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A. Resumen del proyecto final

a. Descriptiva
i. El proyecto desde el problema o necesidad detectado como punto de partida

En la actualidad, existen un gran nimero de establecimientos que comercializan productos o servicios
que, de manera indirecta, tienen que ver con la manufactura de modelos y prototipos de manera
artesanal y semi-artesanal.

Lugares como servicios de corte laser e impresidon 3D, han surgido en gran niumero en los ultimos afios.
Ademads existen carpinterias, herrerias y otros talleres que ofrecen servicios al publico en general para
trabajos sobre disefio; sin embargo, hay una carencia relevante de un lugar especializado en la
manufactura de prototipos que ofrezca un servicio integral en la materia. Un lugar que conozca, opere y
domine diversos materiales, procesos de manufactura, conceptos técnicos, software e incluso lenguaje
de disefo y desarrollo de producto, y que se especialice en apoyar a quien requiera de este tipo de
servicios especializados.

ii. Elcliente validado.
Los 4 segmentos de mercado que decidimos centralizarnos son los siguientes:
e ESTUDIANTE EN DISENO INDUSTRIAL
e PUBLICO EN GENERAL Do It Yourself (DIY)
e EMPRENDEDORES
e FREELANCERS

iii. La propuesta de solucion.
Lo que nuestro proyecto propone es: Un establecimiento especializado en proveer materiales, insumos
y servicios para la fabricacidon de prototipos en un solo lugar; con acceso completo a maquinaria y
equipo para que el interesado pueda transformar su idea en realidad, asesoria constante en el uso de
maquinas, procesos de produccidon, materiales suplementarios y el manejo de los mismos.

Un taller abierto al publico que quiera fabricar por cuenta propia sus proyectos; con el uso de nuestras
instalaciones, asesorias y materiales (Do It Yourself). Emprendedores que necesiten ayuda para
desarrollar y fabricar sus ideas (Do It For Me). Disefiadores independientes que no tengan acceso a un
taller para realizar sus trabajos y que tengan necesidades de transporte de material y/o de producto
terminado. Industria creativa y de transformacidn que requiera el apoyo en la fabricacién de prototipos.

Ademas de esto, se pretende enriquecer la propuesta con una serie de cursos y talleres especializados
en el tema de materiales, procesos de produccion, software especializado y técnicas especificas como
carpinteria, ceramica, vidrio, etc.

iv. Eltipo de modelo de negocio

Durante el desarrollo del proyecto, hemos detectado tres diferentes modelos de negocio que son:
e Membresiasy Suscripciones
e Fabricacion de prototipos
e Desarrollo de Franquicia



v. El proceso con el cual validaron sus supuestos.

El proceso que llevamos a cabo fue el Business Model Canvas que requiere la creacién y el desarrollo de
un formato textual-grafico que nos permite tener la perspectiva de todo el proyecto en una sola hoja. El
modelo nos ayuda a definir y probar cada una de las suposiciones que hicimos al inicio del proyecto y
desecharlas, cambiarlas o validarlas.

La validaciéon fue a través de entrevistas por video llamada y personales, para obtener informaciéon de
primera mano y sin la necesidad de llamar a los entrevistados a lugares especiales para realizarlas.

Con estas ideas en mente decidimos salir a entrevistar prospectos pertenecientes a los 4 segmentos de
mercado: Estudiantes, Emprendedores, FreeLancer y Publico en general. Realizamos 48 entrevistas en
total.

Infografia: Planteamiento en forma clara de al menos (Anexo 5, Documento 4)

® Segmento de Estudiantes

Estar seguros de encontrar lo que 32 1 97% 3%
buscan llegando a la tienda

Disponibilidad de material 29 4 88% 12%
Garantizada

Posibilidad de comprar el 32 1 97% 3%
material justo y necesario

Que los usuarios no se tengan 33 0 100% 0%
gue desplazar entre varias

localidades

Que los consumidores no tengan 33 0 100% 0%

gue desplazarse para conseguir
sus materiales

Disponibilidad de material y 25 8 76% 24%
equipo para la fabricacion de
prototipos y maquetas.

Originalmente teniamos diferentes segmentos; sin embargo, decidimos enfocarnos en el de
estudiantes, porque es el que se teniamos mas cercano y de forma mas practica de alcanzar e
identificar Inicialmente.

En la tabla anterior y en la grafica consecutiva, se contabilizaron las respuestas de las 33 entrevistas
gue hemos hecho hasta el dia de hoy. De la informacién que hemos logrado recopilar hicimos fases
de validacidn, que englobaban los problemas que encontramos durante la fase de exploraciones
cualitativas.

Una vez terminado este ejercicio logramos validar que realmente existe mas de un customer-
problem fit en el segmento de los estudiantes; de la misma forma pudimos validar que existe un
product-market fit.
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En esta gréfica podemos observar que las fases de validacién muestran lo siguiente:

vi. Customer-problem FIT

Para las validaciones “Estar seguros de encontrar lo que buscan llegando a la tienda” y “Disponibilidad
de material garantizada”. Una respuesta afirmativa indica que: Los usuarios tienen problemas para
encontrar materiales en un solo lugar; y una vez que llegan a la tienda podrian no tener los materiales
gue ellos necesitan.

“Posibilidad de comprar el material justo y necesario”. El porcentaje de respuestas afirmativas nos
indican que: los usuarios no pueden comprar material seccionado o que tienen en comprar partes
grandes cuando solamente necesitan una parte pequefia.

“Que los usuarios no se tengan que desplazar entre varias localidades”. Esta validacion nos muestra que
los usuarios tienen que desplazarse entre varios lugares antes de encontrar todo lo que necesitan;
ocasionando mayores problemas y costos para ellos.

“Que los consumidores no tengan que desplazarse para transportar sus materiales”. Los usuarios se
enfrentan a problemas para transportar sus materiales de vuelta a su taller o casa, en ocasiones de
forma insegura, una vez que ya los compraron.

“Disponibilidad de material y equipo para la fabricacién de prototipos y maquetas”. Finalmente, para el
desarrollo del taller, pudimos comprobar que en ocasiones los alumnos no cuentan con todo el equipo
necesario en sus escuelas; o la maquinaria no esta en condiciones dptimas, por falta de mantenimiento.

vii. Product-market FIT

Las validaciones de “Estar seguros de encontrar lo que buscan llegando a la tienda” y “Disponibilidad de
material garantizada” confirman que: Asegurar que los materiales que estan buscando estan
disponibles, es de mucho valor y que lo consideran muy practico; Esto minimiza el esfuerzo que tiene
gue hacer para conseguirlos.



“Posibilidad de comprar el material justo y necesario”. Con esta pregunta, las respuestas afirmativas,
nos confirman la necesidad de obtener partes seccionadas de los materiales que buscan para sus
proyectos.

“Que los usuarios no se tengan que desplazar entre varias localidades”. Los usuarios consideran que al
tener un lugar como donde tienen todo a la mano, les ahorraria mucho tiempo y dinero en su busqueda.

“Que los consumidores no tengan que desplazarse para transportar sus materiales”. La transportacion
no siempre es facil, por lo que los estudiantes les parecid importante conseguir ayuda para trasladar sus
proyectos o materiales.

“Disponibilidad de material y equipo para la fabricacidon de prototipos y maquetas”. Para la instalacion
del taller, pudimos comprobar que: ofrecer este servicio integral en un lugar externo, solamente cuando
donde hacen regularmente sus proyectos no hay mdquinas disponibles por falta de mantenimiento o
todo esta ocupado, para ellos es de mucho valor.

viii. Lienzo de modelo de negocio.
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B. Problema o necesidad validado v proceso para validarlo

a. Descripcidn general del problema o necesidad

Para poder distinguir los problemas a los que se enfrentan los clientes y asi encontrar sus
verdaderas necesidades; Primero buscamos los “Customer Jobs”, es decir, las tareas que los clientes
estdn tratando de realizar y completar, los problemas que tienen que resolver y las necesidades que
quieren satisfacer. Conseguimos los dolores y ganancias generados al momento de realizar estos
trabajos, para que nuestra propuesta de valor responda lo mas posible a las necesidades del
consumidor.

Los procesos del cliente para realizar su proyecto se reparten en las 3 etapas:

1. Conseguiry comprar materiales para la elaboracién de proyectos

El problema de no saber a donde ir a conseguir sus materiales, es la primera duda con cual se enfrentan
al momento de querer realizar un proyecto. Esta dificultad resultdé ser una que encontramos entre los
diferentes clientes entrevistados. La falta de conocimiento es, para la mayoria, un gasto de energia,
tiempo y dinero.

La situacidon que enfrentan aquellos con vehiculo propio, esta en el gasto de gasolina necesario para
trasladarse y en segundo plano el tiempo perdido en el tréfico, que se traduce en un gasto de dinero; sin
embargo, para la gente que no dispone de un auto, la pérdida de tiempo en los transportes publicos es
mads importante.

La disponibilidad de material es otro problema. Las tiendas “especializadas” no manejan todos los
materiales necesarios para la confeccién y en ocasiones la alta demanda sobrepasa la oferta de
productos agotandolos.

Un detalle importante que se debe tomar en cuenta, es que las tiendas existentes venden materiales
completos, es decir hojas o paquetes enteros; sin embargo, muchas veces la necesidad de un material es
minima para la realizacién de un prototipo o una maqueta, y es muy probable que se requiera
solamente una parte del mismo. Con esta necesidad nacié una de nuestras propuestas de valor para
ofrecer materiales seccionados; Por ejemplo, cuartos de hojas en vez de hojas entera.

2. Transformar materiales para fabricar prototipos

La segunda etapa se define dependiendo del tipo de cliente o proyecto que se necesita realizar. Los
problemas como las necesidades varian. El segmento estudiantil sufre debido a las ineficiencias de los
talleres universitarios puestos a su disposicién; dependiendo de las universidades, el problema puede
ser la dificultad de acceso al taller, la falta de maquinas disponibles o acceso a maquinas obsoletas y/o
sin funcionar.

El segmento DIY tiene dificultades para encontrar un taller donde puedan acceder egresados que no
tienen acceso a talleres universitarios. En el caso del publico “Do it for me” o de los Emprendedores, les
es dificil encontrar unos profesionistas serios y competentes.



Ademas de los inconvenientes mencionados, existe también la falta de experiencia. Esta carencia se
traduce en la necesidad de asesoria personalizada, y en algunos casos continta, donde personal
calificado y experimentado puede dar seguridad y confianza al publico.

3. Armary terminar prototipos

La uUltima etapa para la realizacidn de un proyecto consiste en el ensamble de los materiales. Esta etapa
se divide en dos categorias de prospectos: los que quieren fabricarlo y los que quieren contratar a un
tercero para hacerlo. Los primeros (“do it yourself”), después de pasar la dificultad para encontrar un
taller a su disposicion les surgen dos problemas: la sobre-ocupacion del mismo y horarios restringidos,
que afecta principalmente a los estudiantes, porque necesitan terminar sus prototipos finales. En la
mayoria de los casos, justo antes de la fecha limite de entrega.

Para poder realizar sus compras de materiales o procesos de fabricacién, la mayoria de los
entrevistados, comentaron que tienen que sacrificar su hora de comida, pedir permiso al trabajo, faltar
clases o acudir en fines de semana; cuando es mas probable que lo encuentren cerrado.

