lo que es un

modelo de negocios.

Sanchez (2016, p.21) en su trabajo de maestria, cita a varios autores que definen el modelo de
negocios: Segun Drucker (1984), quien fue el primero en hablar de modelo de negocios, es la
forma en la que la empresa lleva a cabo su negocio. Propone un modelo que responda a quién es
el cliente, qué valora, cudl es la l6gica subyacente que explica cémo podemos aplicar dicho valor
al cliente a un costo apropiado. Linder y Cantrell (2000) acotan que este es la logica nuclear de la
organizacion para crear valor y ademas se esta en la capacidad de explicar como esta hace
dinero, orientandose a los beneficios que ofrece. Para Osterwalder (2004) “es una herramienta
conceptual que, mediante un conjunto de elementos y relaciones, permite expresar la ldgica
mediante la cual una compafiia intenta ganar dinero generando y ofreciendo valor a uno a varios
segmentos de clientes, la arquitectura de la firma, su red de aliados para crear, mercadear y
entregar este valor, y el capital relacional para generar fuentes de ingresos rentables vy
sostenibles”. A su vez, Vives y Svejenov (2009) determinan las preguntas clave para la
definicion de un modelo de negocio asi: ¢Cuales son las necesidades y el comportamiento del
cliente, y por lo tanto, como va a definir su mercado?, ;Qué se va a ofrecer, con cual precio y
como esta oferta es diferencial frente a otras existentes en el mercado?, ;Coémo se va a

organizar?, ; Como se ganara dinero? ;Cémo se llegara a ser sostenible?

Llorens (2010) en su articulo propone que la vision bajo la cual se puede definir un modelo de
negocios es a través de la teoria de sistemas, siendo “un modelo de negocios el conjunto de
actividades que desarrolla una empresa para satisfacer a los clientes en un momento determinado

del tiempo™.

Existen varias percepciones sobre lo que es el modelo de negocios, dependiendo del impacto que
se genere dentro de la organizacion. Por ello, es importante sefialar que a medida que pasa el

tiempo, se enfatizan las investigaciones en cuanto a este tema con la finalidad de mejorar los
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conocimientos respecto a las necesidades de los clientes, propuestas de productos y servicios,

para aplicar algunos de estos conceptos en la empresa.

Dentro del modelado de negocios existe un subconjunto de modelados que permite definir los
objetivos y procesos del modelo de negocios asi como también los recursos necesarios para el

funcionamiento tecnoldgico de la empresa, mediante los sistemas de informacion.

Modelado de Objetivos del negocio: a través de este es posible definir la vision, mision y
objetivos, tanto de alto nivel como operacionales, de manera que pueda presentarse la intencion

de la empresa.

Modelado de Procesos del negocio: permite describir los procesos, actores, responsabilidades y

recursos necesarios para el desarrollo de la empresa.

Modelado de Sistemas de informacién: este modelo representa el conjunto de tecnologias de

Informacion y Comunicacién (TIC) que apoya la ejecucion de los procesos del negocio.
2.8 Modelo de Negocios Canvas

Para conocer el Modelo de Negocios Canvas, resulta interesante resaltar la definicion de su
creador: “Un modelo de negocio describe las bases sobre las que una empresa crea, proporciona
y capta valor.” (Osterwalder y Pigneur, 2011, p.14). Ademas, los autores sefialan la importancia

de desarrollar nuevas alternativas estratégicas empresariales para tener éxito a la hora de innovar.

El modelo de negocios Canvas aparece con la finalidad de ayudar a los emprendedores a plasmar
de manera innovadora su idea de empresa, esto debido a que resulta dificil explicar claramente
una propuesta en papel. EI modelo Canvas, entre tantos existentes, permite hacer mas sencillo el

hecho de especificar las estrategias adecuadas para el éxito de una empresa.

El modelo de negocios Canvas se divide en nueve mddulos basicos que encaminan al éxito
empresarial, estos modulos cubren 4 areas principales de un negocio: clientes, oferta,
infraestructura y viabilidad econdémica. Este modelo, en general, permite explorar todas las
posibilidades a la hora de emprender un negocio.
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2.8.1 Modulos del Modelo de Negocios Canvas

El modelo de negocios Canvas consiste en plasmar sobre un lienzo los 9 mddulos esenciales o
indispensables para que una organizacion o empresa puedan conseguir un modelo de valor para

lograr el éxito del negocio.

1. Segmentos de mercado: En este mddulo se definen los diferentes grupos de personas o
entidades a los que se dirige una empresa (Osterwalder y Pigneur, 2011, p.20). Este es
uno de los aspectos mas importantes del modelo de negocios, pues una organizacion o
empresa dificilmente pueda surgir sin clientes, por ende, se pueden escoger diferentes
segmentos de mercado, ya sean grandes o0 pequefios. Lo importante es que la
organizacion pueda cubrir las necesidades de los mismos.

2. Propuestas de valor: Las propuestas de valor son un conjunto de productos o servicios
que satisfacen los requisitos de un segmento de mercado determinado (Osterwalder y
Pigneur, 2011, p.22). La propuesta debe estudiar las necesidades de su segmento de
mercado y proporcionarle solucién a las mismas, asi puede presentar una oferta
innovadora o mejorar alguna ya existente. En este modulo se plantean cuatro
interrogantes: ¢Qué valor proporcionamos a nuestros clientes?, ;Qué problema de
nuestros clientes ayudamos a solucionar?, ;Qué necesidades de los clientes satisfacemos?
y ¢ Qué paquetes de productos o servicios ofrecemos a cada segmento de mercado?

3. Canales: son los puntos de contacto que se establecen entre la empresa y los segmentos
de mercado a los que se les hard llegar la propuesta de valor. Los canales tienen
diferentes funciones, tales como: dar a conocer el producto a los clientes, permitir la
adquisicion de productos y servicios por parte del segmento de mercado, entre otras.

4. Relaciones con los clientes: Segun Osterwalder y Pigneur (2011) son los diferentes tipos
de relaciones que establece una empresa con determinados segmentos de mercado. Las
relaciones con los clientes pueden estar basadas en los fundamentos siguientes: captacion
de clientes, fidelizacion de clientes y estimulacion de las ventas (venta sugestiva).

5. Fuentes de ingresos: el presente modulo se refiere al flujo de caja que genera una
empresa en los diferentes segmentos de mercado (para calcular los beneficios, es
necesario restar los gastos a los ingresos) (Osterwalder y Pigneur, 2011, p.30). Una

pregunta muy importante que se plantea en este mddulo es ¢por qué valor esta dispuesto a
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pagar cada segmento de mercado? La respuesta a esta interrogante, de ser acertada por la
empresa, permitira generar diversas fuentes de ingreso.

6. Recursos clave: En este modulo se describen los activos mas importantes para que un
modelo de negocio funcione. Los recursos clave pueden ser fisicos, econdmicos,
intelectuales o humanos. Ademas, la empresa puede tenerlos en propiedad, alquilarlos u
obtenerlos de sus socios clave (Osterwalder y Pigneur, 2011, p.34).

7. Actividades clave: son las acciones mas importantes que debe emprender una empresa
para tener éxito, y al igual que los recursos clave, son necesarias para crear y ofrecer una
propuesta de valor, llegar a los mercados, establecer relaciones con clientes y percibir
ingresos. Ademas, las actividades también varian en funcion del modelo de negocio
(Osterwalder y Pigneur, 2011, p.36).

8. Asociaciones clave: se describe la red de proveedores y socios que contribuyen al
funcionamiento de un modelo de negocio. El funcionamiento de una empresa, siempre
puede estar ligado a socios que de cierta manera contribuyan con la adquisicion de
recursos o reduccién de riesgos. Existen cuatro tipos de asociaciones: Alianza estratégica
entre empresas no competidoras y Coopeticion para empresas competidoras, Joint
ventures (empresas conjuntas) para crear nuevos negocios y Relaciones cliente-proveedor
para garantizar la fiabilidad de los suministros (Osterwalder y Pigneur, 2011, p.38).

9. Estructura de coste: segin Osterwalder y Pigneur (2011) se describen los principales
costes en los que se incurre al trabajar con un modelo de negocio determinado. Tanto la
creacion y la entrega de valor como el mantenimiento de las relaciones con los clientes o
la generacion de ingresos tienen un coste. Sin embargo, los costes varian segun el modelo

de negocios, ya que algunos implican mas costes que otros.

Estos elementos estan representados en la figura 2.1, que es el lienzo en el cual se debe

suministrar la informacioén.
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Figura 2.1: Plantilla para el lienzo del modelo de negocios

Fuente: Osterwalder y Pigneur (2011)

2.9 Plataforma para emprendedores: Ignis Gravitas

La plataforma para emprendedores Ignis Gravitas, es un desarrollo de innovacion para que los
emprendedores puedan impulsar su idea de proyecto. Para conocer a profundidad sobre esta, se
realizd una entrevista al Profesor Gerard Paez, de la Universidad de Los Andes, quien es su

creador, 22 de marzo de 2018, de la cual se tomo la siguiente informacién.

2.9.1 Ignis Gravitas

Ignis Gravitas es una plataforma que comenzo6 siendo una “startup”, la cual se crea con la
finalidad de realizar un emprendimiento, dirigido, en principio, a estudiantes universitarios con
el objetivo de crear herramientas que permitan hacer funcionar a los mismos las ideas de
producto que generan en el salon de clases y asi emprender esas ideas de una manera virtual a
través de una plataforma, de alli surgié Ignis Gravitas, a la cual se le atribuyen dos objetivos,
uno que es llevar la plataforma al mundo y el otro crear un instituto para hacer formaciones de

emprendimiento.

Esta idea comienza con la creacion de un grupo, formado por profesores de la Facultad de
Ingenieria de la Universidad de Los Andes, llamado radix.edu y el objetivo principal es manejar

una estrategia denominada RAIS (Reproducir el Ambiente de Innovacion en el Salén de clases),
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en la cual los estudiantes crean productos que pueden ser llevados a la calle, motivado a esto, se
crea Ignis Gravitas (figura 2.2), de esta maneras los emprendedores pueden ejecutar su proyecto

a través de la misma.
2.9.2 Fundadores de Ignis Gravitas

Ignis Gravitas es creada por el Profesor de la Universidad de Los Andes, Gerard Paez Monzén,
y se funda el 19 de diciembre de 2016, con el apoyo del equipo fundador formado, en principio,
por los ingenieros egresados de la Universidad de Los Andes, Breytner Fernandez, Mudafar El
Halabi y el economista Alexander Superlano. También se unieron Roger Cuevas, Gabriel

Barbara y Freddy Ramirez.
2.9.3 Mision y Vision de Ignis Gravitas

La vision de Ignis Gravitas es brindar apoyo a los emprendedores del mundo, de manera que
puedan desarrollar cualquier tipo de proyecto u organizacion, sin importar la edad, ni la persona,
solo la disponibilidad de mantenerse en constante construccion y tomar provecho de la utilidad
de la plataforma. Ademas es importante el intercambio entre las distintas plataformas sociales

existentes, sin descartar ninguna, como apoyo en cuanto a soluciones de distintos problemas.

PLATAFORMA  QUE OFRECEMOS Unete  Ingresa  English

UG R, I U AN

Emprendedores Freelancers Especialistas Inversores Organizaciones

Plataforma
Ignis Gravitas

Figura 2.2: Plataforma Ignis Gravitas
Fuente: https://www.ignisgravitas.com

La misidn de Ignis Gravitas es lograr construir un espacio competitivo de alta tecnologia que los

usuarios puedan manejar de manera intuitiva.
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Capitulo 3

Disefio del Modelo de Negocios para la Elaboracion de un

fertilizante organico.

En este capitulo se presenta el disefio de un modelo de negocios con el objetivo de crear una
empresa productora de abono organico de calidad, preparado a base de humus proveniente de los
desechos del Rio Caroni y que aporte nutrientes a los cultivos y a los suelos. Asimismo, se
resaltan los beneficios que ofrece este abono organico al medio ambiente y se hace énfasis en
motivar a la toma de conciencia para que se utilicen este tipo de productos, en principio, a los
agricultores del paramo del Estado Mérida, por ser una de las zonas con mayor ocupacion de

tierras dedicadas a las labores agricolas.

3.1 Objetivos del Modelo de Negocios para la elaboracion de un

fertilizante organico.

Como se ha mencionado anteriormente, la agricultura es una de las actividades que ha impulsado
el crecimiento econdmico del Estado Mérida, por lo tanto es importante que los productores
ofrezcan alimentos que protejan tanto a los consumidores como al medio ambiente. Es por ello,
que se pretende impulsar el uso de productos orgéanicos para los cultivos y asi evitar o disminuir

el uso de agroquimicos.

Para realizar el modelado de negocio se debe comenzar por definir los objetivos de los mismos,
segun Barrios (2005), en su cita a Chiavenato (2000), “un objetivo es un “RESULTADO”
establecido de antemano y que por lo general refleja el modo de pensar de la organizacion,
orienta el desempefio empresarial y permite evaluar la continuidad del negocio”. Asi, una
empresa que se dedique a la elaboracion de abono organico debe enfocarse en ofrecer productos

de la calidad requerida por el agricultor.

Estos objetivos se dividen en dos categorias, los de alto nivel, conocidos como objetivos no-
operacionales que tienen el proposito de encaminar la trayectoria a seguir por la organizacion y

los de bajo nivel, o también llamados objetivos operacionales, se cumplen realizando una serie
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de actividades bajo la responsabilidad uno o varios miembros de la organizacion, poniendo a su
disposicion una serie de recursos necesarios para lograr dicho objetivo (Barrios, 2005).

También es importante mencionar las intenciones del modelado, que representan un estado
actual o potencial de la empresa, una vision o futura direccion a seguir, y alli es indispensable
definir la mision, visién y objetivos de alto nivel, para luego desglosarlos e identificar los
objetivos operacionales (Barrios, 2005). A continuacion se describen las intenciones del
modelado que indican a dénde se dirige la empresa, asi como su proposito o0 razén de ser y los

resultados que espera alcanzar en un periodo de tiempo.
3.1.1 Mision

Elaborar un fertilizante organico de alta calidad que incremente la produccion de los cultivos,
motive a los agricultores a proteger el medio ambiente, su salud y la de los consumidores v,
ademas aporte con el proceso de recuperacion de los suelos, para de esta manera incentivar el

uso de productos agroecolégicos.
3.1.2 Vision

Ser una empresa reconocida por ofrecer abonos organicos de calidad y excelencia a nivel
nacional e internacional, cuya efectividad pueda ser demostrada en el cultivo y de esta manera
logre posicionarse en los primeros lugares de venta, alcanzando una demanda significativa, y
por ende garantizar la toma de conciencia de los agricultores respecto al uso de abonos
organicos, amigables con el medio ambiente y asi hacer una aporte en lo que se refiere a la

preservacion de los suelos.
3.1.3 Objetivo General

“Elaborar un abono orgéanico a base de humus proveniente de los desechos del Rio Caroni, que
cuente con los nutrientes necesarios para el desarrollo eficiente de los cultivos, especificamente
del rubro de tubérculos, que permita beneficiar a los agricultores de la zona del paramo del
Estado M¢rida.”

Este objetivo es la base para el planteamiento de los objetivos de bajo nivel, puesto que la

finalidad de la empresa es hacer llegar a los agricultores un producto de calidad, cuyo resultado
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sea un cultivo sano, que los motive a utilizar abonos organicos que protejan la salud y el medio
ambiente, donde se espera que el porcentaje de aceptacion del mismo sea elevado. Sin embargo,
para llegar al cumplimiento de este se deben cumplir una serie de sub-objetivos que seran

especificados en el arbol de objetivos que se muestra en la figura 3.1.

3.2 Procesos en el Modelo de Negocios para la elaboracion de un

fertilizante organico.

El modelado de procesos dentro de una organizacion es muy importante porque a traves de ellos
se puede conocer detalladamente los procesos que existen dentro de la misma, asi como los
actores y roles de cada uno de ellos. También la estructura organizativa y la descripcién de cada

departamento de la empresa.

3.2.1 Actores que participan en el Modelo de Negocios

Los actores son aquellas personas que se involucran en el proceso de elaboracion del abono
organico, ya sea de manera directa o indirecta, es decir, desde quienes participan en el proceso de
produccidn, hasta aquellos que manejan los asuntos administrativos, de venta, distribucion y

mercadeo, pues son todos ellos quienes permiten el funcionamiento y crecimiento de la empresa.

Dentro de la fabrica de abono organico debe existir personal capacitado que participe en la
elaboracion, llenado, sellado, etiquetado, embalaje y empaquetado del mismo, también es
necesario contar con un experto en el area de inventario para llevar el manejo del mismo, pues es
importante que se mantengan los materiales necesarios de acuerdo con la demanda de los clientes
y ademas de manera actualizada. Asimismo, se requiere de un equipo de profesionales en el area

de publicidad para dar a conocer la existencia del producto en el mercado.

