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Tema 2: La cadena de valor y el modelo de negocio

Subtema 3:

EL modelo de negocio

iPor fin en casa! Luego de visitar a Julia, la productora de quinua en Puno, Exporberto
regresa a Lima con el fin de contarle a su socio, Pedro, Lo mucho que aprendié en su viaje
al altiplano.

_'-‘__ Y es importante trabajar utiligando una cadena de valor.
iWau, Exporberto!, veo que tu vigje sirvié de mucho. Ahora ambos sabemos a qué nos
by enfrentamos y como debemos actuar de cara al futuro.
AA
il -
—-’ iSi, Pedrito! EL biocomercio es fascinante, ciertamente un mundo por descubrir.
q:

Entonces, Exporberto, ahora que sabemos que significa biocomercio y sabemos Lo que
es una cadena de valor, ;qué sigue?

_'-‘_ Yo me preguntaba Lo mismo a mi regreso a Lima y creo tener La respuesta.
;Empegamos?
.
NS
r | =\
—-’ iJajajaja! Estamos casi listos, amigo, pero adn no. Debemos de tener un modelo de
q: negocio.

iDénde tendré La cabega, amigo? Es cierto, necesitamos un modelo de negocio sélido que
nos sirva como hoja de ruta en esta aventura.

Asi es, amigo, y creo saber muy bien dénde empezar.

Mds tarde...
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jHola, Pablito!, tanto tiempo sin uernos. ;Cémo has estado?

iExporberto, amigo, muy bien! Trabajando duro y parejo, como siempre. Este ano ha sido
muy bueno para Los negocios. No me puedo quejar.

Pero cuéntame, ;cdmo has estado? ;Sigues interesado en el biocomercio?

Mds que nunca, amigo. Te contaré que junto como mi socio nos dedicaremos a la
exportacién de la quinua.

iWau, sabia eleccién, amigo! La quinua es altamente apreciada en el mundo. Con ese
producto nunca hay pierde. Ademds, es nuestro producto bandera del biocomercio en el
Perd.

Y mds importante atin, que todos Los involucrados en la cadena de valor ganamos.

Es muy cierto Lo que dices.

EL negocio de La quinug, llevado a cabo de forma responsable, es altamente sostenible
y, ni qué decir, rentable. Y es uno muy noble, ademds, ya que muchas familias dependen
directamente de la demanda del producto. Es lo que se conoce como enfoque
ecosistémico.

Enfoque ecosis... §Como era?

iJajajajaja! iEnfoque ecosistémico, Exporberto!

Ello nos dice que debemos de trabajar con una visién integrada tanto de los aspectos
ambientales, sociales y econdmicos de nuestra cadena de valor. Hablamos
principalmente del impacto que nuestros procesos tendrdn tanto en sus hdbitats como
en Llas comunidades locales.

iOh, tiene mucho sentido! Todas las actividades productivas impactan en las
comunidades, por Lo que muchas personas se ven afectadas de forma directa.

iSi, Exporberto! Pero creo que nos estamos desviando un poco. Me estabas hablando de
tu nuevo proyecto.

Es precisamente por Lo que estoy acd, amigo. Necesito de tu ayuda.
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Para eso estamos, companero. ;En qué te puedo ayudar?

Yo sé que tienes mucha experiencia en el biocomercio y para poder empezar como se
debe, necesitamos formular bien un modelo.

jUn modelo de negocio!

iEfectivamente, Pablito! Es precisamente Lo que necesitamos.

Pues déjame decirte que un modelo de negocio enfocado al biocomercio tiene ciertas
aristas distintas a un modelo de negocio conuencional. Hay otros aspectos a tomar en
cuenta.

jCuéntamelo todo, amigo!

Imagina que tu modelo de negocio cabe en una sola hoja. Y ahora imagina que dividimos
esa hoja en once partes.

¢Una sola hoja? ;No crees que es muy poco para desarrollar algo tan profundo?

Ciertamente, amigo, pero este método, conocido como “canuas”, te ayudard a centrarte
en lo queimporta, a tener Las ideas centrales de tu modelo de negocio bien desarrolladas
y a mantenerte enfocado en tus objetivos.

iOh, suena interesante!

Y Lo es. Pero centrémonos de Lleno en nuestro modelo de negocio de la quinua.