La clientela “Do it for me” tiene obstaculos diferentes. En primera instancia, el desconocimiento de un
lugar o persona adecuado para delegar la construccién de sus proyectos. Les resulta dificil confiar en los
proveedores pues han tenido algunas malas experiencias. Hemos encontrado ejemplos de personas que
no les entregaron sus proyectos a tiempo y, en los casos mas graves, pagaron anticipo de la orden de
trabajo y nunca obtuvieron su proyecto a cambio.

Pensamos que: con la experiencia, el cumplimiento y recomendaciones, podriamos generar el

sentimiento seguridad necesario para que los clientes tengan la tranquilidad de confiarnos sus
proyectos, para que los realice Protomakers.

C. Cliente/usuario o consumidor final validado.

a. Descripcidn general del tipo de cliente.

Hemos decidido enfocarnos en 4 tipos de clientes que son:

Estudiantes en disefio industrial en la Zona Metropolitana de Guadalajara (ZMG)
Profesionistas en disefio industrial con hasta 3 afios de haber egresado en la ZMG
Emprendedores

Publico en general dedicado a actividades Do it Yourself (DIY)

Para empezar, el segmento estudiantil es el que mas hemos validado a través de las entrevistas. Nos
hemos acercado principalmente con estudiantes activos en la carrera de disefio industrial en las
principales universidades en ZMG. Es importante tomar en cuenta que preferimos focalizarnos en la
carrera de disefio industrial, porque es una de las carreras en la cual los estudiantes suelen realizar
constantemente modelos y prototipos. Ademas, un 25% de los estudiantes entrevistados son de otras
carreras, en cuales podria existir alguna necesidad similar. Las carreras son: arquitectura, disefo grafico
o ingenieria mecatrdnica, por ejemplo.



El arquetipo de estudiantes son hombres y mujeres de 18 a 30 afos de edad, que estan cursando su
licenciatura en las carreras de Disefio, Arquitectura y algunas Ingenierias. Como mencionamos al inicio,
también tomamos en cuenta a los egresados de las mismas disciplinas.

El segmento de estudiantes validé las molestias de trasladarse de un lugar a otro para encontrar todos
los materiales requeridos para la elaboraciéon de un modelo o prototipo. Validé también, que no pueda
encontrar materiales seccionados y un lugar adecuado para trabajar (taller). Le preocupa obtener
buenas notas en sus asignaturas y terminar en tiempo y forma sus trabajos.

Los emprendedores y profesionistas, al ser mas dificiles de encontrar, hemos tenido validaciones
limitadas.

Por otra parte, el segmento de profesionistas o FreelLancer puede ser encontrado dentro de otros
mercados; es decir, algunos estudiantes empiezan actividades como FreeLancer antes de haber
terminado la carrera, asi que se podrian considerar a la vez como estudiantes y FreeLancer.

También existe el perfil egresado, considerando hasta un maximo de 3 afios en promedio después de
graduarse. Muchos estudiantes de disefio industrial tienen ganas de intentar la experiencia de ser
FreelLancer justo después de haber terminado sus estudios; sin embargo, la falta de estabilidad
financiera resulta ser una de las razones mayores por cuales después de un rato los egresados prefieren
buscar un empleo mas seguro.

El publico DIY seria un giro completamente diferente. En este caso hablamos de fabricacién y/o maquila
por gusto y de uso personal, no hay interés profesional. Nosotros consideramos que es un publico para
quien la calidad de los materiales, la experiencia de fabricacién y en algunos casos, pero no todos, el
precio son mas importantes que el tiempo de realizacién. Al consumidor DIY le interesa aprender
procesos y aplicarlos en la fabricacidn de algin proyecto que podra llevar a casa, esta dispuesto a
dedicar parte de su tiempo libre, lo considera como hobby.

b. Arquetipo (s) finales de cliente y usuario o consumidor final
Ver anexo 1.

El documento 2 (Anexo 5) contiene un estudio realizado por Unilever este afio sobre el publico

|n_

“millennial”; jovenes de entre 20 y 35 afios nacidos de 1981 a 1995 y que se hicieron adultos con el
cambio de milenio. El estudio nos demuestra la importancia de las redes sociales para interactuar con
una penetracion mas efectiva y eficiente. De hecho 34% de los consumidores millennials prefieren
comprar o contratar una marca presente en las redes sociales.

El documento también menciona sobre el gusto de comer saludable. Una tendencia que no es
directamente destinada a nuestro negocio, pero que puede repercutir en las posibles oportunidades

para aplicar una idea novedosa y que una persona considerada como “Do it yourself” puede aprovechar.

c. Proceso para validarlo (método usado, CME, resultados y decisiones).
® Grdfica 1: Reparticion de alumnos por carrera

Como comentamos anteriormente, nos hemos enfocado en los estudiantes en disefio industrial,
considerando que son los mas susceptibles a la realizacién de proyectos de prototipado fisico.



En los alumnos de Arquitectura también existe interés, que en su caso seria para la realizaciéon de
magquetas; sin embargo, durante las entrevistas notamos que los problemas a los cudles se enfrentan
son menores, asi que pueden satisfacer sus necesidades de manera mas sencilla.

Reparticion por carrera

@ Disefio industrial
82% @ Architectura

@ Ingeneria
Mecatronica

@ COfras carreras

e Grdfica 2: Reparticion de las entrevistas segun el tipo de segmento de mercado del prospecto

De acuerdo a la informacion que tenemos sobre el mercado, y la facilidad de acceso, la mayoria de las
encuestas fueron dirigidas a estudiantes, ademas de algunos profesionistas recién egresados en disefo
industrial.

Reparticion entrevistas por tipo de segmento de mercado

@ Estudiantes
@Dy

@ Profesionistas/
Egresados

@ Freclancers

e Fstudio del mercado y entrevistas
Segmento principal:
Los estudiantes de Arquitectura, Disefio e ingenierias que constantemente desarrollan proyectos a nivel

magqueta, o prototipo, de Universidades Publicas y Privadas de la Zona Metropolitana de Guadalajara.

En el sitio oficial de la Asociacion Nacional de Universidades e Instituciones de Educaciéon Superior
(ANUIES), podemos encontrar las cifras de cuantos estudiantes se han matriculado en cada universidad
de cada carrera, asi como los de primer ingreso y los egresados.



La totalidad de los estudiantes matriculados en estas especialidades es de 34,276, de los cuales los 5

principales clientes por relevancia son:

1. Disefio Industrial
Arquitectura

Disefio grafico
Ingenieria mecatronica
Disefio de Interiores

vk wnN

A continuacidn, se presenta una grafica donde se aprecia la distribucidon de la matricula por carrera en

las universidades de la Zona Metropolitana de Guadalajara.

MATRICULA DE LAS CARRERAS DE ARQUITECTURA, DISENO E INGENIERIAS DE UNIVERSIDADES
PUBLICAS Y PRIVADAS DE LA ZONA METROPOLITANA DE GUADALAJARA

PERIODO 2015-2016

Otras ingenierias

/ 1144

Ingenieria mecanica /
eléctrica, 2706 _\ >

Disefio de
interiores
1224

TOTAL DE ESTUDIANTES
MATRICULADOS
34,276

Arquitectura e
30% i Ingenieria civil
9% i Diseiio grafico
4% . Disefio de interiores
7% i Disefio industrial
o Ingenieria
1% . mecatronica
o Ingenieria
8% . electronica
a Ingenieria
20% . industrial
8% Ingenieria

mecanica eléctrica

Otras
3% ingenierias

Otra informaciéon que consideramos relevante, es la cantidad de estudiantes y su distribucién

universidad, lo cual se presenta a continuacion.

por



MATRICULA DE LAS CARRERAS DE ARQUITECTURA, DISENO E INGENIERIAS
POR UNIVERSIDAD EN LA ZONA METROPOLITANA DE GUADALAJARA
PERIODO 2015-2016

Chart Area
®UDG
W [TESO
® UTEG
W CETI

B TEC

Instituto Tecnolégico ® Instituto Tecnoldgico Superior de Zapopan

Superior de Zapopan
6%

B UAG
uUVM
W UNIVA
B UPZMG
myp

= OTRAS

Analizando uUnicamente la mas importante licenciatura que representa nuestro principal mercado
objetivo (Licenciatura en Disefo Industrial), podemos argumentar que los estudiantes de esta
especialidad, invierten entre 2 afios y medio y 5 afios de estudios y practicas.

Areas del | ucenciaboen

conocimiento DISENO INDUSTRIAL
14 materias 12 materias
Proyectos y creatividad Representacion y modelos

|

6 materias
Tecnologia
y manufactura

10 materias
Usuarios y negocios
- 8 materias
Educacion general

6 materias
Topicos

En promedio por semestre tienen 3 asignaturas, que implican el disefio, el desarrollo, y la fabricacion de
modelos, maquetas o prototipos de diversos tamafios y con muy variados materiales. En cada materia
realizan un promedio de 3 proyectos por semestre por cada asignatura.

Los entrevistados nos comentaron que gastan entre $300 y $2,000 pesos por proyecto; por otro lado,
algunos dijeron que en ocasiones han presentaron proyectos que implican desembolsos de entre $5,000
hasta $16,000 pesos.

10



Con estos hallazgos calculamos que el valor del mercado en la Zona Metropolitana de Guadalajara,
EXCLUSIVAMENTE de proyectos de estudiantes de la licenciatura en Disefio Industrial es de:

2756 3 3 $500.00 2 $24,804,000.00

Los estudiantes de Disefo Industrial representan el grueso de este segmento, ya que constantemente se
encuentran elaborando proyectos de disefio y desarrollo de producto. La carrera de Arquitectura pide el
desarrollo de al menos una maqueta de grandes dimensiones por semestre. Los disefiadores graficos
realizan modelos o prototipos de displays, exhibidores, sefialamientos, puntos de venta, stands, entre
otros. Los disefiadores de interiores disefian y construyen mobiliario en algunas de sus asignaturas. Los
ingenieros crean modelos y sistemas automatizados de diversas indoles y con distintos alcances.

Otros segmentos:

FreelLancer de Diseno Industrial.

Este segmento nos ha resultado sumamente dificil de medir; sin embargo, hay algunas cifras que se
exponen a continuacion:

En el Panorama Nacional de Carreras del afio 2011, la informacién arroja un total de 16,300 disefiadores
Industriales ocupados en el pais, que representa un 76.7% del total de profesionistas de la especialidad.
Sus edades se presentan en la siguiente grafica:

Edad de los profesionistas que estudiaron esta carrera (%)

= 20-24 m25-34 = 35-44 m 45 y mas
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La distribucion geografica de los profesionistas en el 2011 estaba de la siguiente manera:

Distribucion geografica de los profesionistas ocupados que
estudiaron esta carrera (%)

3.7%

3.7%

B Noreste B Centro Occidente  ® SurSureste M Centro ™ Noroeste

Con esta grafica podemos afirmar que aproximadamente existian, al 2011, 3,260 Disefadores
Industriales ocupados en la zona Centro Occidente. En la siguiente grafica podremos apreciar que 41.2%
del grueso de profesionistas se desempefian manera independiente.