Entonces, para tener mas claro el objetivo de los involucrados en el funcionamiento de la
empresa, se tiene que segun Barrios (2005) un actor es un miembro que tiene bajo su

responsabilidad la ejecucion de un rol.
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Elaboracion de un fertilizante orgéanico
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Figura 3.1: Arbol de objetivos para la elaboracion de un fertilizante organico

Fuente: Elaboracion propia
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3.2.2 Estructura Organizativa

La estructura organizativa de una empresa se crea con el fin de dividir jerdrquicamente por
departamentos, las funciones de cada uno de los actores que participan en ella, en el caso de la
empresa de elaboracion de fertilizante organico, se establecen 8 departamentos que cubren las
actividades que se pretenden realizar, los cuales se definen a continuacion, asi como también la

estructura jerarquica se puede observar en la figura 3.2.

e Gerencia General: es el departamento encargado de velar por el cumplimiento de la
mision y vision de la empresa. Asi como de supervisar que cada departamento cumpla
con el objetivo que se le asigna, ademas de captar y mantener al segmento de mercado
satisfecho con el desempefio de la empresa y los productos que elabora.

e Asesoria legal: es el departamento encargado de participar en el cumplimiento de las
normas vigentes para el funcionamiento legal de la empresa, asi como de gestionar los
permisos que requiera la empresa para realizar el proceso de produccion vy
comercializacion del fertilizante organico.

e Administracion: se encarga de realizar las actividades tanto administrativas como
financieras y contables de la empresa. Es decir, debe cumplir con el anélisis de procesos,
entradas y salidas para el crecimiento de la empresa y sugerir mejoras. También se
encarga de manejar el personal, los gastos y costos.

e Control de calidad: tiene como funcion verificar que los productos, en este caso, el
abono orgénico, cumpla con las caracteristicas minimas para aceptar que esté bien
elaborado. Por lo tanto, tiene el deber de realizar inspecciones y pruebas al producto.

e Produccion: este departamento se encarga de transformar la materia prima (humus) en
un producto, en este caso, fertilizante organico, ademas de presentar métodos de
produccion eficiente tomando en cuenta las necesidades de venta de la empresa.

e Ventas: en el departamento de ventas el objetivo principal es mantener el contacto con
los clientes, de manera que los pedidos sean atendidos a tiempo y puedan cumplir con las
necesidades de los usuarios. También se encarga de cubrir la totalidad de las rutas de

distribucién.
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e Manejo de Inventario: es el departamento encargado de resguardar, proteger y
garantizar el abastecimiento de materia prima e insumos para la produccién del
fertilizante organico.

e Mercadeo: tiene como funcién la promocién del producto y publicidad del mismo con la
finalidad de atraer clientes a la empresa.

Gerencia General

Asesoria Legal Administracion
Control de ” Manejo de
Calidad Produccion \entas Inventario Mercadeo

Figura 3.2: Estructura Organizativa requerida para una empresa de elaboracién de abono
organico.

Fuente: Elaboracion propia
3.2.3 Actores y sus roles dentro de la empresa
La empresa esta formada por actores que ejercen un rol o actividad dentro de la misma con el fin

de mantener su funcionamiento correcto y alcanzando los objetivos propuestos. Cada uno de

ellos cumple con un rol que se define en la tabla 3.1.

Tabla 3.1: Actores y roles para una empresa de elaboracion de abono organico

Actor Rol

e Velar por el funcionamiento 6ptimo de
la empresa.
e Dirigir, coordinar, supervisar y controlar

Gerente General la eficiencia de las acciones de las

diferentes areas de la empresa.
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Realizar gestion  tecnoldgica para
mantener la empresa a la vanguardia.

Tener condiciones de liderazgo.

Asesor Legal

Velar por el cumplimiento de las
normas legales de la empresa.
Tramitar los permisos necesarios para el

funcionamiento legal de la empresa.

Administrador

Gestionar la administracion y

contabilidad.
Manejar los recursos humanos vy fisicos.

Coordinar pedidos y ventas.

Ingeniero Agrénomo

Realizar las pruebas respectivas a la
mezcla para verificar que la
concentracion sea la correcta y la
especificada en la etiqueta.

Verificar que el sellado, embalaje vy
empaquetado  del producto  estén

correctos.

Obrero

Realizar detalladamente el proceso

productivo.

Gestor de Inventario

Manejar de forma eficiente el inventario
de la empresa, de tal forma que siempre
se cuente con la materia prima y los
materiales necesarios para la

produccion.
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e Determinar estrategias de venta.

e Mantener contacto con los clientes.

Vendedor e Despachar el producto.

e Planificar la entrega del producto.

e Elaborar estrategias de promocion,
Publicista publicidad y venta del producto.

e Disefiar publicidad para la empresa.

Fuente: Elaboracion propia

Teniendo en cuenta los actores que participan en el modelo de negocios de la empresa de

fertilizante organico, es importante definir la jerarquia de cada uno de ellos, la cual se muestra en

la figura 3.3.

Persona

]

Obrero

Profesional

T

Vendedor

Gerente General

Administrador

A

Asesor Legal

KX

|ngeniero Agrfmomo Gestor de Inventario Publicista

Figura 3.3 Jerarquia de Actores

Fuente: Elaboracion propia
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3.2.4 Procesos del Modelo de Negocios

El modelado de procesos segun Barrios (2005) permite describir una organizacion desde el punto

de vista de los procesos que ésta ejecuta, de sus actores y responsabilidades, de los recursos que

estan involucrados en cada uno de estos procesos. Por tal razon, se comienza elaborando la

cadena de valor de la empresa mediante el diagrama “UML Bussines” presentado en la figura

3.4, la cual se realiza con el fin de clasificar los procesos con el propdsito de mantener la

organizacion de los mismos y donde ademas se puedan sugerir técnicas de mejoramiento.

Dentro de este diagrama se puede observar la relaciéon entre los procesos fundamentales que

definen la razén de ser de la organizacion y los procesos de apoyo, que son procesos

administrativos y técnicos basicos de cualquier organizacién. Requeridos por los procesos

fundamentales (Barrios, 2005).

. PF2.
Gestion de Sesnen (_je
Inventario
Proveedores )
de Materia
Prima

PF3. PFa4.
Gestion de Gestion
Proceso de de
Produccion Calidad

Gestién de Usuarios

Gestion de Materia Prima

Gestion de Almacenamiento

PFS.
Gestion de
Inventario de
Productos
Terminados

PF6.
Gestion de
Distribucion

Figura 3.4: Cadena de valor para la elaboracion del fertilizante organico

Fuente: Elaboracion propia

Los procesos fundamentales de la empresa de elaboracién de fertilizante organico, se

organizaron en base a la preparacién del mismo, en primer lugar es importante contar con la
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materia prima y los insumos necesarios para su fabricacion. Al tener estos materiales, es
indispensable realizar estudios de control de calidad a los mismos para tener la certeza de que el
producto cumple con sus especificaciones y el cliente quedara satisfecho. Luego de realizar estas
pruebas se procede a elaborar el producto paso a paso, desde el envasado del humus, pasando por
el etiquetado, embalaje y finalmente el empaquetado. Toda esta materia prima e insumos
utilizados, deben estar registrados en el inventario, donde se llevaran los registros de los
materiales existentes en el almacén para determinar cuando se deban realizar pedidos o si es
suficiente la existencia para despachar a los clientes a los que se les hara entrega del producto

por medio del departamento de distribucion.
PF1. Gestion de Proveedores

Se considera la gestion de proveedores como primer proceso fundamental porque alli es donde se
realizara la busqueda y seleccion de proveedores de materia prima e insumos, los cuales son
indispensables para la elaboracion del fertilizante organico, pues sin el humus seria imposible

poner en marcha la empresa.

El Gerente General de la empresa localiza diferentes proveedores tanto de humus como de
envases, etiquetas y material de embalaje (material termoencogible), para realizar el proceso de
produccion del abono organico, todo esto con la ayuda del experto del departamento de control
de calidad, cuya finalidad es seleccionar aquellos proveedores que ofrezcan productos de

excelencia ya que seran quienes surtiran a la empresa con sus productos.

En la figura 3.5 se encuentra especificado el proceso fundamental 1, alli se detalla que se debe
hacer una recoleccion de informacion de proveedores de materia prima (humus) de calidad para
ofrecer a los clientes un producto que al ser procesado, cumpla con los requisitos que ellos
necesitan para sus cultivos. También se realiza el mismo procedimiento para escoger los
proveedores de envases plasticos en las diferentes presentaciones requeridas por la empresa.
Asimismo, se busca la empresa que pueda producir etiquetas de material resistente y que
visualmente agraden al cliente. Finalmente el material de embalaje y las cajas a utilizar deben ser

resistentes, pues es importante evitar que se derrame el abono por ser de presentacion liquida.
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Figura 3.5: Proceso fundamental 1

Fuente: Elaboracién propia

Dentro de la Gestidon de proveedores existen cuatro subprocesos en los que detalladamente se
realiza la identificacion y seleccién de las empresas que proveeran de materia prima e insumos a

la empresa de abono orgéanico.

31



e PF1.1 Seleccion de Proveedores de materia prima.
o PF1.1.1 Identificacion proveedores de materia prima.
o PF1.1.2 Localizacion proveedores de materia prima.
e PF1.2 Seleccion de Proveedores de material de envasado
o PF1.2.1 Identificar proveedores de material de envasado.
o PF1.2.2 Localizar proveedores de material de envasado.
e PF1.3 Seleccion de Proveedores de material de etiquetado y embalaje
o PF1.3.1 Identificar proveedores de material de etiquetado y embalaje.
o PF1.3.2 Localizar proveedores de material de etiquetado y embalaje.
e PF1.4 Seleccién de Proveedores de cajas
o PF1.4.1 Identificar proveedores de cajas.

o PF1.4.2 Localizar proveedores de cajas.

En primer lugar se realiza la identificacion de proveedores de materia prima, alli se debe realizar
una investigacion profunda de aquellas empresas que produzcan humus en estado liquido y que
cuente con los nutrientes necesarios para la produccion de cultivos de tubérculos y otros rubros,
ademas de eso, que sea un humus que proteja el medio ambiente, pues se espera promover la

proteccién de los suelos y que los consumidores puedan alimentarse sanamente.

Teniendo dicha informacién se pueden localizar aquellos proveedores que se consideren de
calidad y observar e investigar un poco mas a fondo sobre el humus que producen, y en una
visita realizar alguna prueba de calidad al mismo, de esta manera sera posible seleccionar al
proveedor final de humus para la empresa de elaboracion de abono organico. En la figura 3.6

puede observarse esta actividad.

En las figuras 3.7, 3.8 y 3.9 se muestran dos actividades relacionadas con la actividad anterior,
pues se realiza un proceso similar, pero seleccionando los proveedores de material de envasado,
etiquetado, embalaje y empaquetado, respectivamente. Estas actividades se basan en identificar y
localizar a los proveedores, conocer la calidad de sus productos y seleccionar el proveedor de

cada uno de estos materiales con el que trabajara la empresa de abono organico.
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Act Seleccion de proveedores de materia prima /

Contactar proveedor
‘ 5 demateria prima

Identificar proveedores Localizar proveedores
de materia prima de materia prima
(humus) (humus)
Recolectar historial de Realizar pruebas a la

clientes que utilizan el materia prima.
humus.
cumple —NO s Descartar proveedor <« N0 cumple
Si si

Acordar contrato o
sociedad con
proveedor

Visitar proveedor

Figura 3.6: Seleccion de Proveedores de materia prima.

Fuente: Elaboracion propia
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Act Seleccion de proveedores de material de envasado /

Contactar proveedor

H de envases de plastico

! !

Identificar proveedores Localizar proveedores
de envases de plastico de envases de plastico.
Investigar si cuenta con Evaluar la calidad de
los tamafios de envase que los envases.

necesita la empresa.

cumple —NO s Descartar proveedor <« NO cumple

Si Si

Acordar contrato o
sociedad con
proveedor

Visitar proveedor

Figura 3.7: Seleccion de Proveedores de material de envasado.

Fuente: Elaboracion propia
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Act Seleccion de proveedores de material de etiquetado y embalaje /

Contactar proveedor de material
de etiquetado y embalaje

l l

Identificar proveedores Localizar proveedores
de material de etiquetado de material de
y embalaje etiquetado y embalaje
Investigar sobre la calidad del Evaluar la
material de etiquetado y informacion a colocar
embalaje que utilizan los en etiquetas
proveedores
cumple N0 Descartar proveedor <« NO cumple
Si Si

Acordar contrato o
sociedad con
proveedor

Visitar proveedor

Figura 3.8: Seleccion de Proveedores de material de etiquetado y embalaje.

Fuente: Elaboracion propia
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Act Seleccion de proveedores de cajas /

Contactar proveedor

H de cajas

Identificar proveedores Localizar proveedores
de cajas de cajas.
Investigar si las cajas son Evaluar la calidad de

las requeridas para el las cajas.
producto
cumple —NO s Descartar proveedor <« N0 cumple
Si SI

Acordar contrato o
sociedad con
proveedor

Visitar proveedor

Figura 3.9: Seleccion de Proveedores de cajas.

Fuente: Elaboracion propia
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PF2. Gestion de Inventario de Materia Prima

Antes de describir el proceso de Gestién de inventario, es importante definir lo que es un
inventario, segun un trabajo de investigacion elaborado por la FIAEP (Fundacion Iberoamericana
de Altos Estudios Profesionales), titulado Control y Manejo de Inventario y Almacén (2014), lo
definen como acumulaciones de materias primas, provisiones, componentes, trabajo en proceso y
productos terminados que aparecen en numerosos puntos a lo largo del canal de produccion y de
logistica de una empresa: almacenes, patios, pisos de las tiendas, equipo de transporte y en los

estantes de las tiendas de menudeo, entre otros.

Asimismo, se define la gestion de inventario como la serie de politicas y controles que
monitorean los niveles de inventario y determinan los niveles que se deben mantener, el
momento en que las existencias se deben reponer y el tamafio que deben tener los pedidos. Un
sistema de inventario provee las politicas operativas para mantener y controlar los bienes que se

van almacenar.

En el proceso de Gestion de inventario de materia prima representado en la figura 3.10, se resalta
la importancia de hacer seguimiento a todos los productos, insumos y materia prima que entra y
sale, para que sea posible llevar un control y que la empresa se mantenga abastecida en base a la

demanda.

Este proceso, asi como el inventario, maneja el almacén, ya que alli es donde se encuentran los
recursos que manipula la empresa, por lo tanto, es necesario conocer su definicion formal,
también expresada en el trabajo de investigacion elaborado por la FIAEP, Control y Manejo de
Inventario y Almacén (2014): es el sitio o lugar destinado a guardar, proteger, custodiar y
despachar toda clase de materiales y/o articulos. Por lo tanto, este lugar debe estar organizado

por productos para que sea mas facil la revision de entrada y salida de materiales.
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Obijetivo

Actor
Controlar y manejar la
Regla Gestor de inventario. existencia de la materia
prima e insumos dentro de
reorden. Controla
Regula
Cumple
Evento Recurso
_ PF2.
Segunm!gnto de Gestién de Control de
colocacion de Activa T e e —— recursos para
productos en el Materia Prima cubrir la demanda
almacén. de productos.
_ Requiere Produce Informacion
Informacion

Cantidad de materia
prima e insumos
existentes.

Cantidad de materia
prima e insumos que

j Apoya
entra v sale. Ejecuta poy:

Actor
Actor

Gerente general y
departamento de
administracion.

Gestor de inventario.

Figura 3.10: Proceso fundamental 2

Fuente: Elaboracién propia

El proceso de Gestion de inventario opera a través de tres subprocesos en los cuales se manejan,
la organizacion del almacén y las actividades necesarias para mantener el control de inventario

dentro de la empresa.
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e PF2.1 Colocacion de almacen.
o PF2.1.1 Recepcion y ubicacion de mercancia.
o PF2.1.2 Preparacion de pedidos.
o PF2.1.3 Proceso de expedicion.

e PF2.2 Politicas de rotacion.
o PF2.2.1 Orden de salida del abono organico.
o PF2.2.2 Calcular rotacion de inventario.

e PF2.3 Gestion del punto de reorden.
o PF2.3.1 Revision de la demanda.

o PF2.3.2 Calcular punto de reorden.

Dentro del proceso de colocacion de almacén que se muestra en la figura 3.11, se realizan un
conjunto de actividades que permiten organizar el almacén de la empresa donde se guarda la
materia prima e insumos. En primer lugar, se reciben los pedidos que fueron realizados a los
proveedores, seguidamente se hace un chequeo o inspeccién donde se revisa con detalle si la
mercancia esta en condiciones para ser recibida, de no ser asi se hace una devolucién. En caso
contrario, se transportan los productos al lugar asignado dentro del almacén, donde esta el
espacio para la mercancia destinada al proceso de produccién. Al tener un listado de pedidos, se
verifica la mercancia y se preparan para ser enviados o entregados a los clientes, lo que es

Ilamado proceso de expedicion.