EL primer punto que debes tomar en cuenta es la definicion de tus segmentos de
mercado. Debemos considerar que los productos serdn destinados a publicos muy
diversos, a los cuales debes saber Llegar y, sobre todo, entregarles Lo que esperan recibir.

iInteresante! No lo habia visto de esa manera.
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Pongamos un ejemplo. Tus productos de quinua los comercialigards tanto adentro como
afuera del Peru. Es decir, tendrds dos segmentos de mercado totalmente diferentes entre
si. ;Cudles serian las diferencias a tomar en cuenta?

Una que se me viene a la mente es La valoraciéon del producto. Cualquier peruano que
se respete conoce la quinua. Quizds un consumidor extranjero, que no se encuentre
familiarizado con el producto, se le tendria que brindar un poco mds de informacion al
respecto.

Es un buen ejemplo, Exporberto. Pero solo una pequena fraccion que deberds tener en
cuenta. Tienes que profundigar mds.

Ya veo Pablo...

Y siguiendo La idea de tu ejemplo, eso nos Lleva al segundo punto de nuestro modelo de
negocio: La propuesta de valor.

Claramente teniendo en cuenta tus diferentes segmentos de mercado.

Si, Exporberto. Esa es La base de toda nuestra estrategia.

Pero es en este segundo punto donde debes de mostrar tu ventaja competitiva a Los
clientes: Hacerles saber en qué se diferencia tu producto y por qué es el mejor.

iOh, pero dame un ejemplo, amigo!

Un consumidor extranjero no tendrd Lla misma informacion acerca del producto que un
consumidor nacional. Eso significa que tus estrategias de marketing deben ser distintas.

Los consumidores extranjeros ualoran mucho mds el tema de la sostenibilidad y el
comercio justo. Hay que hacerles saber que al comprar nuestros productos estdn
ayudando al desarrollo de Las comunidades campesinas con las que trabajamos.

iMuy bien, Exporberto! ;Ves como segmentar a tu mercado sirve para desarrollar las
propuestas de valor adecuadas?

Ya veo, voy entendiendo.




N5

La cadena de valor y el modelo de negocio

Y en este caso, somos nosotros quienes nos adecuamos al mercado. Hoy en dia, el
consumidor demanda productos orgdnicos, libres de gluten y sostenibles bajo el
maximo respeto hacia el medio ambiente.

Porque no todos los consumidores tienen Las mismas preferencias.

Lo cual me lleva al tercer punto del modelo de negocio: Los canales de ventas.

Imagino que te refieres al espacio donde pueda ofertar mi producto y cémo Lo acerco a
mis potenciales consumidores.

iMuy bien, Exporberto! Recordando siempre que para cada segmento tenemos una
estrategia definida. Por ejemplo, jpodrias decirme cdmo acercarias tus productos al
mercado internacional? Digamos... ;Europa?

iMmmm! Tal veg buscaria participar en alguna feria internacional. Hace algin tiempo
participé de La Biofach en Alemania. ELlos quedaron encantados con los productos que
el Per( tiene por ofrecer.

Pero evidentemente, las ferias internacionales solo cubren tu segmento de compradores
extranjeros. ;Cémo harias con los compradores nacionales?

iMmmm! Centraria mi estrategia en las ventas directas, es decir, todos los peruanos
conocemos las grandes bondades que tiene la quinua, como la que preparaba mi
abuelita.

iJajajaja, tienes ragdn! Y si de uentas directas se trata, debes recordar que La post venta
entra en este punto.

Claro, de esa manera cuido mis relaciones con los compradores acercdndome a ellos y
atendiéndolos bien.

Lo cual, una veg mds, me lleva al punto cuatro de nuestro modelo de negocio: La
relacién con Los clientes.

A
o)
©)

Eso es sencillo. Se trata de captar y fidelizar a mis clientes de acuerdo a mis segmentos
de mercado.
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Y no oluides que ese trato debe de ser acorde a tu propuesta de valor.

iMe robaste la frase, Pablo!

iExcelente! Significa que estds entendiendo todo de maravilla.

Y qué me dices del punto cinco?

Pues el punto cinco no es otra cosa que tus fuentes de ingreso, ya sea por ventas locales
o exportaciones. Ellas estardn determinadas por tus estrategias.

Es ahi donde todos ganamos con el biocomercio. Pero estos estos puntos que
mencionaste solo hablan de estrategias externas.

;Qué me dices del manejo interno que le debemos de dar a nuestro modelo de negocio?