Principales ocupaciones de estos profesionistas (%)

Pintores, escultores,  Profesores universitarios Arguitectos, ingenieros  Directores, gerentesy  Presidentes, directores y

dibujantes, disefiadores, y de otros civiles, ingenieros administradores de 4rea  gerentes generales en
coredgrafos y similares establecimientos de quimicos, industriales y o establecimientos,  instituciones y empresas
ensefianza superior similares empresas, institucionesy  publicas y privadas
negocios publicos y
privados
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Emprendimiento

Para este segmento pudimos encontrar un valioso reporte elaborado en 2015 por el Global
Entrepreneurship Monitor (GEM), que contiene informacién nacional y regional, del cual pudimos
extraer lo siguiente:

e Muestra: 643 jaliscienses entre 18 y 65 afios de edad, 50% mujeres y 50% hombres. (Anexo 5
Documento 3).

En esta ultima imagen, podemos apreciar que la intencidon de emprendimiento en materia de producto,
estd en el 11% del resto de emprendimientos que incluyen nuevos negocios de comercio, software y
servicios.

Sin considerar los emprendedores que se acercan a una incubadora, aceleradora o desarrolladora de
nuevos negocios, los siguientes son comunidades de emprendimiento en el Estado de Jalisco que
pueden ser clientes:

Fuckup Nights GDL
GeekGirls.mx
Global Shapers t of B
Guadalajara Hub ORERS S

i PythonCabal
Google Business :
Group GDL QCiLab
Hacker Garage Ruby GDL
Hackers & Founders Social Valley
iTuesday Soft Craft MX
Java User Group TechWomen
Guadalajara Community
Makers GDL UX Friends
Never Mind Wikimedia México
OpenStackGDL

Emprender se ha convertido en la mejor opcidn para un gran nimero de mexicanos, que buscan
una oportunidad de generar sus propios ingresos e incluso dar empleo a otras personas. Las estadisticas
indican que el aio pasado 12.2 millones de personas estuvieron involucradas con un emprendimiento.

De acuerdo con el GEM, México ha visto crecer el nimero de emprendedor afio con afo. En el GEM
2011 (primera edicion en la que se participa) los resultados revelaron que en el pais existian 6.2 millones
de emprendedores, cifra que se ha duplicado en los ultimos 4 afios.

Este estudio también dedica un apartado a analizar las intenciones de emprender y contempla a todas
aquellas personas que tengan entre sus planes, de los préximo 3.5 afios, iniciar o involucrarse con la
creacion de un negocio propio. La cifra en este rubro es de 11.3 millones de personas.



En cuanto a actitud, el GEM coloca a México en el nimero 55 de un total de 130 paises; sin embargo,
hay debilidades en algunas categorias, como en la de habilidades (“sé cdmo hacerlo”) y aspiraciones (“lo
quiero llegar a ser”), donde se ocupan los lugares 98 y 107 respectivamente.

Existen varios programas de financiamiento para emprendedores; sin embargo, los mas importantes son
el Instituto Nacional del Emprendedor (INADEM) y el Consejo Nacional de Ciencia y Tecnologia
(CONACYT).

En el 2014, el INADEM, destind 270 Millones de pesos a apoyar el emprendimiento en Jalisco, dentro de
31 distintas convocatorias, logrando el segundo lugar a nivel nacional.

En el Documento 1 (anexo 5) pueden encontrar los montos aprobados por este organismo en 2015.

Es importante comentar que en el sitio que contiene la convocatoria para uno de sus apoyos,
particularmente con el impulso a la innovacién en procesos y productos nuevos, incluye un listado de
talleres de prototipado reconocido y certificado por este organismo; NO figura alguno que esté dentro
del estado de Jalisco, esto representa un drea de oportunidad importante en cuanto al emprendimiento,
particularmente para aquellos financiados directamente por el INADEM, en el estado.

Por su parte el CONACYT cuenta con diversas convocatorias que apoyan el desarrollo
empresarial, particularmente con respecto a la investigacion y desarrollo tecnolégico.

Algunas de ellas, relevantes para nuestro caso son:
INNOVAPYME (Innovacion tecnoldgica para las micro, pequefas y medianas empresas)

e Modalidad dedicada exclusivamente a propuestas y proyectos cuyo proponente sea empresas
MIPYMES.
e En esta modalidad las empresas podran presentar propuestas de manera individual o vinculada
con IES, Cl o ambos.
INNOVATEC (Innovacidn Tecnoldgica para las grandes empresas)

e Modalidad dedicada exclusivamente a propuestas y proyectos cuyo proponente sea empresas
grandes.

e En esta modalidad las empresas podrdn presentar propuestas de manera individual o vinculada
con IES, Cl o ambos.



Porcentaje de apoyo respecto al gasto elegible
del proyecto en el ejercicio fiscal 2016
Tamafio de
Modalidad Proyecto Proyectoen
Empresa (*) individual Vinculacién con IES/Q1 R m""'"""“"""""
% del gasto de la | % del gasto de la| % de gastosde ¥ )
aSmpress Smpress lasiES /O (Pesos
INNOVAPYME MIPYMES 30% 35% 75% 21 Millones
Empresas .
INNOVATEC Grand 25% 30% 70% 36 Millones
MIPYMES 50%
PROINNOVA No aplica 75% 27 Millones
Empresas
Grand 35%

Sus objetivos especificos son:

e Fomentar el crecimiento anual de la inversidon del sector productivo nacional en IDTI. Es

importante resaltar que el programa otorga apoyos econédmicos complementarios, sin que ello
signifique la sustitucion de la inversidon que las empresas realizan en actividades de IDTI durante
el ejercicio fiscal.

Propiciar la vinculacion de las empresas en la cadena del conocimiento “educacién-ciencia-
tecnologia-innovacién” y su articulacién con la cadena productiva del sector estratégico que se
trate.

Formar e incorporar recursos humanos especializados en actividades de IDTI en las empresas.
Generar nuevos productos, procesos y servicios de alto valor agregado, y contribuir con esto a la
competitividad de las empresas.

Contribuir a la generacidn de propiedad intelectual en el pais y a la estrategia que asegure su
apropiacién y proteccion.

Ampliar la base de cobertura de apoyo a empresas nacionales desde una perspectiva
descentralizada.

Cuadro 9: Programa de Estimulos a la Innovacién (PEI)
Convocatorias 2014-2015

Montos S e
Modalidad Sioystios (millones de pesos) Variacion %
(proyectos)
2014 2015 2014 2015
INNOVAPYME 241 233 766 7011 -33
INNOVATEC 169 120 819 503.0 -29
PROINNOVA 456 468 2,289 2,340.8 26
Total 866 821 3,874 3,545 -5.2

Fuente: CONACYT, DADTI

Los programas estuvieron enfocados a las ramas industriales de quimica, transporte, alimentos,

magquinaria y equipo, plastico y hule, entre otras. De estos proyectos, 80% corresponden a MIPYMES.

Con los 3,545millones de pesos de asignacion presupuestal se estima que las empresas aportaran otros

3,650 millones de pesos, lo que en su conjunto representara una inversion de 7,195 millones de pesos.

Con ello, por cada peso destinado al programa se logra una aportacién privada de 1.3 pesos.
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El 19 de agosto de 2015 se publicé la convocatoria 2016 del Programa de Estimulos a la Investigacion
Desarrollo Tecnolégico e Innovacion PEl y cerrd el 18 de octubre de 2015, se recibieron 2,881
solicitudes. El 12 de febrero de 2016 se aprobaron 1,035 propuestas por un monto de 4,684.9 millones
de pesos.

D. Solucién
a. Descripcidn general.

En el taller de prototipado, lograremos que las personas innovadoras, tengan un espacio especializado
en la fabricacién de prototipos. Esta incluira en un solo lugar, materiales, maquinaria, equipo y asesoria,
ahorrando asi en costos y tiempos de traslados, para que puedan convertir sus ideas en realidad sin
complicaciones o errores.

e Pain relievers

Dentro de nuestras entrevistas validamos que de acuerdo a los Customer Jobs se desprenden diferentes
“pains”; también al momento de presentarles nuestra propuesta de valor, comentaron que existen
varios que resulta un satisfactor a esos malestares que se presentan actualmente.

En primera instancia, habra CERTEZA de que en un negocio de este tipo, hallardn los materiales
necesarios para que los interesados puedan adquirirlos; por lo que ya no sera necesario indagar en
diferentes medios, como lo hacen ahora, para su adquisicion. Este enfoque resolverd el problema de
DISPONIBILIDAD de materiales; como se menciond antes, existe una molestia comun entre los
entrevistados, de que al asistir a algin establecimiento para adquirir sus materiales, les comentan que
no tienen en existencia, y no les resuelven donde mas poder adquirirlo.

Al ser estudiantes, uno pensaria que pueden disponer de al menos la mitad del dia para poder buscar y
adquirir sus materiales, pero esto no siempre sucede asi. A partir de sexto semestre, y en algunas
universidades, todos ellos ocupan la totalidad de su tiempo. Algunos asisten a clases en diversos
horarios del dia (mafiana y tarde), otros que tienen que realizar practicas profesionales o servicio social.
En algunos casos, trabajan medio tiempo. Todos estos factores influyen para que les resulte complicado
llegar antes de que cierren los establecimientos, que suelen hacerlo a las 6 o 7 de la tarde; por lo que los
HORARIOS ADECUADOS a sus necesidades sera en definitiva un satisfactor, pues en la actualidad
algunos comentan que deciden entre comer e ir a buscar sus materiales al medio dia o faltar a alguna
clase para lograrlo.

En su mayoria comentaron que dentro del taller de ensefianza de su universidad no siempre tienen
acceso a MAQUINAS FUNCIONALES, por lo que el poder tener una alternativa a este problema es
importante para ellos.

Comentaron también que en muchas ocasiones, quienes los han atendido no tienen el
PROFESIONALISMO o experiencia suficiente para entender y atender sus necesidades. No se toman el
tiempo suficiente para satisfacerlas plenamente y por lo tanto muy pocas veces quedan los usuarios
guedan satisfechos.

Otra problematica comun es la falta de lugares de ALMACENAMIENTO de sus materiales o sus trabajos
aun sin terminar, para que puedan evitar tener que estarlos moviendo de lugar a otro y no arriesgarse a
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un accidente o a dafiar su trabajo, antes de entregarlos a sus respectivos profesores. Por la misma razon,
el servicio de TRANSPORTE de sus piezas terminadas es un factor de valor para ellos.

e Gain creators
Mas alla de un satisfactor esperado, nuestra intencion es superar las expectativas de nuestros futuros
clientes, por lo tanto, existen diferentes factores que formaran parte integral de nuestra estrategia de
atencion al cliente.

El primero de ellos serd la DISPONIBILIDAD DE MATERIALES, para que siempre encuentren lo que
busquen sin complicaciones y sin tener que dar vueltas buscando. Tiene que ser algo que nos distinga de
los demds, de esa manera, seremos la primera opcién siempre, y serd la mejor manera de darnos a
conocer por recomendaciones de boca en boca.

Otro satisfactor, que vendria a aliviar uno de las mads recurrentes molestias es la posibilidad de adquirir
MATERIALES SECCIONADOS, que no hay oferta en la actualidad y conlleva a adquirir el producto
completo, con los consiguientes desperdicios y gastos innecesarios.

El SERVICIO A DOMICILIO es un satisfactor que podra cumplir con las expectativas de los entrevistados,
ya que las distancias entre los diversos establecimientos es uno de los principales problemas, porque
muchos de los estudiantes no tienen el transporte adecuado para trasladar materiales, y otros tantos, ni
siquiera poseen vehiculo.