El subproceso sefialado en la figura 3.12, se refiere a las politicas de rotacion del inventario,
indica cuantas veces por periodo el inventario sale de la empresa o si permanece por mucho
tiempo dentro de la misma. Lo ideal es vender la mercancia que ha sido fabricada con mas
antiguedad, en caso de que la mayoria sea de fechas recientes es porque el inventario se mueve

con rapidez y se puede seguir produciendo con regularidad.

Para que los movimientos de inventario sean manejados de mejor manera por la empresa, se
realiza el célculo de rotacion de inventario, que se determina por medio de la férmula presentada
en la pagina “gerencie.com”, dividiendo el costo de las mercancias vendidas en el periodo entre

el promedio de inventarios durante el periodo:

(Coste mercancias vendidas/Promedio inventarios) = N veces.
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El resultado arroja cuantas veces se vendié el inventario en un periodo determinado,

generalmente se calcular anualmente.

Act Colocacion de almacén /

Recepcion de materia primae Descarga de los
‘ 5 insumos productos recibidos.

}

Verificacion e inspeccion
Devolver mercancia N0 <— de la mercancia en cuanto
a cantidad y calidad.

Mercancia en buen estado

Si

Transportar la
mercancia a la
ubicacion ordenada.

}

Organizar en el almacen Verificacion de pedidos
para su salida. de materia prima

Figura 3.11: Colocacion de almaceén

Fuente: Elaboracién propia
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Act Politicas de rotacion /

. Orden de salida del producto

Fecha de elaboracion
(mas antigua)

Verificar almacén

lno

Continuar produccion

V

Calcular rotacién de inventario

Reducir produccién ¢ Si

(Coste de mercancias vendidas/ Promedio de inventarios)

Figura 3.12: Politicas de rotacion

Fuente: Elaboracion propia
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Act Gestion del punto de reorden /

. Verificacion de la demanda

Verificacion de salida de
inventario

v

Caélculo del punto de reorden de
materia brima

no \l/

Espera para reabastecer <«——— Falta de materia prima

Si

Realizar reabastecimiento
de inventario

Figura 3.13: Gestion del punto de reorden

Fuente: Elaboracion propia

La gestion del punto de reorden de la figura 3.13 consiste en conocer a fondo el nivel de
demanda de la empresa, de manera que cuando el nivel de inventario lo indique, por su
existencia y disponibilidad bajas, se realice un reabastecimiento de producto necesario, ya sea de

humus o insumos.

Existe una formula para calcular el punto de reorden, para ello es importante conocer un término

utilizado dentro de la gestién de inventario, que es el “stock” de seguridad o inventario de
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seguridad, es el nivel adicional de productos que se tienen en el almacén para las eventualidades
que pueden surgir dependiendo de la oferta y la demanda de un producto.

El punto de reorden, bajo la formula proporcionada por “ClickBalance.com”, se calcula de la

siguiente manera:
R=(DxTe)+B
Donde:

e R=Punto de reorden
e D= demanda promedio en dia
e B=Inventario de seguridad

e Te= Tiempo de entrega promediado en dias.
Seguidamente, y si es necesario se realiza el pedido para el reabastecimiento del producto.
PF3. Gestion de Proceso de Produccion

A través del desarrollo de los procesos anteriormente explicados, se puede llegar al que se puede
considerar uno de los mas importantes, pues dentro de la Gestion de proceso de produccién es
donde se realiza la elaboracion paso a paso del abono orgénico que la empresa va a ofrecer a sus

clientes. Por tal razon, se requiere conocer la demanda del producto y los pedidos recibidos.

Luego de recibir la materia prima y los envases, etiquetas, material de embalaje y cajas, se
procede a realizar la preparacion del abono organico, mediante el proceso descrito en la figura
3.14.

En este proceso fundamental, se definen tres subprocesos dentro de los cuales se detalla el paso a

paso de la elaboracion del abono organico, los cuales son:

e PF3.1 Concentracién del humus.
o PF3.1.1 Dilucion del humus en agua.
o PF3.1.2 Verificacion de los niveles de concentracion del humus.
e PF3.2 Envasado del abono.
o PF3.2.1 Llenado del fertilizante en el envase correspondiente a la cantidad.
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o PF3.2.2 Sellado de la tapa del abono.

e PF3.3 Etiquetado y embalaje del producto.
o PF3.3.1 Verificacion de la informacidn contenida en la etiqueta.
o PF3.3.2 Proceso de etiquetado del envase.

o PF3.3.3 Embalaje final del producto.

En la figura 3.15 se procede a concentrar el humus de manera que cuente con la cantidad
necesaria de nutrientes requeridos para la produccion de tubérculos. La concentracion del humus
se mide luego de ser recibido para evaluar el exceso o falta de concentracion, el siguiente paso es
diluirlo en agua y verificar nuevamente si la concentracion es correcta, durante el desarrollo de
este paso, el obrero ya conoce las medidas para la preparacion de humus. En caso de no resultar
correcta la preparacién, se realizan nuevamente los pasos, si no, se procede al siguiente paso del

proceso de produccion.

La siguiente actividad se trata de llenar el abono en los envases de las presentaciones ofrecidas
por la empresa, que son de litro, galén y 20 litros. Para comenzar el proceso se verifica si la
maquina de llenado cuenta con abono suficiente, de ser asi se llenan uno a uno los envases,
chequeando al final que ninguno esté defectuoso, luego de eso, se colocan las tapas a los envases

y se sellan para continuar con el siguiente paso, esta actividad se muestra en la figura 3.16.
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Actor

Regla Objetivo
Departamento de
LOPCYMAT (Ley Produccién. Realizar la preparacion del
Organica de Prevencion, fertilizante  organico de
Condiciones y Medio . manera correcta.
Ambiente de Trabajo) Controla
Regula
Cumple
Evenio Recurso
B ] PF3.
Ptr)oducmon e Gestion de Abono  organico
abono organico :
. 9 Activa Proceso de Produce elaborado.
segun la demanda. .,
Produccion
Requiere Produce Informacion
Informacion
Cantidad de litros
Derganda 4.4 d(fl requeridos por los
producto y fecha de i
Ejecuta Apoya clientes.
despacho.
Actor Actor
Obreros encargados de la concentracion Ingeniero  Agrénomo 'y
de la materia prima, envasado del gestor de inventario.

producto, sellado, etiquetado y embalaje.

Figura 3.14: Proceso fundamental 3

Fuente: Elaboracién propia

Finalmente la actividad representada en la figura 3.17, se trata de que los envases deben pasar
por la maquina de etiquetado, la cual debe tener etiquetas disponibles para realizar el proceso, de
ser asi, se colocan una a una las etiquetas, luego se verifica si la informacion contenida en ellas
es correcta y se da el siguiente paso, que es el embalaje de los envases, por ser productos liquidos
y delicados, se utiliza material termoencogible (material plastico transparente, hecho con la

combinacion de varias resinas de polietileno de baja densidad, que se encogen al ser sometidas a
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una fuente de calor, por lo que reducen su tamafio) para garantizar la proteccién de los envases

en caso del golpes o movimientos bruscos.

Al finalizar este proceso, se verifica si se realiz6 la preparacion y cantidad correcta de abono

organico, donde se empaqueta y es trasladado al almaceén.

Act Concentracion del humus /

Cantidad jpdecuada

no

Medir concentracion

Recepcion del humus
H & —> del humus.

!

Verificar los niveles de Diluir el humus en
concentracion del < agua.
humus.

i )

Concentracion

correcta.

Continuar proceso de
llenado. %

Figura 3.15: Concentracion del humus

Fuente: Elaboracion propia
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Act Envasado del abono /

Verificar

Envases en la
H maquina de llenado —> disponibilidad del

abono en la maquina

no Cumple
lsi
Revisar los envases y la Llenar uno a uno en el
cantidad de abono envase correspondiente
Correcto si Sellar la tapa
no

Descartar producto _
Continuar proceso de

produccion

Figura 3.16: Envasado del abono

Fuente: Elaboracion propia
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Act Etiquetado y embalaje del producto /

Colocar envases en la
‘ > maquina de etiquetado

Verificar disponibilidad
de etiquetas en la
maquina

l

Disponible no

\l/si

Revisar la informacion
contenida en la etiqueta

|

Descartar etiqueta N0 Si 5

Correcto

Etiquetar producto

v

Embalar los envases y

empaquetar

Figura 3.17: Etiquetado y embalaje del producto.

Fuente: Elaboracién propia
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PF4. Gestion de Calidad

El proceso de Gestion de calidad se encarga de inspeccionar todos los elementos o materiales
con los que la empresa elabora el producto final que llegard a manos de los clientes, de manera

que cumpla con sus necesidades.

Actor
Regla Objetivo
Departamento de
Criterios de calidad, Control de Calidad. Hacer revision y estudio a
Leyes de  Proteccion la materia prima e insumos
Ambiental, Normas 1SO - necesarios para la
9000 Controla elaboracion del abono.
Regula
Cumple
Evento
Recurso
Pruebas de control PF4 o
de calidad a la Gestion de Abono organico de
. . Activa i i
insumos.
Requiere Produce Informacion
Informacion
o Especificaciones de
Conacimighto sobre la calidad del humus
composicion del y de los insumos.

. i Apoya
abono y materiales Ejecuta poy

resistentes para los

insumos. Actor Actor
Ingeniero Obrero dedicado a la
Agrénomo elaboracion del producto.

Figura 3.18: Proceso fundamental 4

Fuente: Elaboracion propia
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El proceso que se observa en la figura 3.18, se desarrolla mediante la realizacion de pruebas de
laboratorio al humus, que es la materia prima que sera transformada en el proceso de produccion.
De igual manera los envases y etiquetas son sometidos a pruebas de calidad y resistencia, para

garantizar que el abono organico ofrecido por la empresa cuente con un alto nivel de calidad.
A continuacion se describen los subprocesos derivados de la Gestidn de calidad:

e PF4.1 Evaluacion de la mezcla.
o PF4.1.1 Medicion de la concentracion de la mezcla.
o PF4.1.2 Prueba de la mezcla.

e PF4.2 Evaluacion del producto final
o PF4.2.1 Evaluacion del envase y etiquetado final.

o PF4.2.2 Revision del producto embalado.

En primer lugar se trabaja con el humus proveniente de los desechos del rio Caroni, que es rico
en nutrientes para la proteccion de los suelos, sin embargo, es importante conocer més a fondo
este humus, por lo tanto, el ingeniero agrénomo, se encarga de realizarle pruebas de laboratorio
con el objetivo de conocer todos los componentes que contiene y si son los adecuados para los
cultivos para los que se va a preparar el abono orgénico. En caso de que la concentracion no se la
correcta, este especialista se encarga de preparar el humus con los niveles necesarios de
nutrientes para de esta manera convertirlo en abono. Esta actividad se puede observar en la figura
3.19.

Luego de tener el abono preparado, se continla con el proceso mostrado en la figura 3.20, al
tener los envases llenos, se realiza otra inspeccion, en la cual se espera que el producto
preparado, envasado y etiquetado este correctamente presentado para llegar a los clientes, en
caso de ser localizada una falla en algin producto, se descarta, pues posiblemente no esté apto
para la venta. Sin embargo, el proceso de Gestion de calidad, pretende disminuir el porcentaje de

error para evitar pérdidas dentro de la empresa.

Luego de que los productos pasan por este control se dirigen al almacén para su posterior venta.
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Act Evaluacion de la mezcla /

5 Evaluar preparacion del
abono organico

|

Realizar pruebas de
laboratorio <—

!

Concentracion correcta

\l/Verificar
Avanzar con el

proceso de < SN Detener proceso
produccion SI no

Aprobado

Figura 3.19: Evaluacion de la mezcla.

Fuente: Elaboracién propia
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Act Evaluacidn del producto final /

‘ S Evaluar producto final

Chequeo de envases Chequeo de etiquetas Chequeo de embalaje

Presentacion correcta

Departamento de si o D q
i Ventario. ¢ N escartar producto

Aprobado

Figura 3.20: Evaluacion del producto final.

Fuente: Elaboracion propia
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PF5. Gestion de Inventario de Productos Terminados

En el proceso de Gestion de inventario de productos terminados representado en la figura 3.21,

se hace seguimiento a todos los productos elaborados que entran y salen, para que sea posible

Ilevar un control y que la empresa se mantenga abastecida en base a la demanda.

Obijetivo
Actor
Controlar 'y manejar la
Regla Gestor de inventario. existencia de productos
_ terminados dentro de la
Politicas de punto de empresa.
reorden. Controla
Regula
Cumple
Evento
Sequimi q Recurso
eguimiento e
Ig fo &y Control d
colocacion de Gestion de ontro e
productos Activa Inventario de recursos para
terminados en el Productos Produce * cubrir la demanda
almacen. Terminalos de productos.
Requiere Produce Informacion
Informacion
_ Cantidad de productos
Cantidad de productos terminados existentes.
terminados gue entran y
salen. Ejecuta Apoya
Actor Actor

Gestor de inventario.

Gerente general y
departamento de
administracion.

Figura 3.21: Proceso fundamental 5

Fuente: Elaboracion propia
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El proceso de Gestion de inventario de productos terminados es similar al de Gestion de materia
prima y opera a través de tres subprocesos en los cuales se manejan la organizacion del almacén

y las actividades necesarias para mantener el control de inventario dentro de la empresa.

e PF5.1 Colocacion de almacén.
o PF5.1.1 Recepcién y ubicacion de mercancia.
o PF5.1.2 Preparacion de pedidos.
o PF5.1.3 Proceso de expedicion.

e PF5.2 Politicas de rotacion.
o PF5.2.1 Orden de salida del abono orgéanico.
o PF5.2.2 Calcular rotacién de inventario.

e PF5.3 Gestion del punto de reorden.
o PF5.3.1 Revision de la demanda.

o PF5.3.2 Calcular punto de reorden.

Dentro del proceso de colocacion de almacén que se muestra en la figura 3.22, se realizan un
conjunto de actividades que permiten organizar el almacén de la empresa donde se guardan los
productos terminados. En primer lugar, se reciben los pedidos que fueron realizados a la empresa
por parte de los clientes, seguidamente se hace un chequeo o inspeccion para verificar si hay
mercancia disponible. En caso de que no haya, se procede a su elaboracion, y luego se trasladan
al almacén, donde esta el espacio para la mercancia destinada a los clientes. Al tener un listado
de pedidos, se verifica la mercancia y se preparan para ser enviados o entregados a los clientes,

lo que es llamado proceso de expedicion.

El subproceso sefialado en la figura 3.23, se refiere a las politicas de rotacion del inventario,
indica cuantas veces por periodo el inventario sale de la empresa o si permanece por mucho
tiempo dentro de la misma. Lo ideal es vender la mercancia que ha sido fabricada con mas
antiguedad, en caso de que la mayoria sea de fechas recientes es porque el inventario se mueve

con rapidez y se puede seguir produciendo con regularidad.

En este caso se utiliza la misma férmula descrita en el PF2. El resultado arroja cuantas veces se

vendid el inventario en un periodo determinado, generalmente se calcular anualmente.
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Act Colocacién de almacén /

E

Recepcion de pedidos de Toma de pedidos de
productos elaborados los clientes.

}

Verificacion de producto
Elaborar abono < "o <—— terminado disponible.

Disponible

Si

Transportar la
mercancia a la
ubicacion ordenada.

!

Organizar en el almacén Verificacion de

para su salida. pedidos de productos
terminados

Figura 3.22: Colocacion de almacén 2

Fuente: Elaboracion propia
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Act Politicas de rotacion /

. Orden de salida del producto

Fecha de elaboracion
(mas antigua)

Verificar almacén

lno

Continuar produccion

V

Calcular rotacién de inventario

Reducir produccién ¢ Si

(Coste de mercancias vendidas/ Promedio de inventarios)

Figura 3.23: Politicas de rotacion 2

Fuente: Elaboracion propia
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Act Gestion del punto de reorden /

. Verificacion de la demanda

Verificacion de salida de
inventario

v

Caélculo del punto de reorden de
productos terminados

no \l/

Espera para reabastecer <«——— Falta de productos terminados

Si

Realizar reabastecimiento
de inventario

Figura 3.24: Gestion del punto de reorden 2

Fuente: Elaboracion propia

La gestion del punto de reorden de la figura 3.24 consiste en conocer a fondo el nivel de
demanda de la empresa, de manera que cuando el nivel de inventario lo indique, por su
existencia y disponibilidad bajas, se realice un reabastecimiento de producto necesario, ya sea de

humus o insumos. La formula del punto de reorden es la misma utilizada en el PF2.