No te apresures, Exporberto, que ahi uamos Llegando. Efectivamente, Los cinco primeros
puntos de nuestro “canuas” estdn ligados a todo lo que sucede fuera de tu empresa.
Ahora hablaremos de tus procesos internos.

iJajajaja! Disculpa, Pablo, es La emocidn. Te escucho.

EL punto seis de nuestro modelo de negocio Lo constituyen Las actividades clave. ;Qué
estamos haciendo para desarrollar nuestra propuesta de valor?

;Tiene que ver con mis procesos de produccién?

iOh, si, Exporberto, ciertamente! Y no solo es eso.

Hablamos de busqueda de compradores, de participar en ferias, de obtener
certificaciones que nos permitan entrar a mas mercados, en fin, tantas cosas que se
pueden hacer para posicionarnos en el mercado.

;Pero eso también incluye a los eslabones de nuestra cadena de valor, cierto?
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Naturalmente. Recuerda que trabajamos con cadenas de valor, donde el éxito se reparte
entre todos.

Quizds podrias ayudar a mis proveedores capacitdndolos técnicamente y asi garantigar
una buena cosecha.

Asi es, amigo. Son muchas cosas Las que puedes hacer.

Interesante, Pablo, pero, ;qué mds sigue?

EL punto siete serian tus recursos clave. ;Con qué herramientas cuentas para Llevar a
cabo tu propuesta de valor?

¢Algo asi como los activos mds importantes?

Por supuesto, puedes incluir Los recursos fisicos, econdémicos, sin olvidar tu factor
humano. ;Cuentas con Las personas indicadas para cumplir tus objetivos?

iAh! Algo asi como mi Know How.

iSi, Exporberto! Saber como hacer las cosas, tanto tus recursos como Las personas que
te acompanan, hardn que tu propuesta de valor funcione. Y hablando de personas, eso
nos Lleua al punto ocho de nuestro “canuas”: Los socios clave.

Bueno, eso es fdcil. Son todos aquellos que nos ayudan a poner en prdctica nuestra
propuesta de valor.

Asf es. Es ahi donde se encuentran desde tus proveedores de semillas hasta PROMPERU.
Son todos aquellos que participaran de forma directa o indirecta en el éxito de tu
emprendimiento.

A
o)
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iWau!, son muchas cosas a tomar en cuenta.
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Es por eso que existe el punto nueve: Tu estructura de costos.

Es ahi donde deberds de preguntarte: ;Qué uoy a necesitar?

Evidentemente, creo que debemos de ser conscientes que para todos nuestros pasos
necesitamos contar con Los recursos necesarios que Los respalden.

Asi es, Exporberto. Pero miralo como una inversion.

Tus recursos, sabiamente invertidos, de forma realista y teniendo en cuenta estudios
previos, solo pueden traer retribuciones.

iOhhhh! ;Cudles son?

EL punto dieg son Los costos sociales y ambientales.

Debes de preguntarte en como afecta a las comunidades Locales mi emprendimiento.

Recuerda que ellos son parte importante de tu cadena de valor y el motor del
biocomercio en el Perd. Ellos son los encargados de producir estos maravillosos
productos en su entorno. Cualquier dafo a su ecosistema puede cambiar
dramaticamente su estilo de vida.

iY no queremos eso!

Exactamente, lo que queremos es todo Lo contrario y, curiosamente, el Ultimo de los
puntos a tomar en cuenta: Los beneficios sociales y ambientales.

Estos son los impactos positivos que genera nuestro emprendimiento, tales como La
conseruacion de dreas naturales y su entorno, ya que esto nos asegurard muchos anos
de comercio sostenible.

Y una forma responsable de negociar con nuestras comunidades se verd reflejado en
una constante mejora en nuestras expectativas de negocio.

Si ellos mejoran, nosotros mejoramos, y si nosotros mejoramos, ellos mejorardn.




N5 La cadena de valor y el modelo de negocio

Es por eso que el biocomercio es tan valorado fuera de nuestras fronteras, porque no
L2 4l solo se trata de vender un producto o un servicio. Es ahi donde estd nuestra alma,
w tradiciones, esperanza, suerios.

TS Y el futuro, mi buen amigo.

Ha sido una gran auentura el iniciarme en el biocomercio, conoci grandes amigos y
q: personas inolvidables.

Pero mds importante, aprendi que nuestro pais tiene tanto por ofrecer al mundo que
necesitamos mds personas como td, amigo exportador, para dejar el nombre del Perl
en alto.

No te preocupes, que no estards solo. jRecuerda que con el biocomercio ganamos todos!