Otra propuesta de valor que consideraron que les ayudaria bastante, es LA ASESORIA Y EL SEGUIMIENTO
PROFESIONAL de sus proyectos. Los estudiantes comentan que no hay personal suficiente donde
normalmente construyen sus proyectos (incluyendo sus profesores), para que puedan atenderlos de
manera adecuada y tener un servicio que les daria una ganancia considerable.

La FABRICACION INTEGRAL es otro factor que los motivé en gran medida, ya que podrdan fabricar en un
solo lugar, su proyecto completo; sin importar si se trata de un proyecto que incluya diversos materiales
y/o procesos.

Al ser un negocio que tendra un enfoque primario en el cliente, el seguimiento y asesoria personalizada,
se logrard un APRENDIZAJE y FORMACION mejores que los actuales donde el acceso es limitado o nulo
en sus respectivas universidades. Esto representa un satisfactor adicional, y si en algin momento dado
mandan a hacer sus prototipos con un tercero, puede ser dentro del mismo taller.

La entrega fuera de tiempo y los malos tratos recibidos de sus proveedores también fue una constante
en las entrevistas. Nuestra propuesta sera priorizar la ENTREGA A TIEMPO, con CALIDAD en cada uno de
los proyectos y el TRATO EQUITATIVO.



b. Forma en que presentaron la solucidn al cliente (Tipo de MVP).

En lo que respecta al Minimo Producto Viable (MVP), decidimos desarrollar un MVP dentro de la
modalidad “Concierge” en el cual, pudimos entregar la solucién a un cliente, sin siquiera tener un taller
instalado.

Nos encontramos con un cliente que requeria nuestros servicios para generar un prototipo para poder
hacer pruebas, se traté de otra idea de emprendimiento, pero, en este caso, enfocado en la instalacién
de un restaurante de comida Répida Saludable, su nombre: “La Aceituna Fast Good”.

Ellos requerian de una charola para empacar comida para llevar, con espacios bien delimitados y con
texto en cada uno de los espacios, que describieran el tipo de comida que deberia ir en cada
compartimento; el tamafio proporcional a las raciones que deberia comer de cada alimento, una
persona regular para tener una dieta balanceada, por lo tanto, el espacio de las frutas y verduras era
mayor que el resto; el de las leguminosas mucho mads pequefio, y el de las proteinas de un tamafio
intermedio. También deberia tener dos espacios o cavidades para lo que pudiera ser aderezos, semillas,
o algln otro complemento, obviamente, mucho mas pequefios.

La investigacion corrid a cargo del cliente. Ellos hablaron con un especialista en nutricion y éste, les
ayudd a dimensionar los espacios, por lo que llegaron a nosotros con una necesidad ya especifica y una
distribucién y tamafos ya resueltos.

Asi pues, lo que nos entregaron como requerimientos fue un esquema donde practicamente se
describen tanto distribucion como tamafios y profundidades. Ademads, tendriamos que lograr tanto
charola como tapa y en ambas, debia tener grabados los textos “Frutas y verduras”, “Proteinas”,
“Cereales” y “Leguminosas” asi como el logotipo del restaurante.

c. Evolucion del MVP y proceso de validacion (Anexo 6)

Una vez que los requerimientos fueron expuestos y las dudas aclaradas, decidimos que la mejor
opcion para lograr el prototipo requerido, era maquinar un molde econdmico y posteriormente utilizar
el proceso de termo formado para la charola y la tapa.

Por lo tanto, nos dispusimos a modelar la propuesta en 3 dimensiones por medio del software
denominado “SolidWorks”. Este tiene dentro de sus caracteristicas, que es sumamente compatible con
el maquinado asistido por computadora, una técnica que utilizamos en la fabricaciéon del molde.

En la segunda imagen del anexo 6, se puede apreciar el momento en que se estd modelando la
charola con las cavidades, pero aun sin textos grabados. En las imagenes 3 y 4, vemos el modelado de la
tapay el grabado de textos en la misma.

En la imagen 5, el ensamblaje de charola con tapa previo al renderizado (nétese que la charola
no tiene texto, fue hasta en otra cita que el cliente decidié incluirlo; lo mismo pasé con el logotipo).

Para renderizar la propuesta, se utilizé el software “KeyShot”, un potente motor de renderizado
con el que pudimos mostrar al cliente cdmo se veria con charola opaca (negra y blanca) y de tapa
transparente.



Una vez que el cliente vio la propuesta, decidid que la charola también deberia incluir los
mismos textos que la tapa, y que ambos, tanto charola como tapa, debian contar con el logotipo de la
empresa. Sin mas cambios, nos dispusimos a modelar el molde para poder maquinarlo en un router de
Control Numérico.

Una vez terminado el modelo, se mandd a maquinar en un router de control numérico en
material MDF (Medium Density Fiberboard); de esta forma optimizamos el costo de los moldes, pues al
tratarse de un prototipo para pruebas, no es necesario que sea de alta calidad. Optamos por este
material y por bajar también la calidad del maquinado, de otra manera, el costo final por tiempo de
magquinado se hubiera multiplicado.

Posteriormente, una vez termind el maquinado, se dividieron y cortaron los moldes al tamano
necesario, para que pudieran ser manejables independientemente y que cupieran facilmente en la mesa
de la maquina termoformadora.

Después se asentd el material manualmente con lija, se aplicd sellador para que la fibra del
material mismo no se levantara y pudiera tener un terminado lo mas liso posible; se repitié el proceso
en 2 ocasiones.

Lo ideal seria repetirlo 3 veces; sin embargo, al considerar que se someteria a vacio, se evité el
tercer ciclo, pues esto impediria que el vacio pasara a través del MDF y succionara el plastico en el
proceso de termoformado.

Una vez terminados los moldes, se procedié a formar los prototipos. Para esto, se utilizé plastico
PET (Poliestireno Tereftalato) para la tapa y PS (Poliestireno de alto impacto), ambos en calibre 20 (0.5
mm). Al ser polimeros ambos, con bajo punto de fusidn, resultan ideales para el proceso; sin embargo,
el PS no se recomienda para grado alimenticio (que es un requerimiento de este tipo de productos) y
ambos son altamente contaminantes. El PET se puede reciclar facilmente y no asi con el PS.

En cuanto fueron termoformados, los prototipos se perfilaron con cuter para quitarles el
material sobrante y con eso finalizé nuestro trabajo. Se entregaron terminados a los clientes 3 juegos
completos de tapa y charola; uno de tapa y charola transparentes (ambos en PET) y otras 4 charolas sin
tapa para que pudieran hacer las pruebas que requerian. También se entregaron los moldes y las
especificaciones de los materiales por si en un futuro necesitan fabricar mas piezas.

Finalmente, nos expresaron su satisfaccion plena por el trabajo realizado y recibimos el pago
correspondiente.

d. Soluciones que existen actualmente para resolver la problematica o necesidad validada.

La competencia se encuentra distribuida por toda la ZMG; sin embargo, no existe una sola opcidn
especializada como un “one stop shop”, por lo que el estudiante tiene que recurrir a diversos comercios.

Los principales competidores son:

e Home Depot, que representa la Unica opcion similar a nuestra propuesta de valor.

o Diversos establecimientos como madererias, papelerias, ferreterias, tlapalerias, servicios de
corte laser, servicios de impresion 3D, comercios de laminados pldsticos como acrilico,
poliestireno y otros plasticos, perfiles metalicos, resinas, vidrio, pinturas y terminados, etc.



e Universidades, porque algunas tienen concesiones con papelerias que comercializan algunos
materiales (basicos) para maquetas y prototipos. Ademas, cuentan con talleres de ensefianza en
donde los estudiantes tienen acceso; algunas cuentan con servicio (con costo) de corte laser e
impresion 3D.

e Diversos talleres especializados para DIFM (Carpinterias, Herrerias, Pintura, etc.) en donde les
hacen sus prototipos con el material incluido en los precios de manufactura.

e Empresas que tengan una maquina especializada para algun proceso en particular como pueden
ser: (termoformadoras, corte con plasma o con agua, torno, fresadora, roladora, dobladora,
soldadoras, etc.

A continuacidn, se presentan los datos de la industria (participacion) obtenido de Passport:

Table 5 Home and Garden Specialist Retailers GBO Company Shares: % Value
2011-2015
% retail value rsp excl sales tax
Company 2011 2012 2013 2014 2015
Home Depot Inc, The 10.7 12.6 11.8 12.1 124
Consorcio Comex SA de CV 27 26 27 29 31
Muebles Dico SA de CV 2.1 21 22 24 27
Truper Herramientas SA 03 05 07 11 1.7
de CV
Grupo Boxito SA de CV 11 12 13 1.3 13
D'Europe Muebles SA 038 1.0 1.0 1.1 12
Muebleria Tamarindo SA 03 03 03 04 04
de CV
Muebles Troncoso SA de CV 0.3 0.3 0.3 0.3 0.3
Grupo Gigante SAB de CV 01 0.2 0.2 0.2 03
Ideas Domésticas SA de CV 0.1 0.2 02 02 03
Inditex, Industria de 02 02 0.2 02 02
Disefio Textil SA
Proveedores de la 02 02 02 0.2 02
Construccion SA de CV
Ingenia Muebles SA de CV 0.3 04 04 03 0.2
Cia Hermanos Vazquez SA 05 04 0.2 0.2 01
de CV
Lowe's Cos Inc 0.1 0.1 0.1 0.1 0.1
Bed Bath & Beyond Inc - - 01 0.1 0.1
Mueblerias Frey SA de CV 02 0.2 02 0.2 01
Viana Descuentos SA de CV 1.0 1.0 09 09 -
Todo Facil SA de CV 05 02 02 0.2 -
Others 784 76.4 766 757 753
Total 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0

Source:  Euromonitor Intemnational from official statistics, trade associations, frade press, company research,
trade interviews, trade sources

Los establecimientos que comercializan elementos auxiliares, como ferreterias y tlapalerias, ascienden a
2170 dentro de la ZMG segun el Instituto de Informacidn Estadistica y Geografica del Estado de Jalisco
(EG).

|l<1
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Asi también, el mismo organismo muestra que existen 4,247 papelerias en la ZMG.

M« -
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Segun cifras del INEGI, En México existen 297,197 carpinteros (2014) de los cuales 8.3 % se
encuentra en el Estado de Jalisco. Unas 24, 667 personas que ejercen el oficio; sin embargo, no hemos
encontrado la manera de medir, cudntos de estos se desempefian en alguna industria y cuantos
atienden al publico en general para realizar arreglos y proyectos.

Por otro lado, seria conveniente promocionar como productos y servicios especializados en Disefio
Industrial, ya que, en el DENUE, se encontraron Unicamente 14 unidades econdmicas listadas en este
rubro, como se puede ver a continuacion.