Seguidamente, y si es necesario se realiza el pedido para el reabastecimiento del producto.
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PF6. Gestion de Distribucién

El proceso de Gestion de distribucion que se observa en la figura 3.25, tiene como propdsito
entregar a tiempo los pedidos realizados por los clientes, de manera que al conocer la lista de

pedidos, esa cantidad esté a tiempo en el almacen y asi pueda preparar las rutas de entrega del

abono a los clientes.

Regla Actor
Entes adscritos al Ministerio Departament q Objetivo
del Poder Popular para la epafamento € ) o
Agricultura  Productiva Ventas. Realizar la distribucion y
Tierras y Ministerio del Poder entrega de los productos a
Popular para el Ambiente. los clientes.
Controla
Regula
Cumple
Evento Recurso
Ubicacion de P'_:,G' Envio o entrega
clientes para Aot Gestion de de pedidos
cliva i 1 Te .
preparar ruta de Distribucion / Produce | 1oqjizados por los
entrega de pedidos clientes.
realizados.
Requiere Produce Informacion
Informacion
_ Cantidad de
Datos y pedidos de productos elaborados
los clientes. :
Ejecuta Apoya (por cliente).
Actor
Actor
Departamento de asesoria legal
Vendedor

para el manejo de los permisos
de transito.

Figura 3.25: Proceso fundamental 6

Fuente: Elaboracion propia
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Este proceso fundamental, se divide en dos subprocesos:

e PF6.1 Seleccion de clientes.
o PF6.1.1 Identificacion de clientes a nivel nacional.
o PF6.1.2 Localizacion de clientes.
e PF6.2 Entrega de pedidos.
o PF6.2.1 Recepcion de pedidos por parte de los clientes.
o PF6.2.2 Preparacion de los pedidos.
o PF6.2.3 Traslado de pedidos.

La seleccion de clientes se observa en la figura 3.26, se realiza con el fin de conocer la ubicacién
de los locales de venta o cultivos de cada uno, asi como también se requiere conocer como desea
la entrega, si realizara la busqueda de sus productos en la empresa o espera el traslado de las

mismas.

Al conocer donde se localiza cada cliente, se toman los pedidos, se preparan las rutas de entrega

de manera que se pueda crear una ruta 6ptima, donde se ahorre tiempo y dinero al vendedor.

La actividad que se muestra en la figura 3.27, describe el proceso de toma y entrega de pedidos.
En primer lugar, se recibe la cantidad de abono que requiere el cliente, si en el almacén se
encuentra disponible, se hace entrega del mismo. En caso contrario, se le da un tiempo de espera

estipulado y luego se realiza la entrega, por la via que haya escogido.

Estos cinco procesos fundamentales permiten el desarrollo eficaz y eficiente de la empresa,
porque se produce abono organico con productos de calidad, lo que puede generar una alta
demanda, ademas el campo de la agricultura es muy extenso a nivel nacional e internacional y se

puede generar una cantidad considerable de clientes.
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Act Seleccion de clientes /

Contactar clientes a nivel
' > nacional

Identificar segmentos Localizar segmentos de
de mercado mercado
Contactar clientes para Ofrecer el abono
dar a conocer el organico.
producto.
Encontrado ~no___ 5 Descartar cliente < no Acepta
producto
Si Si
Acordar contrato o Recibir pedidos por
sociedad con cliente. parte del cliente.

Figura 3.26: Seleccidn de clientes

Fuente: Elaboracion propia
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Act Entrega de pedidos /

Entrega de pedidos a los
‘% clientes

\

Recibir los pedidos

Disponibilidad en
almacén

Establecer ruta de

Si no Preparar los pedidos
distribucion. FPwiany | P 4 KX P p

Verificar

Entregar productos al
cliente.

Figura 3.27: Toma de pedidos de abono organico.

Fuente: Elaboracion propia




Capitulo 4

Manejo de la plataforma para emprendedores: Ignis

Gravitas.

La finalidad de éste capitulo es mostrar como se implementa el modelo de negocios Canvas en la
plataforma Ignis Gravitas, mediante el desarrollo de un modelo de negocios para la elaboracion

de un fertilizante organico.

4.1 Registro en Ignis Gravitas

La plataforma para emprendedores, Ignis Gravitas, es un recurso innovador para trabajar con el
modelo de negocios de la idea de emprendimiento que tenga cada persona o compafiia. Esta
plataforma brinda asesoria y acompafiamiento a los usuarios en cuanto a la marcha del negocio,

ofrece y permite ir paso a paso con la ejecucién del proyecto.

En primer lugar, se requiere que el creador de la startup o compafiia se registre en la plataforma,
se puede ingresar a ella a traves de la direccion www.ignisgravitas.com, donde aparecera una

pantalla en la que deben escribirse los datos para el registro.

Los pasos a realizar son, primero, se identifica el usuario con su nombre, ademas se utiliza un
correo electronico para el ingreso y se crea la contrasefia. Igualmente esta la opcion de ingresar
con algunas de las redes sociales sefialadas en la plataforma como se observa en la figura 4.1.
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Unete a IGNIS GRAVITAS

Crear una cuenta usando

0 Crear una nueva aqui

- Mombre personal

Iralix Pefia

‘correo

rralix2014@gmail com

. contrasenia

. Confirmacion de contrasefia

Figura 4.1: Registro en Ignis Gravitas
Fuente: www.ignisgravitas.com

Luego de realizar el registro, es momento de ingresar a la plataforma. Para hacerlo, el usuario
debe dirigirse al ment “Ingresa”, alli se introducen los datos con los que se realizé e | registro y

se inicia la sesion (figura 4.2).

Iniciar sesion

correo

iralix2014@gmail com

contrasefa

Recordarme

Iniclar sesion

o inicia sesion con

Figura 4.2: Inicio de sesion en Ignis Gravitas

Fuente: www.ignisgravitas.com
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El siguiente paso es crear la “startup”, como se observa en la figura 4.3, para comenzar con el
desarrollo de la idea de emprendimiento que se va a llevar a cabo. Este procedimiento es muy
simple, se debe ingresar el nombre la “startup” o compaiiia, el area a la que va dirigida y la

direccion de la misma.

Nueva startup

Nombre AgrOrgénicos SD CA
Areas «| otra

Direccion :
Mérida, Venezuela

URB.
HUMBOLDT
g
¥ “4,‘* PATIO DE &
> LAS BRUJAS A\
& URB. SAMN
ANTONIO

B

@

URB. LAS
TAPIAS URB LA
CARABOBO

+
SECTOR L |
NARANJI =

Datos del mapa €2018 Google  Condiciones delsenicio  Informarun sfforen 1mapa.

Cancelar

Figura 4.3: Crear la startup

Fuente: www.ignisgravitas.com

La “startup” creada, lleva por nombre AgrOrgéanicos S.D. C.A., la cual tiene como objetivo
elaborar un fertilizante organico a base de humus proveniente de los residuos del rio Caroni, el
cual cuenta con una gran cantidad de nutrientes que son beneficiosos para el cultivo, la
proteccion del suelo y de la salud, tanto de quien lo utiliza como de quien consume los productos

cosechados con el mismo.

Seguidamente, se puede apreciar la vista de la plataforma (figura 4.4), que resulta bastante
amigable a los usuarios. Esta pantalla de inicio muestra una serie de componentes que estan

destinados a ciertas actividades que deben realizarse para el desarrollo del producto.

Esta pantalla de iconos se divide en siete secciones, que seran descritas a continuacion:
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Idea: se describe el desarrollo de la idea de producto que se tiene pasando por las casillas
de idea, usuarios, circunstancias, producto y recursos.

Producto: en el desarrollo de esta casilla se encuentran las areas de construccion, tareas
y soporte, aqui se realiza el paso a paso de las tareas y la construccion del modelo de
negocios, que debe realizarse para ir encaminando el emprendimiento.

Ejecucion: en la seccién de ejecucion se pueden observar las tareas por hacer, en proceso
y realizadas por el creador del emprendimiento y de su equipo, Las opciones para
verificar son mis tareas, nuestro soporte, nuestras prioridades y nuestras tareas.

CEO: en esta seccidn se definen las tareas del jefe o creador de la compaiia (CEO), se
encuentra también el area de finanzas es alli donde se especifican los gastos, ingresos y
ganancias que se tienen a medida que se desarrolla el producto, en el botdn de tabla de
capitalizacion se especifican las acciones que corresponden a los miembros de la
organizacion y la casilla de afiliacion es para hacer invitaciones y agregar miembros al
equipo.

Negocio y Monetizacion: en esta area de trabajo se describe el modelo de negocios y el
avance del producto, pasando por las casillas de negocio, medicién, relaciones con los
usuarios y monetizacion.

Infraestructura: en la casilla de infraestructura en primer lugar se observan las tareas
relacionadas a actividades clave, recursos clave, recursos clave y aliados clave, también
se puede observar el equipo que conforma la startup asi como las juntas existentes y
reuniones planificadas por los mismos.

Tarjeta de la Startup: en esta area se define la “startup ”, su nombre, logo y direccion,
asi como el “pitch”, las metas de la startup y los aliados claves incluidos en el transcurso

del desarrollo del producto.
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®

®

®
)

Tarjeta de la Startup

® O ®
®

Figura 4.4: Componentes de la plataforma

Fuente: www.ignisgravitas.com
4.2 Seccion 1: ldea

En la figura 4.5 se observa la casilla de la seccidon de idea, es alli donde se comienza a trabajar en
el producto:

Idea

® ©
® ®

Figura 4.5: Seccion de ldea

Fuente: www.ignisgravitas.com
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Seguidamente se accede al icono de idea, al ingresar alli se debe dar un nombre a la misma,
describirla, explicar el propdsito que se tiene con esa idea y el problema que existe para llevarla a
cabo. A continuacién se muestra en la figura 4.6 la manera como se observa en la plataforma, y

luego se describen textualmente cada uno de estos pasos.

25 GISGRAVITAS MisRouriones M Startps 0

IDEA  PRODUCTO  EJECUCION CEO  NEGOCIO  INFRAESTRUCTURA  TARJETA DE LA STARTUP

Er—

iCalificate!

‘ 834%

Probabilidades de éxito

Problema

todelo de Negocios @ Finanzas @

Figura 4.6: Agregar nueva idea

Fuente: www.ignisgravitas.com

e Nombre de la idea: Elaboracion de un fertilizante orgénico.

e ldea: Se trata de elaborar un fertilizante organico para el cultivo de tubérculos, en
principio, dirigido a la zona del paramo del Estado Mérida.

e Proposito: La elaboracion de este abono organico se espera llevar a cabo con la finalidad
de hacer del conocimiento de los agricultores de la zona que pueden obtener mejores
cultivos, proteger los suelos y el ambiente, ademas de mejorar la calidad de vida de las
personas, debido a que se estd motivando al uso de productos organicos. También se
espera expandir el uso del fertilizante a nivel nacional e internacional.

e Problema: Uno de los problemas que se ha presentado con los productos orgénicos es la
baja aceptacion por parte de los agricultores. Esto, por el hecho de que estan
acostumbrados al uso de agroquimicos y consideran que los resultados que obtienen con

el uso de los mismos son buenos. Otro problema que se presenta en cuanto a la
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elaboracion del fertilizante, son los altos costos de los recursos que se necesitan para

obtener el producto final.

Para avanzar al siguiente paso, la compafiia debe responder a una serie de preguntas que

permiten calificar las probabilidades de éxito de esta (figura 4.7):

Agregar nueva idea Elaboracion de un_

La idea iCalificate!

Finanzas @

Idea -

Figura 4.7: Calificacion de la idea

Fuente: www.ignisgravitas.com
Estas preguntas son:

e Pertinencia: ¢Es el momento oportuno de la idea? ¢Es muy temprano, muy tarde o justo
a tiempo?

e Modelo de Negocios: ¢ Tienes un camino claro para generar ingresos?

e Equipo: ¢Su calidad, completud en habilidades, espacio de trabajo?

e Proposito: ¢Resuelve el problema de una manera eficiente? ;Hay personas dispuestas a
pagar por tu solucion?

e Finanzas: ¢ Tienes o puedes buscar el dinero para llevarla a cabo?

En funcion de las respuestas, la plataforma sefiala el porcentaje de probabilidad de éxito que

puede tener la idea.
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Al finalizar la calificacion, se puede avanzar dentro de la idea, el siguiente paso es el area de
usuarios, que se muestra en la figura 4.8, donde se empiezan registrando los potenciales usuarios

del producto, en este caso, uno o varios beneficiarios del fertilizante organico.

Alli se registraron como potenciales usuarios, los agricultores que ocupan grandes cantidades de

tierras dedicadas al cultivo de tubérculos y los distribuidores en los puntos de comercializacion.

@5 IGNSGRAVITAS MisRounknes M Stariups o

IDEA  PRODUCTO  EJECUCION CEO  NEGOCIO  INFRAESTRUCTURA  TARIETA DE LA STARTUP

Usuarios y consumidores

Figura 4.8: Usuarios

Fuente: www.ignisgravitas.com

Luego de agregar el primer usuario, se pasa a la casilla de circunstancias (figura 4.9), alli se
responde una serie de preguntas referentes al mismo, este paso se realiza para la cantidad de

potenciales usuarios registrados.
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Identifica La Actividad

Aplicar los productos quimicos a los cultivos para obtener su cosecha a
tiempo.

Sertivientos Frustracionss

£Como ejecutan tus potenciales usuarios la actividad hoy en dia
sin tu idea?

io debe ejecutar en dicha circunstancia

consigan en el mercadlo, sean quimicos

ctos quimicos a los cultives para obtener su

+Qué tan eficiente es para ellos?

Deficients

10

Figura 4.9: Circunstancias

Fuente: www.ignisgravitas.com

En la nueva pantalla, se llenan las casillas de las preguntas, respecto a las necesidades,
actividades o escenarios que se presenten a los usuarios, que se identificaron como, agricultores
que ocupan grandes cantidades de tierras dedicadas al cultivo de tubérculos y luego se llenan las

de los distribuidores en los puntos de comercializacion.

e Circunstancia que el usuario afronta: Los agricultores en el desarrollo de sus labores
utilizan agroquimicos que hacen dafio tanto al medio ambiente como a la salud del
consumidor y de ellos mismos. Ademas, el alto costo de los fertilizantes quimicos esta
afectando, de cierto modo, la adquisicién de los mismos.

e Actividad que el usuario debe ejecutar en dicha circunstancia: Aplicar los productos
quimicos a los cultivos para obtener su cosecha a tiempo.

¢ Objetivo principal de la actividad: Obtener una buena cosecha en el tiempo estipulado,

en este caso, de tubérculos, para su posterior comercializacion.

En el lado derecho de la pantalla (figura 4.9) se puede observar que estan plasmadas una serie de
preguntas respecto a la actividad que realizan los agricultores, estas preguntas se refieren en
primer lugar a la ejecucion, los sentimientos y frustraciones que presentan los usuarios respecto a

la misma.
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e Ejecucion:

o ¢CAmo ejecutan tus potenciales usuarios la actividad hoy en dia sin tu idea?
Aplican los abonos que consigan en el mercado, sean quimicos o no, en polvo o
granulados.

o ¢Qué tan eficiente es para ellos?

La escala avanzd a un 60% debido a que se obtienen productos de calidad, pero
con un alto contenido de quimicos, nocivos para el consumo a largo plazo.
e Sentimientos:

o ¢Fisica y emocionalmente, de que se resienten mas tus potenciales usuarios
cuando ejecutan la actividad sin tu idea?

Consideran que seria una opcion mas sana, el hecho de utilizar productos
organicos pues aportarian con el cuidado del medio ambiente.

o ¢Qué tan bien o mal se sienten al respecto?

Se encuentran en un 30%, ya que pueden producir pero pudieran ofrecer
productos mas saludables.
e Frustraciones:

o ¢Cuales son las principales deficiencias que tienen tus potenciales usuarios al
ejecutar la actividad hoy sin tu solucion?

Obtienen productos de calidad, sin embargo, no son lo suficientemente sanos para
el consumo.

o ¢Qué grado de frustracion representan tales deficiencias actualmente para tus
potenciales consumidores?

El grado de frustracion se ubica en un 70% pues ellos siempre van a querer

ofrecer alimentos de calidad en un 100%.

Luego de responder todas las preguntas, en la parte inferior de la pantalla aparece la opcion de
ofrecer una solucion ideal a todas las deficiencias que presentan los agricultores, como se

muestra en la figura 4.10.

e La solucion ideal: Los agricultores deberian utilizar productos organicos durante todas
las fases del cultivo, puesto que evitarian el deterioro de los suelos, la contaminacién del

ambiente, protegerian la salud de los consumidores e incluso de ellos mismos, debido a
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que estarian en contacto con abonos ecoldgicos. Ademas, el resultado seria una cosecha
nutritiva y saludable.