EIINEGI te da la bienvenida a la version beta de su Ir a www.inegi.org

Mapas Transparencia  Investigacion ® f O G+ &
Inicio / Sevicios / Directorio Estadistico Nacional de Unidades Econdmicas
}@) Directorio Estadistico Nacional de Unidades Econémicas

Criterios seleccionados

Resultados de la consuita Ver detalle A; AR R w B B Todstas unidades
! 3y

ARMADA ESTUDIO CREATIVO
ZAPOPAN,, JALISCO

ARTE MICHEL
GUADALAJARA , JALISCO

BHUBER INDUSTRIAL DE SING, S.C.
GUADALAJARA , JALISCO

° BLACK GHARTT
GUADALAJARA , JALISCO

DISERIO EN COCINA KOKKEN BY DUNGUS
ZAPOPAN,, JALISCO

DISERO INDUSTRIAL
GUADALAJARA , JALISCO

ESTACIONAMIENTO INDUSTRIA DISENADORA DE
@ AUTOPARTES, S.A.DECV.
GUADALAJARA , JALISCO

° FIXION STUDIO
ZAPOPAN,, JALISCO
14 de 14 unidades econémicas

Historial de consultas

Capas

E. Lienzo de propuesta de valor

The Value Proposition Canvas et o Besmaliet

- Certeza (no tener que buscar)

- Disponibilidad garantizada
- Horarios adecuados
- Asesoria constante - Ahorro de tiempo
s a i X siempre - Ahorro de dinero
- Profesionalismo - Asesoria personalizada
- Almacenamiento - Disponibilidad garantizada
I|I|III ‘ ~THispone + « - Trato justo
» A ﬂ Gain Creators Gains =’ . Horarios extendidos o w—
Products & Services - Calidad Customer Job(s) e

1) Conseguir y comprar
materiales para la
elaboracién del proyecto

- Formalidad

- Var_\xa de materiales y

servicios s g

- Membresias para acceso
al taller

2) Transformar
materiales para elaborar
prototipo

v
'y

. - Pérdida de tiempo
Pains =~ - Falta de asesoria
- Horarlos

- Falta de informacion

- Gastos innecesarios

- Falta de experiencia

- Accesibilidad

- Tréfico vehicular

- Maquinas no funcionales
- Discriminacion

- Fabricacién de p ipos

3) Armar prototipos de

Pain Relievers calidad

- Disponibilidad aterial
- Material seccionado

4) Presentar el proyecto

- Servicio a domicilio

- Seguimiento profesional
- Fabricacion Integral
- Aprendizaje y formacion

- Entrega a tiem|

eg; Lad - Baja calidad
- Calidad garantizada Informalidad
- Trato equitativo
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F. Modelo de negocio

a. Estructura en el lienzo de modelo de negocio
i. Propuestas de valor

Referente a los problemas con cuales se enfrentan los consumidores ajustamos las propuestas de valor a
sus verdaderas necesidades. Estas son las propuestas que obtuvimos a partir de las respuestas a las
entrevistas de los diferentes segmentos:

e One Stop Shop

e Ahorro de tiempo

¢ Ahorro de dinero

e Servicio a domicilio

e Horarios extendidos

e Trato equitativo

¢ Disponibilidad garantizada

e Asesoria personalizada y continua

ii. Relacion con clientes
Para atraer a una nueva clientela de disefiadores, tenemos pensado hacer un concurso para la creacion
de nuestro logotipo. Los mismos disefiadores al enterarse del concurso podran conocer a la empresay
su concepto.

Estamos conscientes de que nuestro publico estd muy conectado, principalmente hablando del
segmento estudiantil. Asi el uso de las redes sociales como publicidad, pero también con relacién directa
con los clientes resulta ser indispensable. Por lo mismo se consideran necesarias cuentas de Facebook,
Instagram y Twitter. La pagina Facebook ya esta en linea, no se ha publicado mucho hasta la fecha para
evitar rechazar solicitudes de proyectos, preferimos esperar a contar con las instalaciones listas para
operar.

Adicionalmente, se publicaran articulos en un blog y se creard un canal de YouTube donde se subirdn
tutoriales.

jii. Canales
Para la distribucion de los productos y servicios del taller y de la tienda, hablamos de un canal

directo, es decir el mismo cliente, ya sea para un proyecto “do it yourself” o “do it for me”, acude
directamente con el personal del taller para realizar o contratar la fabricacidon de su proyecto. De igual
manera para la tienda, el consumidor compra directamente sus materiales ahi, el Unico tercero que
podria tener influencia seria el proveedor de material; sin embargo, no se considera como
intermediario. Para eliminar a terceros en nuestro proceso de compra, irilamos directo con el fabricante
para obtener la mayor cantidad de insumos posible.

Para la venta en un primer tiempo, hemos realizado una landing page (anexo 7). A corto plazo
esta misma pagina se va a transformar en una pagina web donde los clientes podran conocer a
Protomakers y ver prototipos realizados. Ademas, a través de la misma pagina existird una plataforma
permitiendo a los consumidores revisar la disponibilidad de material en la tienda, ordenarlo y reservar
tiempo de uso de la maquina en el taller. Para reducir los costos decidimos sustituir una aplicacién movil
por una version movil de Ila misma plataforma. Los dominios www.protomakers.mx vy

www.protomakers.com.mx ya fueron comprados por 1 afio.

Como parte de los canales de venta del servicio, a mediano plazo esta considerado contratar a un
equipo de ventas dirigido a la industria.
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iv. Actividades clave y Recursos Clave

A continuacidn, se describen las actividades y recursos clave que hemos definido para el proyecto.

La primera de las actividades clave mds importante, es la captacion de capital para poder cubrir los
costos iniciales de instalacion y operacién del primer afio del Taller. En este caso la mayor inversion, se
la llevarian la compra de las maquinas. Las estrategias para obtener este capital son a través de
crowdfunding, obtener recursos del gobierno, aceptar inversores privados o créditos bancarios.

La segunda seria encontrar una ubicaciéon para dar inicio al proyecto. El principal factor es el de
encontrar un lugar céntrico de las mayores escuelas a las que se les ofrecera el servicio y que estarian
dispuestos a comprar los materiales ofrecidos.

El tercero seria la Negociacién con Proveedores de Maquinas y Materiales, para conseguir un modelo de
negocio mas sustentable y dar inicio al taller. La idea principal es llegar a un acuerdo con los
proveedores de maquinaria, para rentar sus maquinas en lugar de comprarlas. Aun falta el contacto con
los mismos.
La Adecuacidn y construccién de muros divisorios y areas especificas de trabajo. EI Mantenimiento
continuo del local para tener todos los servicios habilitados en todo momento y disponibles para los
usuarios.

Marketing de apertura y continuo para realizar campanas en redes sociales, universidades y entre
alumnos. Ademas de otros segmentos que falta por definir.

Conseguir 'y mantener Licencias municipales para mantener en regla al taller.

v. Aliados estratégicos
Nuestros aliados estratégicos son los siguientes:
® Proveedores
Al inicio nos apoyaremos en terceros para realizar procesos especificos con los que no contaremos. La
magquinaria necesaria para empezar es maquinaria especializada de muy alto precio. Los riesgos serian
gue ellos entregaran la propuesta de valor, convirtiéndolo asi en un negocio de los aliados y no nuestro.

Tendrian una alianza con nosotros dependiendo del volumen de ventas que representamos para ellos.
Probablemente tendriamos que acudir a un tercero y no un proveedor directo. Los proveedores directos
tienen que ser considerados solamente si tenemos mucho volumen de compra.

El costo mds importante de esta alianza serian los créditos sobre las materias primas o para la renta del
local y/o la renta de maquinaria.

e Capacitadores
Hay temas de los cuales no somos expertos o carecemos del dominio profundo y experiencia requerida
para ensefiar, por lo que seria necesario contactar con personas conocedoras y que estén dispuestas a
colaborar con cursos para el uso de ciertos materiales o técnicas especificamente.

Los riesgos mas importantes con esta alianza son que los usuarios interesados, después de tomar el
curso o diplomado, podran tener al facilitador en su red de contactos y trabajar con él o ella
independientemente del taller.

Creemos que ellos estarian dispuestos a proveernos de este servicio inicialmente, porque nosotros
seriamos sus clientes directos, pero mas adelante, ellos mismos podrian lograr extender su network y
darse a conocer, y a nuestros servicios como taller. Esta alianza podria costarnos clientes que se vean
atraidos a alternativas diferentes a nuestros servicios con el network que hagan.
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e Consultores
Tener ayuda para dreas administrativas clave, en las que serd necesario que nos apoyemos en expertos
para un buen desempefio general del negocio. Los riesgos que nosotros encontramos son la
confidencialidad del modelo de negocio y de la informacidon misma (financiera, contable, etc.).
Al ser otro cliente para ellos, influimos en la cantidad de ventas y trabajo que les representamos. Es
importante tener en cuenta que compartir la informacién y confiar en ellos podria ser un importante
costo de oportunidad; en caso que ellos no fueran personas de confianza.

® Inversionistas
Los capitalistas iniciales de la empresa nos ayudarian a hacer las compras de la maquinaria que
necesitamos inicialmente. El principal riesgo es que ellos quieran tener opinién para definir el curso de
la empresa y en ocasiones podria no beneficiar al negocio.

Su principal interés es tener su dinero siempre en movimiento para hacerlo crecer y tener mayores
ganancias. Para ellos es importante saber cuanta utilidad generan sus recursos en cada proyecto para
saber si es bueno o no arriesgar con nosotros.

El desarrollo de la confianza a largo plazo es un factor importante, para que sigan invirtiendo en
nosotros o para que no quieran sacar su capital del proyecto.

A continuacidn, se presenta una pequefia tabla resumen de algunas de las posibles barreras e incentivos
para cada una de estas alianzas.

Proveedores ¢ Ventas ¢ Volumenes insuficientes

e Networking ¢ Acuerdos no beneficiosos

Capacitadores

Consultores

Inversionistas

e Crecimiento
* Precios bajos

e Networking (ambos)
¢ Ingresos (ambos)
¢ Entrenamientos sin costo (nosotros)

¢ Ingresos (ellos)
¢ Experiencia (ambos)
e Correcta Administracion (nosotros)

¢ Hacer crecer su dinero

¢ Crecimiento acelerado

¢ Pasién por el proyecto (nosotros)
* Aporte a la sociedad y educacion
(ambos)

¢ Cantidad de intermediarios

¢ Costo de contratacién (ambos)
e Expertise/Experiencia (ellos)
e Satisfaccion al cliente (nosotros)

e Experiencia (ambos)
¢ Habilidad
¢ Confidencialidad (nosotros)

e Capital inicial bajo. (nosotros)

e Interés suficiente en el proyecto (ellos)
¢ Tasa de crecimiento esperada.
(ambos)

¢ Poder de decision. (Ambos)

* Rendicion de cuentas. (ambos)

e Capital de riesgo
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vi. Estructura de costos

A continuacidn, se enlistan los costos iniciales para el proyecto, asi como los costos mensuales que
estamos suponiendo tendrd a lo largo del tiempo. Es importante recalcar que estos costos pueden
variar, porque no tenemos indicaciones de los volumenes de venta exactos y tipos de materiales que se
venderan o usaran con mas frecuencia; asi como los tiempos maquina que los usuarios tendran y por lo
tanto el mantenimiento mensual o semestral que el equipo e instalaciones puedan requerir.

e Inversion Inicial de maquinaria

Licencias $122.00
Taller de Carpinteria (costo inicial) $216,872.00
Corte laser $ 140,900.00
Impresion 3D S 14,680.00
Computadoras $ 18,000.00
Mobiliario S 30,000.00
Adecuacidn de local $100,000.00

Costo Inicial Total de MAQUINARIA $520,574.00

Los costos fijos y variables mensuales serian los siguientes:

e (Costos fijos

Telefonia e Internet $429.00

Publicidad S 1,000.00
Limpieza x 1 S 4,000.00
Practicante x1 $ 2,500.00
CEO $ 10,000.00
Ndminas $ 16,500.00
Renta $ 10,000.00

TOTAL COSTOS FlJOS $27,929.00
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e Costos variables

Luz $ 5,000.00
Agua $500.00
Materiales S 40,000.00
Mantenimiento $10,000.00

TOTAL COSTOS VARIABLES  $ 55,500.00

vii. Fuentes de ingresos

El modelo de negocios es el de pago de membresias para el uso del taller. Existen diversas opciones por
tiempo que se ofertaran al usuario y de esta forma cada uno, dependiendo de sus necesidades vy
tiempos, adquirird la que mas le conviene dependiendo de su proyecto. Ademads, se ofrecerd la opcion
de contratar a personal que puede ayudar con su proyecto para fabricar ciertas partes, pero no el
proyecto total. A continuacién, se muestran los costos de estas membresias.

Lunes a Viernes

Estudiante $200.00 $600.00 $1,500.00 $2,800.00  $5,000.00 N/A

Emprendedor  $600.00 $3,900.00 $10,600.00 $19,200.00 $35,000.00 N/A

Uso de Taller  $600.00 $8,000.00 N/A N/A N/A $2,500.00
Sdbado y Domingo Costos Extras

Estudiante $350.00 Estudiante $100.00 $400.00 Sin costo
Emprendedor  $800.00 Emprendedor  $250.00 N/A $200.00
Uso de Taller  $800.00 Uso de Taller  $250.00 N/A $350.00
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La venta al menudeo de materiales, es el segundo modelo que usaremos para soportar el negocio; que
creemos que se sostendrd por si mismo. En este modelo se plantea que los alumnos puedan comprar la
cantidad de material que ellos requieran, sin que ellos tengan que comprar material que no necesitaran
haciendo un gasto innecesario. Al tener todo el material disponible sin que tengan que viajar largas
distancias para obtenerlo podriamos cobrar un % extra. De la misma forma este modelo apunta a ser un
gancho para el uso del taller.

Finalmente, el dltimo de los modelos seria la cotizacidn y fabricacién de proyectos especiales en los que
los usuarios vendrian al taller para que se les fabricaran directamente; se les daria una cotizacién por
proyecto, ya que la naturaleza del disefio de tener una idea original o especifica que no se puede
estandarizar.

b. Tipos de modelo de negocio

Durante el desarrollo de nuestro proyecto hemos detectado al menos, tres diferentes modelos de
negocio en los cuales operaremos en algin momento, estos son:

® Suscripcion

e Fabricacion

e Franquicia

Dentro del modelo de negocios planteamos el de suscripcién, para que quien lo necesite pueda tener
acceso al uso de maquinas y herramientas dentro de nuestro taller; asi como para poder acceder a otro
tipo de servicios a un precio preferencial como en el corte laser o la impresién 3D.

Dentro del modelo de fabricacién, incluimos la manufactura de modelos, maquetas y prototipos por
peticion del cliente; también consideramos la fabricacién de piezas especiales por concepto de maquila
para otras empresas manufactureras e incluso para el ramo de la industria creativa, como exhibidores,
displays, stands, etc.

Creemos que nuestro concepto es replicable, por lo que, en el mediano plazo, tenemos considerado un
modelo de franquicia para que sea instaurado en las principales ciudades del pais; cubriendo asi las
necesidades de un mayor nimero de usuarios en un area geografica extendida.

Dentro del modelo de ingresos, tendremos la venta directa de productos y servicios, pues
estaremos comercializando diversos tipos de materiales especiales que requieren aquellos que
construyen maquetas y/o prototipos. La idea es comprar esos materiales a diferentes proveedores,
concentrarlos en un establecimiento y revenderlos a los interesados. Asi también, estaremos
comercializando servicios especializados como pueden ser servicio de corte laser, impresion 3D, servicio
a domicilio, almacenamiento de materiales y trabajos en curso, cursos y diplomados de técnicas de
fabricacion, software especializado, entre otros.

c. Técnica para el disefio del modelo de negocio

Utilizamos varias técnicas para el disefio de nuestro modelo de negocio, la principal, fue la de “ideacién”
ya que comenzamos este concepto desde cero, desde la percepcidén de una serie de necesidades de
nuestro segmento inicial con las que trabajamos durante todo el tiempo en el que durd el mismo. En
base a las hipdtesis que generamos y gracias a esas necesidades, fue que desarrollamos los
experimentos, o entrevistas.
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Analizamos lo obtenido en esas entrevistas, tomamos en cuenta los comentarios y en base a eso
moldeamos nuestra propuesta. También se refleja que utilizamos la técnica de “aportaciones de los
clientes”, ya que son estos los que, de alguna manera, validaron o no, o en su caso, modificaron
nuestras propuestas de valor que finalmente se aprecian en nuestra propuesta final.

Utilizamos también la técnica de “Pensamiento visual”, ya que resumimos constantemente con
imagenes y lienzos nuestros hallazgos, haciendo mas clara y digerible la informacién que logramos
recopilar y concluir.

Por ultimo, no podriamos dejar de lado en un proyecto de la naturaleza del nuestro, la técnica de
“creacidon de prototipos” que es nuestro tema motor. Con esta técnica, desarrollamos el Minimo
Producto Viable, que fue entregado al cliente que logramos conseguir para comprobar que nuestro
modelo es valioso y necesario para nuestros segmentos de mercado. Ademas de esto, logramos
prototipar una pagina web de aterrizaje donde pueden, aquellos usuarios interesados, entrar en
contacto con nosotros para pedir mayor informacidn.

d. Epicentro de innovacién en el modelo de negocio

En el caso de Protomakers, la innovacidon es impulsada por los clientes, pero también por nuestras
propuestas de valor.

Basandonos en las necesidades de nuestros clientes, la facilitacién y comodidad generadas por un
establecimiento como un One Stop Shop, permitan al mismo cliente estar mas relajados y poder
concentrarse plenamente a la busqueda de ideas para sus proyectos.

Ademads, el ahorro de tiempo propuesto les permite tener mds momentos dedicados a la innovacién.

e. Motor (es) de crecimiento del modelo de negocio.

Como estrategia de crecimiento, utilizaremos los tres diferentes Motores existentes, pues consideramos
gue seran necesarios en algln caso y en otros, el valor mismo de la propuesta de valor, lograran
contribuir con otros.

Utilizaremos el “motor pagado” para promocionar sobre todo en un inicio, los productos o servicios que
ofertaremos, ademads, continuaremos como estrategia, manteniendo inversiones constantes para

promocionar de diversas maneras nuestro establecimiento.

Uno de nuestros objetivos es lograr que nuestros clientes sean recurrentes, al ser potenciales personas
de negocios en la industria creativa y de la transformacién. Consideramos que su vida como cliente de
nuestro negocio no se limita Unicamente a su etapa estudiantil, sino que creemos, que una vez se
integren a la vida laboral, podran continuar haciendo uso de nuestros productos y servicios dentro de
sus actividades; de tal manera que es sumamente importante, mantenerlos enteramente satisfechos
para que esta situacion pueda darse, aplicando en este caso el “Motor pegajoso”.

Las caracteristicas de nuestro segmento estudiantil, su uso intensivo de redes sociales, y su tendencia a
valorar y compartir la informacion, sera una herramienta fundamental para que podamos sacar el mejor
partido del “Motor viral”. Consideramos que, al sentirse atraidos por nuestra propuesta de valor, como
ya lo han expresado en diversas ocasiones, podran comenzar a compartir la informaciéon de nuestra
existencia con sus conocidos. Asi también creemos que cuando nos prueben por primera vez y
satisfagan plenamente sus necesidades con nosotros, sumado a la estrategia de contenidos en redes
gue planeamos, lograra detonar la viralidad que esperamos.
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G. Historico de avances del proyecto semana con semana

a. Presentacion realizada en cada sesion presencial
Semana 7

D =00 « fTESErsS

club de prototipado

Nos enfocamos en proveer materisles y servicios
especigizados en la manufectura de maquetas,
modelos y prototipos para estudisntes, profesionistas,
y emprendedores ya que no existenenla actualdad
establecimientos que ofrezcan en un solo lugar los
productos o servicios requeridos.

ProiDs

e Amandine Marchi
e Algjandro Gomez
¢ Sergio Ortiz
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Semana 8

[BFTED « el ears
club de prototipado

Nos enfocamos en provesr materdes Yy servicios
especiaizados en B manufectua de maguetas,
moddos y prototipos para estudantes, profesionistas;
y emprendedores uya gue no existenenls actusidad
establecimientos que ofrezcan en un sobo lugac los
productlos 0 sarvicios requeridos.

Probms

* Amandine Marchy

Analizaremos 4 segmentos por ahore para NUESro proyecto: Otros poshbles segmentos:

e @

CONACYT

Temefio de mercado Compatencia
* HomaOepot
e ——————— * [Oversas terdas especieizadas an materisied distribuidos pore tods ks ZME (mader
o i m eries, pepelerias, farretenes, tiapalenes, servicias da corte Bser sarvicos oe im-
= - T S presian 30, comercios de acricos, estirenos, y pldsticos lamnados, parfies matal-
- o v % % = e 08, resnes, Vidrio, URsn, PINILTES | 1erminedas, et )
= = “- = = s
i x« ™ = T
- a = - S » » Uwersdedes. (Algunes tenen concesonas con pepderias que venden algunos ma-
s terides pars magquates y prototipos) Ademass, cuentan con talleres de ensenanza a

dande los estudiantes tenen acceso adernas, sigunas cuentan con servicio decorte
laser e mprasicn 3D,

* [warsos talleres espacialzadas para (IFM (Carpinterias, Herrenias, Pntura, ate) en
donde les hecen sus protatipas con & metarial ncuido en los precios ce menufactu-
ra

Competencie, contnuscion QOue herras aprendido?

Nuestra hpotess

* Empresas gue tengan une maguing especelzeda pare algun proceso en perticuler

como pueden se: (termoformaderas, corte con plasma o can agua, torna, fresado- Creamos gua axisten segmantos que tenen le necesdad de podar conseguir en un
ra roladora, debladors, soldedoras, ete. saio luger los materiakes, insumos Y sevicios especisizados peca ls fabricacion de
mequeatas, medalos Y prototipos.

¢ Otros estudentas que 8N ocesiones ofrecen SUs servicios pava reslzar trabeos de
tarcaros. Lo que harmos hecha hesta el moment
® A futuro, b reslidad sumenteda o virtuel podria convertrse en una opcidn de evolu-

cicn pers o dessrrolo de protolg 25, Hemos resizado 27 entrevistas e alumnos y exslumnes de dferentas nstiucionas

(ITESD, UAB, UWM & ITESM) die la kcenciature en Diserno o Diseno incustrial

3entrevistas 8 parsonas dentro del sagmento DY yl e un Ingeniero Mecetrcnico
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Lo e s hechio besta of mament L& s M ernoms ensen.ids

Can respecto 2 s antrevistas resizades @ estudintes de Dsena hdustrl, & total

de los entrevistados (27) hen expresado que resimente ser@ excelente poder Continuaremas entrevistando & kas mismas segmentos.

contar con un asteblecimiento qua pudere of recer todos los materiales que puderan

requerr en un momento dado en la fabrcaccn de sus maquates. modalos Buscaremos la mane-s de identificar y entravistar frestancers

prototipos.