La solucién ideal

¢Cual es la forma ideal en la que el usuario podria ejecutar la actividad?

€ evitarian el deterioro de los
al estar en centacte con abonos

Guardar clrcunstancla

- Circunstancias -

© 2018 Ignis Gravitas Inc. Todos los derechos reservados

Figura 4.10: Solucién ideal

Fuente: www.ignisgravitas.com

Seguidamente, se avanza al icono de producto (figura 4.11), donde se pide especificar algunos
detalles del mismo, como el nombre y una breve descripcion. Ademas, es necesario sefialar las
caracteristicas de innovacion que el abono ofrece.

. ams
9 @ § EEH

Detalles del producto ¢Cuales caracteristicas piensas que debe ofrecer tu preducto?

Nombre Nombra las caracterisiticas una por una Caracteristicas

Apareceran a la izquierda
Fertilizante biologico de alta calidad para los
cultivos Liquide Nombre

Organico
Descripcién r e da. lo cual facilita el

no en el terrenc y rinde Descripcion

tilizante 100% natural

do con residuos del rio Caroni

que contiene los nutrientes necesarios

para el desarrollo

os cultivos y

proteccion de los suelos.

Figura 4.11: Producto

Fuente: www.ignisgravitas.com
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Detalles del producto

e Nombre: Fertilizante organico de alta calidad para los cultivos.

e Descripcién: Abono elaborado a base de humus y residuos organicos provenientes del
Rio Caroni.

e ;Cuales caracteristicas piensas que debe ofrecer tu producto?

o Orgénico: es un fertilizante natural, procesado con residuos del rio Caroni que
contiene los nutrientes necesarios para el desarrollo del cultivo y proteccion de los
suelos.

o Liquido: su presentacion es liquida, lo cual facilita el esparcimiento del mismo en
el terreno y rinde mas que los abonos en polvo.

o Saludable: es un producto que no contiene quimicos, por lo tanto, es saludable
para el ambiente y para el consumo.

o Envases: Garantizar uso de envases de calidad antiderrame.

En la figura 4.12 se observa el siguiente icono al que se avanza, el de recursos, donde se definen
aquellos recursos humanos, tecnoldgicos y financieros que se requieren para el desarrollo de la

empresa.

LI SRR RS Elaboracion de un.

Recursos humanos Recursos tecnoldgicos Recursos financieros

Figura 4.12: Recursos

Fuente: www.ignisgravitas.com
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En el caso de AgrOrganicos S.D. C.A. se requiere de cada uno de estos recursos para que la

empresa pueda surgir a través del tiempo.

e Recursos humanos: se requiere de personal para laboral en todas las areas de la empresa
como: administrador, obreros, publicista, vendedor e ingeniero agronomo.

e Recursos tecnoldgicos: es importante contar con la maquinaria necesaria para desarrollar
el proceso de produccion, es decir, maquinas de llenado, de sellado y embalaje, ademas
de equipos tecnolégicos y una planta eléctrica.

e Recursos financieros: es indispensable contar con capital financiero para iniciar con el

funcionamiento de la empresa.

Para avanzar de la casilla de idea, es necesario pasar por el proceso descrito anteriormente, al
finalizar se obtiene un resultado que da una probabilidad del éxito con el que se puede contar en

el desarrollo de este producto (figura 4.13).

Resultados

MNombre de la idea Elaboracion de un fertilizante

arganico
Frobabilidades de exito o

83%
Oportunidad de innovacion o,

70%

Comienza a construir tu product

Figura 4.13: Resultados de la idea

Fuente: www.ignisgravitas.com

4.3 Seccidén 2: Producto

Terminado el proceso de la idea, se empieza con la construccion del producto, seleccionando la

opcidn “construccion”, como se observa en la figura 4.14.
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A0S o M e

IDFA  PRODUCTO EECUCON CED  NEGOCIO  INFRAESTRUCTURA  TARJETADE LASTARTUP

Tus propuestas de valor

Abono Organico
DEA || CONSTRUCCION | NEGOCIO || # Editar | 1 Eliminar

Figura 4.14: Construccion del producto

Fuente: www.ignisgravitas.com

En el area de construccion se encuentra la zona de dibujo, alli se empiezan a crear los MVP
(Productos Minimos Viables) con los que el emprendimiento ira creciendo a través del tiempo,

comenzando por lo mas sencillo del producto que se pueda ofrecer al usuario.

Abono Orgérico

Nombre:
MUPL

AN Nusva caracterictica

(RN

| 3

‘ Monetizacion
a o

/
Bla %3 con clientes Tareas

Documentacion

’ BMC

Seleccionar como MVP actual

Figura 4.15: Zona de dibujo

Fuente: www.ignisgravitas.com
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En la figura 4.15 se puede observar que el producto minimo viable 1 (MVP1) se encuentra
resaltado de color amarillo, pues es el MPV en el que se estd trabajando actualmente, el cual
cuenta con 4 caracteristicas que resaltaran en el abono al tener el producto elaborado. Al estar
parados en el MVP1 se pueden agregar caracteristicas, eliminarlas, editarlas y ver las tareas que
se han asignado a cada caracteristica. Ademas se observa a fondo el MVVP2, el cual cuenta con un
grupo diferente de caracteristicas las cuales agregan mayor valor al producto en su segunda

presentacion mejorada.

Abono Organico

o Liquido : S
. \ Saludable ___omene
[ e
&

&
Envases M V P 1

e e
]
N Editar
) Eliminar
. \
a

Organico
$

/

B

Figura 4.16: Caracteristicas

Fuente: www.ignisgravitas.com

El proceso del llenado de tareas en las caracteristicas se puede observar en la figura 4.16, en
primer lugar hay que pararse sobre la caracteristica deseada, la cual tiene un nombre y una
definicion que puede editarse pulsando el recuadro amarillo, ubicado a la derecha de la zona de
dibujo. Alli se selecciona la opcion “tareas” ¢ inmediatamente aparecen 3 casillas que se
muestran en la figura 4.17, identificadas con los titulos “Por hacer”, “En progreso” y
“Terminado”, en la primera casilla se agrega la tarea que se va a realizar, y se va desplazando por

las siguientes casillas a medida que se cumple.
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Por hacer En progreso Terminado

Figura 4.17: Tareas por caracteristica

Fuente: www.ignisgravitas.com

La zona de dibujo permite crear el lienzo Canvas para cada uno de los MVP, esto se puede
realizar presionando el boton identificado como BMC (Modelo de Negocios Canvas) en la parte
superior de la zona de dibujo, donde aparece resaltado el Modelo de Negocios Canvas (BMC)
por cada MVP, en el caso de la figura 4.18, el circulo amarillo informa que se trabajara en el
BMC del MVPL.

Abono Orgénico

( BMC-MYPL

Leyendadecolores: ) Por emoe: En defi QE eso OF Ret O se [ I
MVP achual: 11,7

Estacién actual del BMC: rime:
Objetivo actusk | D v

Figura 4.18: BMC de los MVP

Fuente: www.ignisgravitas.com
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Para llenar el BMC_MVP1 (como se identifica en la plataforma), se presiona el recuadro

amarillo que aparece a la derecha de la figura 4.18, en la casilla identificada como “BMC”, la

cual muestra automaticamente el lienzo que debe llenarse como se muestra en la figura 4.19, en

el cual se llenan las 9 casillas del Canvas pero solo con aquellos elementos que se utilizaran en el

desarrollo del MVP y estacion actual, en este caso es la del primer usuario que se resalta con un

circulo de color amarillo.

e Recursos claves

8 Segmentos de clientes

D =D [ meon e ]

Figura 4.19: BMC_MVP1

Fuente: www.ignisgravitas.com

En la figura 4.18 también se puede observar que en el recuadro amarillo hay una casilla

identificada como “Tareas”, al presionarla se muestra una pantalla con todas aquellas tareas

pendientes por realizar para lograr la elaboracién del MVVP1 como se observa en la figura 4.20.
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Propuesta de valor BMC

o s

Por hacer En progreso

Contratar disefiador

Preparar el zbono a0

Contratar proveedor de snvases

&Ik Qhscs 15 harss

Figura 4.20: Tareas del MVP1

Fuente: www.ignisgravitas.com

Este procedimiento se realiza para cada uno de los MVPs que se vayan creando a lo largo del

desarrollo de la startup y del avance en cada una de las estaciones.

4.4 Seccion 3: Ejecucion

A continuacion se avanza a la casilla de ejecucion como se observa en la figura 4.21, en la cual

se pueden ver todas las tareas tanto del creador de la startup como de los miembros de la misma.

Ejecucidn

@

Figura 4.21: Seccion de Ejecucion

Fuente: www.ignisgravitas.com
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En la casilla de “Mis Tareas” se pueden ver las tareas por ejecutar del CEO de la startup (figura
4.22), asi como en “Nuestras Prioridades” y “Nuestras Tareas” se muestran las tareas con su

respectiva prioridad de los miembros del emprendimiento.

Mis tareas asignadas () Mis tareas en general @) Mis tareas en progress £)

G Buscar envases de las 3 ° Asegurar calidad organica
- presentaciones que se va - del abono

a ofrecer el abono @ hace 7 dias

° Buscar proveedores de
e buena calidad

o Contratar disefiador de

etig

Figura 4.22: Mis tareas

Fuente: www.ignisgravitas.com

4.5 Seccion 4: CEO

Seguidamente, se procede a avanzar a la casilla de CEO como se observa en la figura 4.23.

e ®
@

Figura 4.23: Seccion CEO

Fuente: www.ignisgravitas.com
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En primer lugar, se accede a la estacion CEO, alli se observan todas las tareas por hacer, en
proceso Yy terminadas del creador o jefe de la startup, ademas se subdividen por categorias como
infraestructura, financiamiento y monetizacion, también se puede ver el porcentaje de avance de
la idea de producto (figura 4.24). A medida que las tareas se van ejecutando se mueven de casilla

en casilla para asi tener un control de las actividades realizadas.

Cosas a Concentrarse

‘Scbrn i Parhacert B aa samena n progrese) O e L

Figura 4.24: CEO

Fuente: www.ignisgravitas.com

En el area de finanzas se realizan los analisis generales de los costos de la empresa, los gastos,
ingresos, ganancias y pérdidas mensuales. Al final se muestran los resultados del proceso que se
ha llevado a cabo y se presenta un informe de condiciones financieras e incluso un alerta en caso

de que la empresa pueda llegar a la bancarrota como se muestra en la figura 4.25.
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FINAMNZAS

Hoja de Balance

0

ngresos ¥ gasios Resultados operativos
oss2o8 04r20L8

STTIELEE

ngresos W Gasos Mes achial = Mes aneror

300.0 a0

a.a a.a

300.0 a0

Figura 4.25: Finanzas

Fuente: www.ignisgravitas.com

Seguidamente se muestra la tabla de capitalizacion, alli se definen las acciones de la startup que
pertenecen a cada uno de los miembros del equipo, en este caso, el CEO tiene un 80% vy el
primer miembro agregado cuenta con un 2%, el 18% restante es para los demas miembros que se
vayan incluyendo con el tiempo, la grafica que muestra Ignis Gravitas se observa en la figura
4.26.

TABLA DE CAPITALIZACION

o

anedad

Caofundadares

=
Equipo ‘

M Fuickor B Equpe B Res:nack

@ Mostrar pargrupa

Figura 4.26: Tabla de capitalizacion

Fuente: www.ignisgravitas.com
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A continuacion se encuentra la casilla de afiliacion en la cual se hacen las invitaciones por medio
del correo electronico a aquellas personas que formaran parte del equipo, alli se muestran varios
perfiles para invitarlo como equipo, inversor, mentor, entre otras categorias. En las notificaciones
se puede observar el momento en el que aceptan y empiezan a formar parte de la “startup”
(figura 4.27).

EQUIPO

r-.1 e JLIn__s:

(2,
Enviar invitaciones Enviado recientemente
Carreo electrénico Perfil Correo eleetrénica Ectado Eliminar
Equipo nelsonjose2401@gmailcom Aceptada i}
Parfil
Cofundadol v
L o=

Figura 4.27: Afiliacion

Fuente: www.ignisgravitas.com

Para finalizar la seccion de CEO se encuentra la casilla de autorizacion, alli se observan los
permisos que tienen los miembros del equipo para manejar la startup dentro de la plataforma
(figura 4.28).
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Miembra Puede acceder Puede editar
Equino

Ceo

Figura 4.28: Autorizacion

Fuente: www.ignisgravitas.com
4.6 Seccidn 5: Negocio y Monetizacion

Continuando con la secuencia de los componentes de la plataforma Ignis Gravitas, se procede a
avanzar a la casilla de la seccion de negocio y monetizacion, alli se observa la escala de avance
de la “startup ”, especificamente en el lado izquierdo del recuadro de la figura 4.29, en este caso,
se ha recorrido desde la escala observacional, primer usuario y se esta trabajando en el primer

grupo de usuarios.

Megocio y Monetizacion

.F' mer grupo de usuarios
.F"“’E' usuara
. Observacional

Manstizacion

Figura 4.29: Seccién de Negocio y Monetizacidon

Fuente: www.ignisgravitas.com
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Luego se accede a la seccion de negocio, alli se llena el modelo de negocios Canvas asociado al

producto en general, el cual se denomina BMC vision, ya que es el que se espera alcanzar al

llegar a la etapa final (figura 4.30). El llenado paso a paso se realizara en el capitulo 5.

Figura 4.30: Canvas

Fuente: www.ignisgravitas.com
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El siguiente paso es ingresar al boton de relaciones con los usuarios, alli aparece la zona de

dibujo (figura 4.31) en la que aparecen las tareas asociadas a los canales, segmentos de clientes y

relaciones con los clientes del Canvas y se observa el porcentaje de avance.

©oow
Completud @
Customer relationships
Nombre:
- Ecitar
/ Customer segments
Channels
&
Leyendadecolores: O For emperar O £ncen o) O .
MVP actusk 11171
Estacin actual del BMC: Frime rupa de ueuar
e

Figura 4.31: Relaciones con los clientes

Fuente: www.ignisgravitas.com
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Seguidamente se ingresa al botdn de monetizacion, donde se despliega también la zona de dibujo
que muestra en la figura 4.32, y aparecen las tareas relacionadas a la estructura de costos y el

flujo de ingresos.

Costs structure
Nombre
/ =
Tareas
Documentacion

Figura 4.32: Monetizacion

Fuente: www.ignisgravitas.com

Las tareas relacionadas a estas dos casillas (relaciones con los clientes y monetizacion) se
muestran en la plataforma como se observa en la figura 4.33, la idea es llevar un control de cada
una de las tareas relacionadas a las diferentes areas y de esa manera moverlas en caso de que

estén por hacer, en progreso y realizadas.

100.0%

Por hacer En progresa Terminado

Figura 4.33: Tareas

Fuente: www.ignisgravitas.com
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4.7 Seccion 6: Infraestructura

La siguiente seccidn es la de infraestructura, la cual se observa en la figura 4.34.

Infraestructura

Figura 4.34: Seccion de Infraestructura

Fuente: www.ignisgravitas.com

Al ingresar al icono de infraestructura se muestra la zona de dibujo en la cual se observan las
tareas relacionadas con las actividades clave, recursos clave y aliados claves asociadas al

desarrollo del producto (figura 4.35). Estas tareas se pueden llenar para los diferentes MVP
(producto minimo viable).

N &
- ey
) toe
. ttar
Key partners —
———

Key activities

Key resources

Figura 4.35: Infraestructura

Fuente: www.ignisgravitas.com
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Seguidamente se avanza al icono de equipo en el cual se muestra con detalle cuales son los
miembros del equipo y cual es el rol de cada uno de ellos dentro de la “startup ”, bien sea como
equipo, inversor, especialista, FreeLancer, mentor o invitado, como se observa en la figura 4.36.

Por lo tanto, en cada casilla se pueden ver los nombres de cada uno de ellos.

Active members

Miembros inactivos

Figura 4.36: Equipo

Fuente: www.ignisgravitas.com

Luego se accede al icono de juntas donde se observan los miembros que pertenecen a cada grupo

0 junta existente en la startup como se observa en la figura 4.37.

Afiliacion Miembros . «’

Juntas

Junta Directiva
MNombre Membresla Director

’

Junia de Asesoramiento

Servicio de Asesoramiento

Figura 4.37: Juntas

Fuente: www.ignisgravitas.com
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El siguiente icono es el de reuniones, alli se crean invitaciones para reuniones a realizarse (figura
4.38), ademas tiene la opcion de escribir la agenda, las conclusiones a las que se lleg6 luego de

realizada la reunién y de incluir los costos generados en la misma.