Sn embargo, sck 25 hen considerado que Ln teller pars transformenlos serie una Identificaremeos mas prospectos dd segmenta de DIY pare agregar mayor nUmera
0pcion sumaments Utl, Yo que los de sus respactivas universidedss presantan alguna deentravistas

problemétics de peso sufickente para considerar otra opcian.
Incluremos ue al segmento de los emprendedores, contectaremos ncubedores y
Las 3 parsones interesadas en & OIY expresaron; tratemos de medr s centdades de Incubandos que presentan la recesidad da
desacrolar modelos 0 prototipas peca sus emprandimientos.
Bl hgeniera Macatronico menciono que.

e Semana9

[T « el eaars
club de prototipado

Nos enfocamos en provear materides Y servicios
especiaizados en B manufectura de magquetas,
rmoddos y prototipos para estudantes, profesionistas,
y emprendadores ua que no existenenls actusidad
establecimientos que ofrezcan en un sobo lugac los
productos o servicios regueridos

Proios

* Amandine March
* Aigandro Bdmez

Custome Jobs

(1) Consagur ycomprar metariales paraa elaboracin
de proyectos

(2) Transformar materieles pere fabricar prototpas

(3) Armer prototipos con caldad

Customer pars Customa- gans
® @ @
* Fale de nformecon * Falte de experencia + One stop shap + Asesorie continua
« Pérdida de tempo * Falta de asesoria » Dspanbidad gavantzads  *
* Trafico vehicuer + Accesbidad * Ahorrodedneroytempe  + Maguinas funcionakes
* Gastos MNEcEsancs * Magqunes no funcionales + Asesorie parsonaizacde + Tetw equitativo
* Faha de sscsoria * Discrimracicn * Trato equitativo * Horaros extenddos
* Horarios * Horerios * Horarios extendidas * Fabricacion ntegral
® ®
. * Servicioda transparte
tacen
» Trenspor . o~
* Bajs caidad * Caldad garantizads
+ hformaldad * Farmalcsd
« Discrminacon + Trato equtativo

RS Chnse ¥ OORSEaS O A shaciores -l
OO RO on rw— \ wrew
AR g T

BOrTode e s e —y e Troswers

R e 1L
o -———
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e Semanal0

[(Proho «.mmaleaars

Nos mfocenns en provesr materizies y servicios

en lp menufactora de mequetas,

rmodelos Y orototipas para estudantes, profesionistas,

Y emprendedores ug que noexistenenia actualdad

slztbommlnsqsofmmmscbhmbs
productos o servicos requeridos.

* Amandne Marchi
* Algfendro Gomez
* Sergo Ortz

Mn o

e e e

Eaxn by e s v

e e —— =

Customer Jobs

® Conssgurgca-rpra' matarisies para fa slaborackn
de proyectas (emocional y funcianal)

(2) Transfarmer matereles pers fabricer prototpos
{emacionaly funcional)

(3) Armer prototipos con y terminarios con calded
(emacional sockl y funcional)

Ustomar gains

O, @

« One stop shap * Asesoria contihue

+ Dsponbicad garantzada  * Osponbidad

+ Ahorrodedneroytempe  + Magquines funcionakes
« Asesorie parsonalzece + Trato equitatvo

* Trato equtativo * Horarios extandidos
+ Hararios extendidos * Fabricacion nteg sl

®

* Sarvicio de transparte
* Accesbidad total

* Trato equitatvo

San crestors

®

* Dispanbiidad de mat * Segurmiento profesional
« Moteriseccicradoo  * Fabricecién integral
* Sarvico a domicéa « Aprendzsje y formacion

* Trato equtatvo

PAIN RELIEF

Customer pains

® @

+ Felta de nformecian « Falta de exparience
+ Pardde da tempo + Falta de asasora
* Trafico vehicular + Acceshiidad
+ Gestas nnecessrios * Maquinas no funconsles
* Falta de asasorie * Discriminacion
- Horarios * Horarios
+ Transportacian
* Accesbidad
* Bap celded
* Informalded

* Dscriminacion

Pan relevers

® @
* Carteza (no tener que * Asesoria constanta
buscar) * Horarios axtendcos
+ Disponibiided gerentizeda  * Accesbiidad 8 magquinas
* Horarios edecuados funcionakes sempre

* Profescrelsmo

* Almacanamiento y
trensporte

Froducto o servicia

OreStap Shop es un buger donds ehorraran en
costas | tempos da traskdo donds podean en-
contrar todos los materisies necesanios en un
Lgar especelzedo drecto en sus menos, sh
complcacores o errores

Taller ndustrial con accessa a todas les maoul-
nes y equpos para transformar sus materakes
y der vids a sus progectos o con s opcitn da
contratar Ios servicios del teler para reslzerios.
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MYP Lo gue hermos aprenddo

Entrevistamos @ Tpersonas y @ moddo sigue validendose sungue practicamente

& One Stop Shop pere el segmeanto de estudentas st valdado.

El segmanto de Fresiencers que exista en Ia actualded sera dificl de captar pues

o con @ tiempe van hacendase desus provesdares y ks sueien so- fieles, sin em.

Product Pitch nergo, s estudientes que en un futuro leguen 8 esa ateps. podran considarerncs

Como una opcion muy viable

Los estudentes de Argutectura, No parecen estar nteresados e ol teler pues,

normaimente construgen modaos argulectanions Gue NO Cecuieren Magor pra-
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-6 gue hermos apranddo
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Customer Pains

¢ Faltadeinformacién
¢ Pérdida detiermpo

o Trafico vehicular

¢ Gastos innecesarios
o Faltadeasesona

o Faltadeexperiencia

Horarios

Accesibilidad

Maquinas no funcionales
Discrirminacién

Baja calidad
Informalidad

Customer Gains

¢ Ahorrodetiempo
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garantizada

¢ Asesaria personalizada

o Tratojusto
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o Calidad

¢ Formalidad
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Minimal Viable Product - MUP Concierge & Product Pitch

Minimal Viable Product - MUP Concierye & Product Pitch
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Minimal Viahle Product - MUP Concierge & Product Pitch

-

Minimal Viahle Product - MUP Concierge & Product Pitch

Minimal Viable Product - MVUP Concierge & Product Pitch
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Minimal Wiable Product - MUP Concierge & Product Pitch
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Validaciones

CONCURSO

concurso
CONCURSO

e e

Aliados estratégicos

09 fg
D [l

Minimal Viahle Product - MVP Concierge & Product Pitch

Minimal Viable Product - MUP Concierge & Product Pitch

42



Estructura de costos Estructura de costos
. W
+ Inversitainicial meguinariay sdecuaciéa
$ 520 57 4 Teleform e Intemet 429
f) Pullicidad $1,000
Nomirsas (3 pe monas) 516500
Licencias S12 $ 10,000
Taller de Carpinteria $216872 + Costosvarishlesmansusles
Cortelaser $140,900 $55,500
Impresion 3D 514 680 :
et $18,000 L s
Ratilash) $30000 SockMateriales 540,000
Adecuaciondelocal $ 100,000 Mantenimiento $10,000
Ingresos - modelo de negocio i Business Model Canvas final
. KoyPavers o Jyiws @ vie s%  Qustomer Cusomar
Ventademateriales ‘m @ e, | Ppodion W Felaoosios W e
+ Teppgpaed X N ARmmlsvenps i Riag e
K earmo At D e e
; - i
Membresias paraaccesoal + Uldvw skaien e - 2 "“‘:"_'.‘:;'"
taller Tiato wpdtaime + Landingpage
<+ Dha Evgpan baldma Diaachin e by
Y 5 Mes o by
. + Ragay veidas
s heein maee g
Cost Sruaure ,‘. Roenwe Sreans A
| Fabricacionde romorae ey * Sovicie o lasds ypdeties
| prototipas Pieimain S e £ Co s e b
T Aevaseimindoide

43



H. Principales aprendizajes de las asignhaturas IDI3y 4

a. Enloindividual
e Alejandro Gémez:

Aunque las materias de IDI no han sido una de mis materias favoritas, estas ultimas dos las disfrute
mucho que, a mi parecer, los principales influenciadores fueron mis compafieros de equipo y nuestro
profesor. Me gustd mucho trabajar con este equipo, aunque tuvimos dificultades en algunas ocasiones,
pero nunca nada tan grave que no se arreglara con una conversacion para volver a alinearnos y nuestros
objetivos.

Me parecié muy enriquecedor ademas que con Sergio comparti la materia de Investigacién de mercados
y me ayudé a darme cuenta de todo el trabajo que tengo que realizar para darle vida a mi propio
proyecto.

Creo que el profesor fue muy constante y coherente con las ideas que nos proponia para conseguir
nuestros objetivos, asi como ideas en las que no habiamos pensado; ademas de guiarnos a través de una
metodologia para entender mejor lo que estdbamos haciendo y mantenernos dentro del camino
correcto.

Sobre los sinodales, tengo que decir que mi expectativa era un poco mas alta. Solamente en algunas
ocasiones donde aparecié Claudia lbarra fueron de las mejores retroalimentaciones que pudimos haber
tenido sobre todo al pensar un modelo de costos para disminuirlos o pensar en formas diferentes a la
capitalizacién para la compra de maquinaria.

e Amandine Marchi:

Empezando el semestre tengo que admitir que no tenia mucho interés en las asignaturas IDI 3 y 4 dado
qgue habia desarrollado un proyecto personal durante las dos primeras asignaturas IDI y que tenia
contemplado que debiamos trabajar en equipo ahora.

Sin embargo, desde la primera clase fui gratamente sorprendida tanto por el contenido de la clase como
por la calidad de pedagogia y retroalimentacién del profesor Alberto Flores. Ademas, tuve la suerte de
encontrarme a Sergio con quien habia platicado de su proyecto personal y que me gustd desde la
primera vez que lo escuché del mismo. Trabajar en equipo no fue facil siempre, aun asi, creo que fue
también parte del aprendizaje, me siento agradecida de haber podido compartir esta etapa de la
maestria con mis dos compafieros.

Al nivel de los aprendizajes, el estudio del lienzo de modelo de negocio con la metodologia Lean Canvas
me parecido completo y enriquecedor, asi como la presencia de los sinodales cada semana para darnos
retroalimentacion relacionada con su experiencia.

e Sergio Ortiz:

Considero que los aprendizajes logrados en IDI Il y IV, han resultado para mi, no solo enriquecedores,
sino que, en verdad, han dejado una huella indeleble en mi desarrollo, ya que habré de aplicar
continuamente las metodologias que utilizamos, en mi dia a dia como desarrollador de nuevos
proyectos.