Charla sobre el producto que se esta desorrallando

Figura 4.38: Reuniones

Fuente: www.ignisgravitas.com
4.8 Seccion 7: Tarjeta de la Startup

La siguiente seccion de la plataforma se llama tarjeta de la “startup ” (figura 4.39)

Tarjeta de la Startup

® © ®
®

Figura 4.39: Seccién de Tarjeta de la Startup

Fuente: www.ignisgravitas.com
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En esta seccion se encuentra el icono de “Startup”, alli se define el nombre de la misma, los
fundadores, las redes sociales a través de las cuales se puede contactar y la ubicacién (figura
4.40). Esta informacion suministrada se puede observar presionando el boton “Startup” y se

modifica en el boton “Editar Startup”.

AgrOrganicos S.D. C.A.

Sitio Web:

Correa Electrénico: L4 - Jardin Acuario 4
=] ) , it
Redes sociales: 'S
Tapias +
e

Figura 4.40: Startup

Fuente: www.ignisgravitas.com

El siguiente paso es la creacién del “pitch”, que seglin Iriberry (2014) “un “pitch” viene del
concepto de contar tu idea a otro en un tiempo y espacios definidos, que son algunas de las
caracteristicas que actualmente comprenden la presentacion. Hoy el “pitch” es cominmente
usado en el mundo del emprendimiento para exponer tu idea a comités de incubadoras, en

eventos de busqueda de fondos o incluso para buscar socios o colaboradores”.

En esta seccion se define el “pitch” para la presentacion de la “startup ” y la idea que se pretende
llevar a cabo (figura 4.41). Ademéas se define el mercado objetivo, que en este caso son
agricultores y distribuidores, se muestra el logo de la empresa, la inversion necesaria para iniciar
con el negocio, los competidores, proyecciones financieras, las metas que se esperan alcanzar, el
equipo que conforma la “startup” y los aliados que estén registrados en la misma. El bot6n de

editar “pitch ” se utiliza cuando se desee realizar un cambio en el mismo.
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Ao

Figura 4.41: Pitch
Fuente: www.ignisgravitas.com
4.9 Soporte

La plataforma Ignis Gravitas cuenta con una seccion de soporte, en la cual se pueden realizar
comentarios y sugerencias en caso de conseguir algin problema o tener alguna dificultad en

cuanto al manejo de la misma. El equipo que trabaja detras de ella cuenta con una capacidad de
respuesta bastante rapida y proporciona soluciones casi inmediatas.

Comentarios, Problemas y Soporte

Figura 4.42: Soporte

Fuente: www.ignisgravitas.com
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Para llegar a esta casilla solo es necesario presionar el salvavidas que se observa en la parte
inferior izquierda que aparece en la pantalla, elegir la categoria del mensaje, darle un titulo,
describirlo, en caso de que haya un adjunto relacionado con el comentario se puede agregar y

hacer el envio, la respuesta llegara en las siguientes horas.
4.10 Iconos adicionales

Ademas de los componentes principales de la plataforma, esta cuenta con una serie de opciones
adicionales entre las cuales se encuentran la creacién de una nueva startup, la busqueda de
alguna ya existente, la vista del perfil y las reuniones, estas opciones aparecen en la parte

superior izquierda de la pantalla, como se sefiala en la figura 4.43 en el circulo amarillo.

A OGS

ldea Producte Eecucion

OO e 666
®

o Nogocio y Manetizacién Infraestructura

® ©® © W @ ® ©
® - e O
@@ e

®

Figura 4.43: Opciones adicionales

Fuente: www.ignisgravitas.com

Otra de las opciones es la del perfil, alli se muestra el nombre de la persona que cred su cuenta
en la pagina, asi como el nombre de la “Startup ” a la que pertenece, como se observa en la figura

4.44, adicionalmente se puede agregar una foto de perfil.
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User Startups

I AgrOrganicos SD.CA

Iralix Pefia

Figura 4.44: Perfil

Fuente: www.ignisgravitas.com

La siguiente opcion es la de buscar “Startups” existentes a las cuales se les puede enviar
comentarios. Aparece una lista de “Startups” y para facilitar el trabajo se puede seleccionar el

area de interés y la ubicacion de la misma (figura 4.45).

Area i .
creaciones germaca S Erviar

0

D W T W W

Ciudad

AgrOrganicos S0, CA

AP
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Hendrix = Emder

SMARTMARKET R Emdar

G ale
GO0 GIe nutoa gut mapa amz  condiciones ol serecio

Zen Technology Group 2 Erviar

Figura 4.45: Busqueda de startups

Fuente: www.ignisgravitas.com
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4.11 Evaluacion de la plataforma

Luego de haber hecho un recorrido completo por la plataforma y haber trabajado paso a paso en
cada uno de sus componentes, es importante evaluar el proceso. Esta evaluacion se muestra en la
tabla 4.1, los aspectos a valorar son la interfaz, los aspectos positivos y negativos de la misma, el

proceso de llenado del Canvas y sus dificultades o ventajas, asi como la utilidad de la plataforma.

Tabla 4.1 Evaluacion de la plataforma

Area Evaluacién

Interfaz e La interfaz de la plataforma es muy
agradable y amigable con el usuario.

e Es facil de utilizar, siempre y cuando, al
momento de utilizarla por primera vez se
cuente con algun tipo de asesoria 0 manual
que indique a las personas que la utilizan,
cuales son los pasos a seguir.

e EI desplazamiento por cada una de las
secciones es intuitivo, luego de mantener
practica en la plataforma. Es decir, de
primer momento se dificulta un poco el
manejo debido a que no existe un manual o
guia, pero luego de interactuar algunas
veces en ella, el proceso se hace mas

cémodo.

Proceso de llenado del Canvas e La seccion de idea es una de las més
importantes para comenzar con el llenado
del lienzo Canvas vision de la plataforma,
porque alli es posible conocer los usuarios,
la propuesta de valor, recursos, que forman
parte de los 9 modulos del modelo de

negocios, es muy Uutil para comenzar a
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profundizar en el proyecto y la
construccion del lienzo.

La seccion de producto, permite llegar a la
zona de dibujo en la cual se van llenando
uno a uno los lienzos dependiendo del
avance del producto minimo viable, lo que
permite llegar al objetivo que es alcanzar o
superar el lienzo vision en el desarrollo del
producto.

El proceso de llenado del Canvas por
medio de las etiquetas es muy sencillo y
agradable visualmente.

Basicamente, el recorrido completo por la
plataforma es importante para el llenado
del Canvas, sin embargo, el cumplimiento
de todo lo que alli se queda plasmado es lo

que permite que este se ejecute.

Utilidad de la plataforma

La plataforma es muy util, ya que con el
llenado de cada uno de los procesos es
posible llegar a contar con el producto
deseado.

Cada una de las secciones de la plataforma
tiene una funcion que permite acompafar y
motivar al emprendedor en el desarrollo
del producto, de manera que al final se
pueda levantar el proyecto como un
negocio.

Es util el llenado de los lienzos Canvas a
medida que se avanza en el desarrollo de

las diferentes versiones del producto
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minimo viable, pues la compafiia tiene
especificados los recursos con los que
cuenta y asi mismo se puede notar lo que
hace falta.

e La casilla de reuniones es bastante Ctil
porque se pueden hacer invitaciones sin
necesidad de acudir personalmente a los
participantes, sin embargo, es importante
que se puedan incluir estas invitaciones a
personas que no estén registradas en la
“startup ”, ya que pueden llegar a formar
parte del equipo luego de la reuniéon o
simplemente se desea su asistencia a la
misma.

e EI calculo de los costos, ingresos y
ganancias es de gran ayuda para la
compafiia, sobre todo por el trabajo que
realiza internamente la plataforma, pues
cuenta con la capacidad de informar en qué
estado se encuentra la compafiia, si esta
surgiendo o se deben mejorar las
inversiones.

o Detallar el progreso de las tareas es muy
importante porque asi se puede tomar en
cuenta el avance en la ejecucion del

desarrollo del producto.

Fuente: Elaboracion propia
4.12 Recomendaciones para la Plataforma Ignis Gravitas

En primer lugar, es necesario que la plataforma cuente con un manual de usuario, debido a que

al realizar la basqueda solo se encuentra el enlace de la pagina para ingresar o simplemente al
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entrar, no se logra manejar con facilidad a menos que haya un experto que pueda asesorar a la

persona que la esta utilizando.

En el &rea de idea, especificamente en la casilla de circunstancias, donde se registran las
frustraciones y sentimientos de los potenciales usuarios, se podria agregar un lienzo mas gréafico,
como el caso del mapa de valor que presenta Osterwalder en su libro “Disefiando la propuesta de

valor”, lo cual lo haria mas atractivo a los usuarios al momento de llenarlo.

En el caso de que se realicen encuestas a los usuarios, la plataforma no cuenta con una
herramienta que permita guardarla y realizar el anélisis de la misma, es decir realizar diagramas

donde se pueda hacer estudio de dicha encuesta.

Una recomendacion que fue realizada a lo largo del desarrollo del proyecto fue que en el area de
pitch se puede subir la imagen del logo de la startup pero no podia eliminarse, solo reemplazarse,

este detalle fue corregido y se agregd un botdn para eliminar la imagen.

En la casilla de reuniones se pueden enviar invitaciones a los asistentes, pero solo a aquellos que
también hagan uso de la plataforma o estén incluidos en la “startup ”, la recomendacion es que
esta invitacion no sea limitada y se pueda realizar a cualquier persona, pues posiblemente en la
reunion se ganen mas participantes dentro de la plataforma o se consigan nuevos usuarios del

producto.

Las tareas deberian contar con la opcion de un recordatorio en un tiempo estipulado para no

pasar desapercibida ninguna de ellas o para ejecutarlas en el menor tiempo posible.

En el llenado del Canvas, los adjuntos se pueden agregar luego de que la etiqueta esta llena, no
en el momento en el que se estéd realizando el proceso, lo cual deberia poder realizarse para

minimizar el tiempo de llenado.
4.13 Debilidades y Fortalezas de Ignis Gravitas

La plataforma Ignis Gravitas, es una herramienta de apoyo a los emprendedores, por tal razon es
importante sefialar algunas de las fortalezas y debilidades con las que cuenta la misma para su

posterior mejoria en las proximas actualizaciones que seran beneficiosas para los usuarios.
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Tabla 4.2 Debilidades y Fortalezas de Ignis Gravitas

Fortalezas

Debilidades

La plataforma Ignis Gravitas crea
compromiso en el equipo en cuanto a
la realizacion de las actividades que se
requieren para llevar a cabo el
emprendimiento.

Permite la creacion de un proyecto de
manera dindmica a través de la
interaccion con la misma.

Hace posible que el equipo crezca en
cuanto a cultura de emprendimiento.
Cumple con el rol de acompafiamiento
a los emprendedores, lo que hace que
logre validarse el emprendimiento a
través de la implementacion en la

plataforma.

Le falta conexion con el equipo en
cuanto a recordatorios de actividades
pendientes.

Para poder ingresar a la plataforma la
conexion a internet debe ser muy
buena, de lo contrario, tarda mucho

para cargar.

Fuente: Elaboracion propia
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Capitulo 5

Modelo de Negocios Canvas para la Elaboracion de un

fertilizante organico.

El estado Mérida es reconocido por ser un potencial productor agricola ya que cuenta con una
cantidad considerable de tierras fértiles para el desarrollo de la agricultura, por tal razon es
importante impulsar esta actividad proponiendo el cuidado del ambiente y de los productos que
llegan a las mesas de los consumidores. Esta propuesta surge porque en la actualidad, se ha
demostrado que la contaminacion ha aumentado exponencialmente, y el caso de la agricultura ha
contribuido con este problema debido al uso de agroquimicos que destruyen los suelos y
proporcionan una cantidad de quimicos a los productos destinados al consumo humano, asi como

también causan dafios en la salud de quienes lo utilizan.

En este capitulo, se propone el desarrollo del modelo de negocios Canvas para la elaboracion de
un fertilizante organico, el cual cuenta con una gran cantidad de nutrientes que proporcionara un

cultivo saludable y que tendra la capacidad de proteger el medio ambiente.

5.1 Producto minimo viable para la elaboracion de un fertilizante

organico.

Segun Blank y Dorf (2013) el objetivo del producto minimo viable es crear el conjunto de
caracteristicas minimas posibles. En base a este concepto se propone el desarrollo de un producto
minimo viable (MVP) que consiste en la elaboracion de un fertilizante organico elaborado a base
de humus proveniente del rio Caroni, el cual es procesado para aplicarlo en los cultivos
agricolas, en este caso en la produccion de tubérculos, que cuenta con una cantidad de nutrientes
que ademas de producir alimentos saludables y de excelente calidad, protege los suelos y el
medio ambiente de la contaminacion a la que se encuentra expuesto. También cuenta con la
caracteristica de ser liquido lo que hace que al ser aplicado en el cultivo tenga una mayor

expansion y rendimiento.
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5.1.1 Mercado Objetivo

Para que la creacion de un producto pueda tener éxito, es necesario conocer los clientes a quienes
va dirigida la propuesta, pues es su opinion y caracteristicas lo que definira la viabilidad del
mismo. A través del desarrollo del modelo de negocios Canvas se podra tener una vision mas
clara sobre las necesidades de los clientes y finalmente, en base a estas hipétesis cubrir dichas

necesidades.

Por tal razon, se aplicé una encuesta directa a un grupo de agricultores del municipio Cardenal
Quintero del paramo meridefio, que cuenta con una cantidad de 876 agricultores registrados en el
RUNOPPA (Registro Unico Nacional Obligatorio de Productores y Productoras Agricolas), para
hacer un sondeo de la necesidad existente y asi determinar el nivel de aceptacion del producto

por dicha comunidad.

De acuerdo al Censo de Poblacion y Vivienda del afio 2011 el municipio Cardenal Quintero
posee una poblacion de 9.441 habitantes que representan un 1,14% de la poblacién total del
estado Mérida, de esta poblacidon 876 son agricultores los cuales fueron tomados como poblacion
de estudio, con un margen de error de 5% y nivel de confianza de 95%, donde se determind un
tamafio de muestra de 68 encuestados, cuyos resultados seran presentados mediante el desarrollo
del Canvas.

La plataforma para emprendedores, Ignis Gravitas, también ofrece la opcién de mostrar el
mercado objetivo. Pero en este caso, se puede observar la estimacion del mercado que se quiere
alcanzar, en porcentaje. Este procedimiento se puede realizar en la casilla de tarjeta de la startup,

como se observa en la figura 5.1, seleccionado la opcién de editar pitch.
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Tarjeta de la Startup

® ® ®

Startup Pitch Editar Startup

Editar Pitch

Figura 5.1: Tarjeta de la startup

Fuente: www.ignisgravitas.com

Seguidamente, aparecen cada una de las estaciones que deben llenarse para completar el Pitch,

en primer lugar, se debe describir brevemente la “startup ” (figura 5.2).

A5 GRS o AOGinicos SD.CA -Randadr Ml Strups

Pitch

Describe tu Startup brevemente.
Produce

n de Abanos organicas bajo un pro

Construirpitch | +

Figura 5.2: Llenado del Pitch

Fuente: www.ignisgravitas.com
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Luego se avanza a la estacion de oportunidad (figura 5.3), alli deben responderse una serie de

preguntas, que conllevan a la estimacién del mercado objetivo.

25 IGIEGRAVITAS icio AQIONGanicos SD CA - Fundsdor M Stariups Q & Egmn ([P
w = Ll ]
Oportunidad
£Qué problema que resuelve tu producto? 4En que moneda te gustaria trabajar?
(Cuénto financiamlento necesita a Startup? ($)
(Cuél es la solucién que ofrece?.
(Cuél es el proposito de la inverslon?
Logo de tu solucion
(Cuél es el tamafio de mercado? (;Cuantas personas?)
O
gr W
ﬁ <Cuéntos son los prospectos de mercada? (;Cuntas personas?)
©

Figura 5.3: Oportunidad

Fuente: www.ignisgravitas.com
Estas preguntas son:

e ;Qué problema resuelve tu producto?
Contaminacidn, dafios a los suelos, alimentos de mejor calidad y rendimiento de los
ciclos productivos.

e ;Cual es la solucién que ofrece?
Abonos organicos en base a humus proveniente del rio Caroni, con una alta
concentracion de nutrientes.

e Logo de tu solucion

grOrgénicosE

w— Ay
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e ;En qué moneda te gustaria trabajar?
Dolar.
e ;Cuénto financiamiento necesita la startup ($)?
10000 dolares.
e ;Cual es el propdsito de la inversion?
Establecer el proceso productivo de abonos orgénicos a nivel nacional e internacional.
e ;Cuél es el tamafio del mercado? (; Cuéntas personas?)
2500 personas.
e ;Cuales son los prospectos de mercado? (¢, Cuantas personas?)
1200 personas.

En la misma estacion de oportunidad, se incluyen los competidores que tendra la empresa de

abono organico a nivel nacional como se observa en la figura 5.4.

Competidor
ndica tus actuales competidores y como te diferencias de ellos
Agregar competidor Competidor

Nombre

4Como nuestra solucion es mejor?

Figura 5.4: Competidor

Fuente: www.ignisgravitas.com

También en esta estacion se encuentra el mercado objetivo, donde se debe indicar el segmento de

mercado al que se pretende capturar, como se muestra en la figura 5.5.
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Mercados objetivos

ndica cuales son los segmentos del el mercado que estas intentando capturar

Add mercado objetivo  Mercados objetivos Mercado cbjetivo

Nombre

Porcion (%)

Tamano de mercado 2.5k personas

- Oportunidad -

Figura 5.5: Mercados objetivos

Fuente: www.ignisgravitas.com

Alli deben indicarse los segmentos de mercados a los se pretende llegar con el producto, en este
caso se sefial6 un 40% de distribuidores y un 60% de agricultores, para un total de 1200

personas, que fue el tamafio de prospectos de mercado que se estimod en la figura 5.3.
5.2 Definicion de los 9 médulos del Modelo de Negocios Canvas

5.2.1 Segmento de mercado

Con la finalidad de conocer los segmentos de mercado a quienes se ofrecera la propuesta de
valor es importante responder las siguientes preguntas, segin Osterwalder y Pigneur (2011):
¢para quién creamos valor? y ¢cuales son nuestros clientes mas importantes? A partir de alli se

podra hacer una definicion especifica del segmento de mercado del producto a elaborar.

El desarrollo exitoso de una empresa que ofrece un producto innovador al mercado viene dada a
partir del estudio realizado a los grupos de personas que manifiesta necesidades relacionadas con
el mismo, es decir, a los posibles clientes o consumidores que pueden estar divididos en

segmentos dependiendo de las exigencias de cada grupo.
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Segmento 1: Los agricultores

El producto que ofrece la empresa es un fertilizante orgéanico, por lo tanto, la encuesta se dirigio
a un grupo de agricultores, a quienes se les consulto si utilizan algun tipo de abono en sus
cultivos, de los cuales un 99% sefial6 que si, sin embargo, existe un 1% que dice no hacerlo.
Ademas de eso, resultd de gran importancia conocer el tipo de abono que utilizan en sus
cosechas, entre las opciones se encontraban: quimico, organico o ambos. La respuesta de los
encuestados fue que en su mayoria, utilizan la combinacién de ambos tipos de abono. Esto
debido a que dificilmente consiguen con frecuencia en el mercado los mismos productos que
utilizan al principio de la siembra, y optan por escoger lo que encuentran en los anaqueles, ya

que ambos productos les proporcionan buenos resultados en sus cosechas.

¢Utiliza algan tipo de abono en su ¢ Qué tipo de abono utiliza?
cultivo?
Quimico ®=Organico = Ambos
1%
12%
u Sj
4 No

Figura 5.6: Producto utilizado por los agricultores en sus cultivos
Fuente: Elaboracion propia

También es interesante sefialar, como se muestra en la figura 5.6, que un 16% de los encuestados
utiliza solo abono orgéanico, resultado que es favorable para la empresa pues ya conocen los
beneficios de este tipo de abono y este segmento encuestado puede ser un consumidor potencial
del producto que la empresa ofrecera. Ademas aquellos que utilizan agroquimicos pueden

empezar a conocer los beneficios de este nuevo abono.
Segmento 2: Los distribuidores

Hay un segmento de clientes que adquiere el abono, no solo para la utilizacion en los cultivos,
sino para venderlo a los agricultores en diferentes tiendas fisicas, por tal razén, se consult6 a los

agricultores, ¢donde adquieren el abono que utilizan en sus cultivos?, en la figura 5.7 se observa
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que un 85% realiza la compra en agropecuarias. Por esta razon, los distribuidores son
considerados un segmento de clientes de gran importancia, ya que pueden obtener el producto
directamente de la empresa, en grandes cantidades, diferentes presentaciones y distribuirlo en

agropecuarias o tiendas fisicas que son de facil acceso a los agricultores, ya sea por tiempo o
distancia.

¢Dénde adquiere dicho abono?

uFabricas = Agropecuarias  m Otros

10% 5%

Figura 5.7: Lugar donde adquieren el producto

Fuente: Elaboracion propia

Los entrevistados manifestaron que desean conseguir productos a bajos precios y que sean de

alto rendimiento, ademas esperan que protejan el medio ambiente y sus cultivos, un resumen del
perfil de los usuarios se puede observar en la figura 5.8.

Amigzhls
Producto .
e con :al madio

Abegrias

*  Prezaatacion
liguida

Bajo costo v alto
rendimiento en
los cultives.

s s Frustracones
Cal

Figura 5.8: Perfil de los clientes

Fuente: Elaboracion propia (lienzo de Osterwalder (2015))
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Este procedimiento también se puede observar en la plataforma Ignis Gravitas, donde cada
segmento de cliente manifiesta sus frustraciones y sentimientos, como se observa en la figura
5.9, la cual muestra el caso del segmento de los distribuidores. La manera de llegar a esta

estacion, es en la casilla de idea y seguidamente pulsar la casilla de circunstancias.

En cuanto a los sentimientos las preguntas son:

e ;Fisica y emocionalmente, de qué se resienten mas tus potenciales usuarios cuando
ejecutan la actividad sin tu idea?
Se quejan de su nivel de ventas, y que no cuentan con productos de calidad.

e ;Qué tan bien o mal se sienten al respecto?

Se encuentran en un 20%, ya que esperan conseguir productos para aumentar sus ventas.

En el caso de las frustraciones las preguntas son:

e ;Cuales son las principales deficiencias que tienen tus potenciales usuarios al ejecutar la
actividad hoy sin tu solucion?
No ofrecen lo suficiente al mercado

e ;Qué grado de frustracion representan tales deficiencias actualmente para tus potenciales
consumidores?
El grado de frustracion se ubica en un 100% porque esperan conseguir productos y

aumentar sus ventas.
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La Actividad

Venden ofros insumos

Elecucion Frustraciones

¢Fislea y emocionalments, de qué se reslenten mas tus
potenclales usuarios cuands efecutan la actividad <n tu |dea?

La Actividad

Wenden ofros Insumos

Ejecucion Sentimientos

¢Cudles son las princlpales deficlencias que tienen tus
potenciales usuarios al elecutar la actividad hoy sin tu soluclén?

S guejan de su nivel de ventas, y que no cusntan con Mo ofrecen Lo sufciente al mercado

200 grado de frustracion representan tales deficlencias

. actualmente para tus potenciales consumidoras?
#Cué tan blen o mal se slenten al respecto?

Figura 5.9: Sentimientos y frustraciones del segmento de distribuidores

Fuente: www.ignisgravitas.com

Dentro de la plataforma, Ignis Gravitas, se realiza el llenado del lienzo Canvas, en primer lugar
un lienzo vision, es alli donde se colocan los aspectos generales que se pretenden alcanzar
durante el desarrollo de la empresa, y los demas modelos de negocios se van llenando a la par de
los productos minimos viables (MVP), es decir, cada elemento del Canvas que se requiera para
el avance de algin MVP se llena en el respectivo lienzo. El llenado de los lienzos es muy

sencillo y ademéas muy dindmico.

El segmento de mercado en el lienzo de la plataforma se muestra como se observa en la figura

5.10. En el segmento de clientes se agregaron los agricultores y los distribuidores.
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S ———
=/ Segmentos de clientes

Agrega

S .

Pequenos. medianos y produciores

industriales del sector agricola

agricola

Figura 5.10: Segmento de mercado

Fuente: www.ignisgravitas.com

Este lienzo se llena a través de etiquetas en las cuales se deben ingresar una serie de datos como:
nombre, descripcion, necesidad, nimero de clientes objetivos, localizacion y se pueden adjuntar
imagenes para identificar el segmento de clientes sefialado. Esta etiqueta se puede observar en la
figura 5.11.

W Segrnontos de ollsntes

Estacion

roorribre

Localizacion

ActinTo Elige un archive

Figura 5.11: Etiqueta de segmento de mercado

Fuente: www.ignisgravitas.com
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5.2.2 Propuesta de valor

La propuesta de valor se encarga de definir las caracteristicas del producto que hace que los
clientes se inclinen por escogerlo, debido a que satisface las necesidades a las que ellos estan
expuestos. Esta propuesta de valor debe definir claramente aquello que la empresa espera hacer
mejor o de manera diferente que la competencia para sus clientes. La empresa puede ofrecer
varias propuestas de valor, relacionadas o independientes, dirigidas a uno o varios grupos de

clientes.

Para formular una propuesta de valor con buenos resultados, se recomienda responder un
conjunto de interrogantes propuestas por Osterwalder y Pigneur (2011): ;Qué valor
proporcionamos a nuestros clientes?, (Qué problema de nuestros clientes ayudamos a
solucionar?, (Qué necesidades de los clientes satisfacemos? y ¢Qué paquetes de productos o
servicios ofrecemos a cada segmento de mercado?

En tal sentido, el valor que se ofrece a los clientes es un producto de alto rendimiento y
esparcimiento en sus cosechas lo que les permite ahorrar dinero al momento de adquirirlo, ya que
su presentacion es liquida. Ademéas de eso proporciona los nutrientes necesarios para Sus

cosechas y a su vez para la proteccién del suelo.

¢Cual es la presentacion del abono que ¢Conoce ud. los beneficios del abono
ud. adquiere? orgéanico?
uLiquido mPolvo wOtros ESi mNo

___10%

Figura 5.12: Encuesta para propuesta de valor

Fuente:Elaboracion propia

Para manejar de mejor manera la propuesta de valor, en la encuesta se realizaron dos preguntas

con el fin de saber que tan innovadora es la misma, en primer lugar, se pregunto a los clientes si
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conocen los beneficios del abono organico (figura 5.12), de manera sorpresiva el 69% de los
encuestados respondié que no. Este resultado causa un incentivo a la empresa para producir un
abono 100% organico y saludable, y dar a conocer los beneficios que este ofrece, pues evita la
contaminacion del ambiente, de los alimentos que produce y evita problemas de salud a quienes

lo utilizan, caso contrario al de los agroquimicos que son dafiinos.

Para complementar esta propuesta de valor, se consultd también ;cual es la presentacion del
abono que utiliza el agricultor en sus cultivos?, como se observa en la figura 5.12, el 69% de los
agricultores respondié que utilizan presentaciones en polvo. Lo que motiva a la empresa a
innovar elaborando un producto liquido que ofrece una gran cantidad de beneficios tanto para los
cultivos, las cosechas y las personas que manejan el producto directamente. Ademas resulta mas

econodmico que los que se encuentran actualmente.

Esta propuesta de valor va dirigida a los dos segmentos de mercado, tanto agricultores como

distribuidores.

Dentro de la plataforma, Ignis Gravitas, en el lienzo vision, se llena la etiqueta en la cual se debe
ingresar el nombre y la descripcion de cada propuesta de valor, asi como una imagen adjunta que

la identifique (figura 5.13).

i* Propuestas de wvalor
Estacion Dbservacional

MNombre

Descripcion Die fabricacion totalmente natural

Adjunto Elige un arch

Ei

Figura 5.13: Etiqueta de propuesta de valor

Fuente: www.ignisgravitas.com
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Las propuestas de valor agregadas en la plataforma no son distintas a las que se encontraron con
los resultados de las encuestas, estas son: abonos organicos de calidad, productos amigables al
medio ambiente, preservacion del suelo y presentacion liquida. En el lienzo se observa como se

muestra en la figura 5.12.

£* Propuestas de valor

Fertilizante organico liquido que tiene Ia
caracteristica de esparcirse con mayor
facilidad y por ende su nivel de
rendimienio en el terreno aumenta

e
Y

!
B
4

:

Figura 5.14: Propuesta de valor

Fuente: www.ignisgravitas.com

Luego de los anélisis de las encuestas se logrd identificar el perfil de los usuarios, tanto
agricultores como distribuidores, este se puede observar en el mapa de valor que se muestra en la

figura 5.15, esto se realiza con el fin satisfacer las necesidades de los mismos.
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Figura 5.15: Mapa de valor

Fuente: Elaboracion propia (lienzo de Osterwalder (2015))
5.2.3 Canales

En el siguiente modulo se explica el modo en que una empresa se comunica con los diferentes
segmentos de mercado para llegar a ellos y proporcionarles una propuesta de valor (Osterwalder
y Pigneur, 2011). Es decir, los canales son los medios a través de los cuales, los clientes

conoceran y compraran los productos que la empresa ofrece.

Otra pregunta elaborada en la encuesta tiene que ver con los canales o medios que utilizan los
clientes para obtener informacion sobre productos agricolas, como se observa en la figura 5.16.
Se le proporcionaron varias opciones como paginas web, medios de comunicacion, revistas
especializadas y redes sociales, donde se obtuvo un porcentaje muy similar en cada una de las
respuestas, por lo tanto, a través de estos canales se puede hacer llegar el producto a los clientes,
los cuales podrian llamarse canales de comunicacion. Asimismo, los clientes pueden realizar
pedidos por medio de alguno de estos canales.
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¢A través de qué tipo de medios publicitarios le gustaria informarse?

m Paginas web = Medios de comunicacion

Figura 5.16: Encuesta para canales

Fuente: Elaboracion propia

u Revistas especializadas = Redes Sociales

El canal para la distribucion del producto es el transporte que ofrece la empresa e incluso el

transporte con el que cuentan los agricultores o distribuidores, y también los canales de venta

directa.

En la plataforma Ignis Gravitas, se realiza el llenado de la etiqueta para los canales donde si pide:

nombre, descripcién, nimero de clientes objetivos, proposito, propuestas de valor y segmentos

de clientes, ademas de la imagen que identifique cada canal mencionado, esta etiqueta se muestra

en la figura 5.17.

Figura 5.17: Etiqueta para canales

Fuente: www.ignisgravitas.com
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Los canales agregados en lienzo de Ignis Gravitas son: revistas especializadas, medios de
comunicacion, paginas web, redes sociales y canales de venta convencional. En la plataforma

puede verse como se muestra en la figura 5.18.

# Canales

(" Medios de comunicacion )

Para promocionar |a propuesta de valor

Qe 9

—~ £ = 7

Figura 5.18: Canales

Fuente: www.ignisgravitas.com
5.2.4 Relaciones con los clientes

Segun Osterwalder y Pigneur (2011) en este modulo se describen los diferentes tipos de

relaciones que establece una empresa con determinados segmentos de mercado.

Es indispensable mantener la relacién y comunicacion constante con los clientes, en primer lugar
para captarlos y que se conviertan en consumidores del producto, luego de eso, es importante
conservarlos en la empresa utilizando estrategias de mercado y de esta manera hacer crecer estas
relaciones manteniendo la cercania con ellos con el fin de generar confianza y ganar mas

clientes.

Las estrategias para captar al segmento de mercado consisten en ofrecerle bajos precios del
producto y promover el alto beneficio que brindan al medio ambiente, las cosechas, los alimentos

y las personas que utilizan el abono organico.

Una de las opciones para mantener a los clientes como consumidores fijos de la empresa consiste

en ofrecer facilidades de pago, ofertas especiales dependiendo de la presentacion del abono que
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adquieran, ademas de ofrecer insumos que puedan ser utilizados en el cultivo (mangueras de
riego, botas, etc.). Para corroborar que estas estrategias pueden mantener la clientela, se consulto
en la encuesta sobre la forma de pago mas utilizada por ellos al momento de la adquisicion del
abono, las opciones eran a crédito o de contado, donde el mayor porcentaje lo obtuvo la opcion
de contado, como se muestra en la figura 5.19, esto porque los lugares donde adquieren el

producto no le ofrecen ninguna facilidad de pago.

Indique la forma de pago
12%

m A crédito
= De contado

Figura 5.19: Encuesta forma de pago

Fuente: Elaboracion propia

Finalmente, la estrategia para el crecimiento tanto de la empresa como de la clientela es realizar
asesoramiento técnico hacia el segmento de clientes en el uso del producto, de manera que no

sientan ningun tipo de desconfianza al momento de aplicarlo.

También se llena la etiqueta de relaciones con los clientes en el lienzo de Ignis Gravitas, donde
se ubica cada una en el orden de captar, mantener y crecer. Esta etiqueta se observa en la figura
5.20, alli debe escribirse el nombre de la relacidn, la descripcién, el propésito, los segmentos de
clientes con quienes se mantiene esta relacion, la relacion (obtener, mantener, crecer), el numero

de clientes resultantes y el adjunto asociado a la relacion.
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T Relacionas con clientes

Propdasito

m = = —Enestan

Figura 5.20: Etiqueta de relacion con los clientes

Fuente: www.ignisgravitas.com

En el lienzo de la plataforma, la casilla de relaciones con los clientes se observa como se muestra

en la figura 5.21.

® Relaciones con cllentas

reqar

A

[[=)
i

Eajo precio y aifo bensfice
Propercionar un producio a bajo precio de
venta en comparacion com los altos
beneficios gue el producte ofrece en el
proceso de siembra

I|I . I |
skl el B .

Figura 5.21: Relaciones con los clientes

Fuente: www.ignisgravitas.com
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5.2.5 Fuentes de ingresos

El presente mddulo se refiere al flujo de caja que genera una empresa en los diferentes
segmentos de mercado (para calcular los beneficios, es necesario restar los gastos a los ingresos)
(Osterwalder y Pigneur, 2011). Es decir, el flujo de ingresos hace referencia a las ganancias que

genera una empresa a partir de las ventas al segmento de mercado.

La forma convencional de generar ingresos es el esquema de venta directa, los clientes realizan
sus pedidos y se despachan, ya sea en la empresa o por medio de la distribucién. Para consolidar
estas ventas, la empresa ofrece el producto en tres presentaciones diferentes, las cuales pueden
adaptarse a las necesidades de los clientes, ya que si cuenta con pequefias hectareas de tierra para
el cultivo se tiene la presentacion de 1 litro de fertilizante organico, en el caso de que el cliente
prefiera el galon (3.75 litros) también se ofrece. Si el agricultor o distribuidor prefiere la
presentacion de 20 litros por poseer grandes hectareas de tierra o dependiendo de la necesidad

que tenga, la empresa también cuenta con este tipo de abono.

El modo de llenar el lienzo en la plataforma, también se basa en etiquetas, en el caso del flujo de
ingreso, la etiqueta se muestra en la figura 5.22. Alli se pide llenar el nombre, descripcion,
propuesta de valor, segmento de cliente, el precio ya sea por unidad, mensual, entre otros y el

respectivo adjunto asociado al flujo de ingresos.

S Flujfos cle Ingrasa

Estacian

rombre

Descripcicn Presentacian del abono en ermase de 2o litrosg)|

Propuastas
e walor

Segnrentos
e

clhe rbes

Pracic Tipo de precic

Figura 5.22: Etiqueta de flujo de ingresos

Fuente: www.ignisgravitas.com
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La manera como se observa el llenado del lienzo en la plataforma se aprecia en la figura 5.23.

$ Flujos de ingreso

Presantacion 20 lifroe

Presentacion del abono en envase de 20 litros

‘ i 45

Figura 5.23: Flujo de ingresos

Fuente: www.ignisgravitas.com
5.2.6 Recursos clave

Segun Osterwalder y Pigneur (2011), los recursos clave, describen los activos mas importantes
para que un modelo de negocio funcione. Los recursos clave pueden ser fisicos, econémicos,
intelectuales o humanos. Ademas, la empresa puede tenerlos en propiedad, alquilarlos u

obtenerlos de sus socios clave.

La empresa requiere de muchos recursos para que funcione adecuadamente, algunos de ellos

pueden ser propios, otros pueden ser alquilados. Los recursos necesarios son:

e Recursos fisicos: la empresa requiere de insumos de fabricacién (humus), maquinaria
para el proceso de produccién del abono organico, asi como material de envasado,
etiqueta y la infraestructura fisica que seria un galpon de alquiler para poner en
funcionamiento la empresa.

e Recursos econdémicos: en cuanto a recursos econdmicos se requiere de un capital inicial
para comenzar con la elaboracion del abono organico.

e Recursos humanos: la empresa debe contar con un gerente general, administrador,
asesor legal, quienes se encargaran del area administrativa de la empresa, ademas de un

ingeniero agronomo, obrero, vendedor, manejador de inventario, que se mantendran al
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tanto del area de produccion y un publicista encargado de la promocion y publicidad de

la empresa.

e Recursos intelectuales: en el caso de la elaboracion de abono organico se requieren una

serie de permisos para transitar el humusy el abono organico, asi como la legalizacion y

registro de la empresa.

Para continuar con el llenado del lienzo en la plataforma, se debe completar la etiqueta de

recursos clave como se muestra en la figura 5.24, en la cual se requiere el nombre del recurso, la

descripcion, propdsito y el adjunto relacionado con dicho recurso.

s Recursos claves

Estacidn Observacional

Descripcitn MNeao

Fropdsitos

Adjunte Elige un archivo

MNombre douisicion de maguinaria

i
2]

m
i

Figura 5.24: Etiqueta de recursos claves

Fuente: www.ignisgravitas.com

de la siguiente manera (figura 5.25):

Luego de asignar cada uno de los recursos en las respectivas etiquetas, la plataforma se muestra
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b Recursos claves

I
il
]
[T)

Pl Bk | nag

Megociacion para obiener |a maguinaria
necesaria para realizar el proceso de
produccion.

Figura 5.25: Recursos claves

Fuente: www.ignisgravitas.com
5.2.7 Actividades clave

En este mddulo se describen las acciones mas importantes que debe emprender una empresa para
que su modelo de negocio funcione (Osterwalder y Pigneur, 2011). Las actividades permiten
poner en marcha la empresa, ya que si no se cumplen probablemente no se logre producir, en

este caso el fertilizante organico.

En esta empresa la principal actividad clave es de produccidn, en primer lugar se debe procesar
el humus con el cual sera preparado el fertilizante organico, seguidamente se procede a envasar,
etiquetar, embalar el producto y colocarlo en la caja correspondiente, dependiendo de la
presentacion, finalizado este procedimiento el producto estara listo para pasar a la siguiente
actividad que es la comercializacion, a través de venta directa y distribucion. También es
importante realizar actividades de mercadeo, como publicidad y promocion del abono para

posicionarlo en el mercado.

Otra actividad que es considerada muy importante, es la realizacion de pruebas al producto

elaborado para posteriormente realizar mejoras y ofrecer mejor calidad a los clientes.
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Mientras que, el llenado en la plataforma Ignis Gravitas, se realiza por medio de la etiqueta

correspondiente (figura 5.26), donde se pide el nombre de la actividad, descripcion, tipo y el

adjunto que identifica la actividad.

& Actividades claves

Estacidan Dbservacicnal
Mombre Erwvasado y stiquetado del proc
Drescripoion 1) Llenar e a presentacion
COrMmesonc cto Ctiquetado del -
Tipos
Acjunte Elige un archi

Figura 5.26: Etiqueta de actividades claves

Fuente: www.ignisgravitas.com

Seguidamente se observa la etiqueta llena en la plataforma, como se muestra en la figura 5.27.

@ Actividades claves

sgregar

i

1) Llenar el envase con el abono en la
presentacion correspondiente. 2) Sellado del
producto. 3) Etiquetado del producto

|”| TR |n'| ‘ h

Figura 5.27: Actividades claves

Fuente: www.ignisgravitas.com
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5.2.8 Socios clave

Para determinar los socios claves es necesario tomar en cuenta los recursos que necesita la
empresa y ubicar aliados puedan ofrecerlos. En este modulo se describe la red de proveedores y
socios que contribuyen al funcionamiento de un modelo de negocio (Osterwalder y Pigneur,
2011).

En el caso del proceso de produccion es muy importante mantener una sociedad con los
proveedores de materia prima, envases, etiquetas, material de embalaje y cajas, pues sin estos
materiales seria imposible la elaboracién del abono organico.

Para la venta, comercializacién y distribucion es necesario establecer alianzas con comerciantes

y mercados agricolas que puedan vender los productos y darlos a conocer en el mercado.

En cuanto al posicionamiento del producto en el mercado, es indispensable contar con una
agencia publicitaria que promocione la empresa, ademas de los medios de comunicacién que

seran los encargados de la publicidad del producto.

La etiqueta de llenado del lienzo en la plataforma Ignis Gravitas, requiere de los siguientes datos:
nombre, descripcion, tipo de alianza, utilidad, direccion, informacion de contacto y el respectivo
adjunto (figura 5.28).

m - —

Figura 5.28: Etiqueta aliados claves

Fuente: www.ignisgravitas.com
Luego se observa la etiqueta en la plataforma, como se muestra en la figura 5.29
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% Aliados claves

Empresa productora de humus proveniente
del rio Casoni

© Sxa
- terra

° dhumu
®e

Biocestimulante

Organico
TECNOLOGIA VENEZOLANA

[ Comarciantss J

Pequeiios y medianos comerciantes de la
industria agricola nacional

Figura 5.29: Aliados claves

Fuente: www.ignisgravitas.com
5.2.9 Estructura de costos

En este Gltimo mddulo se describen todos los costes que implica la puesta en marcha de un
modelo de negocios. Estos costes son relativamente faciles de calcular una vez que se han
definido los recursos clave, las actividades clave y las asociaciones clave. No obstante, algunos

modelos de negocio implican méas costes que otros (Osterwalder y Pigneur, 2011).

La empresa para su buen funcionamiento debe incurrir en una serie de costos, en primer lugar el
alquiler de la sede de trabajo y el pago de empleados todo esto para la puesta en marcha del
negocio, en cuanto a la produccion del abono organico, se debe adquirir la materia prima, la
compra de envases, etiquetas, material de embalaje y cajas. La compra y mantenimiento de la
maquinaria necesaria para el llenado, etiquetado y embalaje y otro gasto muy importante que es
el de la campafia publicitaria.
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En la plataforma Ignis Gravitas, se llena la etiqueta con los siguientes datos: nombre,
descripcidn, tarjetas, tipo, costo, tipo de precio y el adjunto que identifica la etiqueta.

[shl Estructura de costos

Estaciin

Mombre -

Drecceripoidn douisicion o

{
0
1

Wi
IU ]

Tarjatas Tipo
Recursos clawes -
Coste total Tipo de pracio
0.0 Por unidad -
Acijurtbo Eligte un arc
-
e
] —

Figura 5.30: Etiqueta de estructura de costos

Fuente: www.ignisgravitas.com

Esta etiqueta se observa en la plataforma como se muestra en la figura 5.31.

il Estructura de costos

Agredar

Compra y mentsnimiento de equipos

Adquisicion de |a magquinaria necesaria para el proceso de produccion y mantenimiento de los equipos

-~ ‘alolelo! ! v

Figura 5.31: Estructura de costos

Fuente: www.ignisgravitas.com
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5.3 Canvas para la elaboracion de un fertilizante organico

Luego de la definicion de los 9 modulos del Canvas, se puede presentar la propuesta final de

lienzo de negocios para una empresa dedicada a la elaboracion de abono organico a base de

humus proveniente del rio Caroni (figura 5.32).
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Figura 5.32: Lienzo Canvas para la Elaboracion de un fertilizante organico

Fuente: Elaboracion propia (Lienzo de Osterwalder y Pigneur (2011)).
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En la plataforma se muestra el lienzo Canvas de la vision de la empresa como se observa en la

figura 5.33, luego del llenado de todas las etiquetas.
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Figura 5.33: Lienzo Canvas en la plataforma Ignis Gravitas

Fuente: www.ignisgravitas.com
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Capitulo 6

Conclusiones y Recomendaciones

En el presente capitulo se daran a conocer las conclusiones a las que se logré llegar mediante el
desarrollo del proyecto en cuanto a la elaboracion de un nuevo producto al mercado en el area de
emprendimiento, como lo es el abono organico, y la utilidad del modelo de negocios y de la

plataforma Ignis Gravitas para la puesta en marcha del mismo.
6.1 Conclusiones

Mediante la ejecucion del presente proyecto se ha desarrollado un estudio sobre las fabricas de
elaboracion de abonos organicos en el Estado Mérida, donde se pudo observar que para el
momento se encuentran cerradas por falta de insumos. A la vez, se implementé el modelo de
negocios Canvas para la elaboracion de un fertilizante orgéanico, utilizando el método tradicional
y una herramienta innovadora como lo es la plataforma para emprendedores: Ignis Gravitas. A
través de este proceso se logro resaltar que el estado Mérida es un potencial agricola y que con
los productos obtenidos en sus cosechas beneficia gran parte del pais, sin embargo, los
productores se encuentran un poco desinformados sobre los beneficios de los abonos organicos
por lo que existe la necesidad de promover informacion sobre los mismos para motivarlos a

utilizarlos y disminuir en gran parte la contaminacion que se genera por el uso de agroquimicos.

En cuanto a la comparacién de los métodos utilizados para el desarrollo del modelo de negocios,
la forma tradicional implica la construccion de una serie de procesos que conllevan a la creacion
de una empresa directamente. Mientras que el proceso de emprendimiento que ofrece la
plataforma Ignis Gravitas, se realiza paso a paso, iniciando con una idea de producto minimo
viable y un pequefio grupo de personas que conforman la “startup” que ira creciendo hasta el

punto de formar la empresa que se idealiza en el proceso tradicional.

El funcionamiento de la plataforma Ignis Gravitas garantiza que el emprendimiento sera exitoso,
pues aporta comodidad al momento de utilizarla y proporciona los pasos necesarios para llegar a
la meta. Ademas el equipo Ignis Gravitas, garantiza una capacidad de respuesta efectiva en caso

de encontrarse algin problema en la plataforma.
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Otro punto importante en cuanto al manejo de la plataforma, es que a través de la practica se
encuentran fortalezas como el acompafiamiento que ofrece a los usuarios en el camino del
emprendimiento y la cultura que crea en los usuarios, asi como también debilidades que pueden

mejorarse con el tiempo.
6.2 Recomendaciones

En relacion al método de modelo de negocios Canvas, es recomendable realizar el proceso en
primer lugar con la plataforma Ignis Gravitas, luego de finalizar su utilizacion y en caso de haber
logrado el éxito con la misma, trabajar con el método tradicional sabiendo y considerando que es

momento de la creacion de una empresa formal.

Continuar con el programa RAIS en la Universidad e implementar el uso de la plataforma para
emprendedores Ignis Gravitas, esto permite a los estudiantes poner en practica los conocimientos
adquiridos en el aula, ademas de elaborar un proyecto o producto que pueda generarle ingresos a

futuro.

Al equipo Ignis Gravitas, continuar mejorando la plataforma, tomando en cuenta las
recomendaciones realizadas durante el desarrollo del proyecto para que continlen garantizando

el éxito de los emprendimientos y la comodidad de los usuarios.

En cuanto a la elaboracion del abono organico, se recomienda realizar charlas y visitas que
permitan dar a conocer a los agricultores e instituciones relacionadas con actividades agricolas,

los beneficios de los productos organicos a través de pruebas con las muestras fabricadas.
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Anexo A

Encuesta realizada para estudiar el uso de abonos en el municipio
Cardenal Quintero para la elaboracién de un nuevo producto

organico.

7 50 o)

LIBIVERSIATY
¥ L0 ANDES

Marzo 2018

Encuesta dirizida a los agricultores del mumicipie Cardenal Chunters para obtener

informacion sobre el fipe de abono que uhlizan, con el fin de crear un nueve producto.

1. ;Uthza algin tipe de abono en su cultive?

5i Mo

b2

Qs tipo de abono utliza?

Chamico Organico_ Ambos Crros,

3. iCual es la presentacion del abono que ud. ntihza?

Ligmdo._ Granulado. Ambos,_
4. ;Donde adquiere dicho abono?

Fabricas_ Asropecuanias__ Otros__

5. Indigue la forma de pago

A crédito_ De contado_
6. Conoce los beneficios del abono organico?

S MNao__

7. A traveés de qué tipo de medios publicitarios le gustaria informarse?
Paginas web__ Medios de comunicacion_

Revistas especializadas Fedes sociales_

Figura A.1: Encuesta
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Anexo B

Reunion con el primer grupo de usuarios del fertilizante organico.

Figura B.1: Primer grupo de usuarios

Anexo C

Etiqueta disefiada para el fertilizante organico de 1 litro.

BIOFERTILIZANTE

DE USAR
Humus: Fertilizante orginico liquido soluble elaborado con
sustancias himicas de origen fluvial. Producto orginico, natural,
extraido del Rio Caroni en la Guayana venezolana. Estimula
desarrollo de Jos cultivos y mejora el suelo,

Introduccién de uso: El producto se puede aplicar mediante

quicr tipo
hortalizas en general.

Dosis y aplicaciones: Cultivos de hortalizas en general, en
cultivos a libre exposicion, aplicar 1.5 litros, en 200 litros de agua
por hectirca
En cultivo bajo invernadero, aplicar 0,5 cc por litro de agua
No se recomienda hacer aplicaciones con intervalos menores a
una semana, ni menos aun aplicaciones calendarios en criterios

técnicos,

Aviado al follaje: 1-2 litros de agrobumus por tinel de 200 litros

de agun

= A v

AYd @ Il Ui i Ui S
LEA LA ETIQUETA ANTES -

Composicion Quimica

CULTIVO

ORNAMENTALES

PALMA
ACEITE
FRESA
MORA
PLATANO
CAMBUR

2adlis/ha

PAPA
TOMATE
PIMENTON
FRUOL
HABICHUELA

2adhtsha

PRODUCTO ORGANICO

ALGODON
CITRICOS
FRUTALES

Figura C.1: Etiqueta del producto

2adhs/ha