El salir de mi zona de confort y obligarme a validar en la calle las hipdtesis que formulamos, la
experiencia con los entrevistados, la retroalimentacion de estos y ver cdmo, poco a poco las personas se
emocionaban con una propuesta que les facilitaria el trabajo, ha sido sumamente revelador, me ha
ensefiado a no dar nada por sentado pues todo lo que los entrevistados te dicen, de alguna u otra
manera enriquece tu idea y la manera en que la debes desarrollar para que pueda tener mejor
posibilidad de éxito.
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Desarrollar a fondo, nuestro lienzo de modelo de negocio, un solo campo a la vez, ha sido, también
sumamente valioso, y me ha dejado experiencias que espero poder aplicar pronto. Me ha ensefiado
también a aceptar cuando las ideas que tengo no son necesariamente las mejores, a entender que en
primera instancia es menester escuchar lo que el mercado desea en realidad y que por mas valiosas que
considera uno mismo sus ideas, no sera necesariamente asi para tus clientes, que son, en ultima
instancia las personas que haran que tu negocio funcione.

Para que puedas tener alguna posibilidad de éxito debes primero, empefarte en encontrar cuales son
los “dolores” reales que le representa a tu segmento, aquello que pretendes mejorar, entenderlo
cabalmente, y en base a ello y siempre con el mercado en mente, innovar en la manera en que lo haras,
superando siempre las expectativas de tu mercado meta, para que de esta manera puedas esperar que
este, no solo regrese a tu establecimiento, sino que, te recomiende con mds personas.

El principal aprendizaje que he obtenido con este curso, considero, es que el proyecto con el que llegué,
me lo llevo ahora con el convencimiento de que puede tener éxito, que hace falta muchas cosas, desde
financiamiento como lo mas basico, hasta la puesta en funcidon de un establecimiento hecho y derecho,
sin embargo, lo desarrollado en la clase, me ha marcado ya la pauta para llevarlo a cabo, a sabiendas de
gue esperan muchos retos por sortear y arduas horas de trabajo, estoy cierto que lograremos hacer que
funcione.

b. En el equipo

Como trabajo en equipo creemos que lo mds importante que aprendimos fue conocernos y construir
confianza entre nosotros, porque a pesar de formar parte de la maestria y tener ciertas similitudes de
preparacidn, no teniamos idea de las formas de trabajar de cada uno. Ademas, al tener obvias
diferencias culturales era imprescindible que pudiéramos comunicarnos de manera eficiente y que
todos tuviéramos las mismas expectativas. Aunque hubo algunas confusiones y malos entendidos
logramos cooperar para llevar a cabo este proyecto.

Las experiencias y fortalezas de cada integrante, en multiples campos de especializacion, nos ayudo
muchisimo en percatarnos de cosas que no teniamos en cuenta cada uno de nosotros. Finalmente, la
frase, 2 cabezas piensan mejor que una, aplica perfectamente para nosotros. Sobre todo, creemos que
para la parte administrativa en Amandine y Alex tuvieron buenas influencias en nuestro compafero
Sergio, de la misma forma que el conocimiento de Sergio como maestro, compafiero y amigo influyé en
nosotros.

La primera decisidon que tuvimos que tomar juntos fue sobre el proyecto. Cada uno de nosotros llegd
con un proyecto personal asi que fue necesario elegir uno comun. Los tres estuvimos de acuerdo para
seleccionar el proyecto que tenia Sergio.

Con el fin de poder avanzar los diferentes trabajos tuvimos que repartirnos las tareas, decidimos hacerlo
segun las diferentes fortalezas de cada quien. Por ejemplo, Sergio se tuvo que encargar del MVP dado
gue la modalidad Concierge requiere entregar un proyecto fisico al cliente. Sin embargo, en las partes
mas financieras Alejandro y Amandine fueron necesarios para que Sergio, como creador del proyecto, se
dé cuenta de la importancia de las estructuras de costos e ingresos.

La responsabilidad que caia en cada uno de nosotros era de vital importancia para los demas ya que
como las patas de un tripode sin uno los demas podriamos haber caido. Teniamos que delegar y confiar
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gue cada uno sabia que era responsable de avances especificos y que no podiamos pasar de fechas de
entrega a pesar de las multiples actividades que tuvimos durante el semestre.
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J.  Anexos:

a. Anexo 1: Arquetipos de cliente

e [ESTUDIANTES

Principales problemas/necesidades
que enfrenta

e Conseguir materiales diversos
facilmente

e Conseguir materiales
seccionados

e Apoyo para construir maquetas
y prototipos con precios
accesibles.
Practicidad y rapidez
Sentido de urgencia
Espacio de trabajo a su
disposicion

e Madquinas y herramientas para
gue ellos mismos construyan
sus piezas

e Apoyo técnico en la
construccion de sus piezas.

e Asesoria en procesos de
produccidn

e Cursos especializados

Estilo de vida

Valores: Responsable,
dedicado, practico,

Intereses: Cumplir con
sus trabajos, maquinaria,
materiales, tecnologia,
socializacién

Motivaciones: Facilitar
su trabajos y tareas,
hacerlas de la mejor
manera con menos
esfuerzo, tener tiempo
para otras cosas.

Temores: Lastimarse con
alguna maquina,
reprobar materias, No
entregar a tiempo.

Metas: Sacar la mejor
nota posible en sus
materias, terminar
pronto y lo mejor
posible.

Rango de edad: 18 a 30 afios
Género: hombres y mujeres
Escolaridad: estudiantes, pasantes
y egresados (1 a 5 afios) de las
licenciaturas en Disefo,
Arquitectura, Ingenierias.

Rango de ingresos: No relevante
Estado civil: No relevante

Ocupacion: No relevante

Religién: No relevante

Momentos en los que presenta el
problema/necesidad

1. Al afrontar un nuevo proyecto
escolar.

2. Cuando tiene que adquirir sus
materiales.

3. Cuando tiene que fabricar por
sus medios o por los de
terceros, sus modelos,
prototipos o sistemas.

4. Cuando las instalaciones de su
universidad no estan
disponibles por algin motivo.

5. Cuando el tiempo para
terminar se esta agotando.

éDonde lo encuentro?

Universidades Publicas y
Privadas.
Redes sociales
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e EMPRENDEDORES

Principales
problemas/necesidades que
enfrenta

® Apoyo parala
construccion de sus
piezas.

® Asesoria en disefioy
desarrollo de producto,
materiales y procesos
de produccion.

Estilo de vida
Valores: tenacidad, creatividad,
trabajo en equipo.

Intereses: Innovacion
Que sus proyectos se conviertan
en realidad y que sean rentables

Motivaciones:
La idea de que su proyecto
pueda ser un buen negocio

Temores: Que su proyecto no
sea viable, que no pueda
conseguir financiamiento y que
sus ingresos se comprometan

Metas: lograr convertir su idea
en un gran negocio, formar
patrimonio y seguir innovando

Rango de edad: 22 a 50 afios
Género: hombres y mujeres
Escolaridad: No relevante.

Rango de ingresos: No
relevante

Estado civil: No relevante
Ocupacion: No relevante

Religién: No relevante

Momentos en los que presenta

el problema/necesidad

e Cuando requiere hacer
cualquier tipo de
prueba o testeo

e Transformar unaidea
en algo realizable

e Elaboracidn de un
render virtual

e Fabricacion de proyecto
fisico

éDonde lo encuentro?

Incubadoras

Redes sociales

Cdmaras de comercio
Concursos (retos Zapopan, por
ejemplo)

Licitaciones de gobierno para
bajar fondos
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e FREELANCERS

Principales
problemas/necesidades que
enfrenta
® Conseguir materiales

diversos

® Apoyo técnicoenla
construccion de sus
proyectos.

® Asesoria en procesos de
produccidn

® Cursos especializados

e Transporte de producto
terminado

Estilo de vida
Valores: proactivo, auto
administrado, auto motivado,
profesionalismo, puntualidad.

Intereses: Terminar el proyecto
y satisfacer a su cliente

Motivaciones: que su cliente
pueda volver a darle trabajo o
que pueda incluso
recomendarlo con otros

Temores: Fuente de ingreso
variable,

Metas: independencia,
solvencia financiera.

Rango de edad: 25 a 45 afios
Género: hombres y mujeres

Escolaridad: Profesionistas de
las licenciaturas de Disefio y
Arquitectura, y algunas
ingenierias.

Rango de ingresos: No
relevante

Estado civil: No relevante
Ocupacion: Disefiador
independiente (Industrial, de
Interiores, Arquitectura,

Ingenieria mecatrdnica, etc.)

Religién: No relevante

Momentos en los que presenta
el problema/necesidad

e Cuando se contrata
con un cliente para
elaborar uno o varios
productos, del cual
tiene que generar un
prototipo.

e Cuando tiene que
entregar una pieza
Unica.

e Encontrar maquinas
disponibles
necesarias para
alguna maquila

éDonde lo encuentro?

Redes sociales, LinkedIn,
Facebook, grupos de
disefiadores, colegios de
disefiadores y arquitectos

Sus propios sitios web
Cdmaras de comercio
Concursos (retos Zapopan, por
ejemplo)

Licitaciones
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e PUBLICO EN GENERAL DIY

—
mY
—
=4
. ug \

Principales
problemas/necesidades que
enfrenta

® Falta de experiencia en
la transformacion de sus
ideas

® Conseguir materiales
diversos

® Conseguir materiales
seccionados

® Espacio de trabajo a su
disposicion

® Maquinasy
herramientas para que
ellos mismos construyan
sus piezas

® Apoyo técnico en la
construccion de sus
piezas.

® Asesoria en procesos de
produccion

® Cursos especializados

Estilo de vida
Valores: Responsable, dedicado,
practico,

Intereses: decoracidn, bricolaje,
magquinaria, herramientas,
materiales, economia, fabricar
utensilios, muebles o proyectos
por su cuenta.

Motivaciones: Aprender nuevas
técnicas y tener la satisfaccién
de haberlo hecho él mismo. En
algunos casos puede existir
motivaciones econdmicas.
Temores: Lastimarse con alguna
maquina, Gastar dinero de mas.
Metas: Obtener un producto
final de calidad media, realizado
por su cuenta a un precio
razonable.

Rango de edad: 25 a 80 afios
Género: hombres y mujeres
Escolaridad: No relevante

Rango de ingresos: Medio,
medio-alto

Estado civil: No relevante
Ocupacion: No relevante

Religién: No relevante

Momentos en los que presenta
el problema/necesidad
e Transformar unaidea
en algo realizable
e Fabricacion de proyecto
fisico

éDonde lo encuentro?

Redes sociales

Tiendas de materiales en
general y para bricolaje.
Clases especializadas en
técnicas de manualidades
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b. Anexo 2: Lienzo de modelo de negocio

Key Partners

+ Inversionistas
* Proveedores

* (Capacitadores
* Consultores

* TUniversidades

Cost Structure

» Maguinaria

*  Mantenimiento
* Promocién

« Inventario

Key Activities
. gcrlrv_-pma%;z'urm:nswmun Value
* 3::;.1:0:20. T ¥ Proposition

actualizaciin
de redes y WEB
tendmilanka

= Ome Stop Shop

- Almasenamianto y arden de + Ahorro de tiempcu
MAQUINAS ¥ NETTAMNENAS

*  Atencitm acliontes ¥ = Ahorro de dinero
eaguimiemito da Bus
PIUFOCHIE = Berviclo a domicilio

Customer
Relationships

* Hedes sociales
* Blog

* Conecursos

*  Canal Youtube

* Eﬁm‘?mm SRS + Horarios extendidos
Kev R + Trato equitativo Channels
Z};mz‘lsgumes = Disponibilidad * Landing page
+ Bitlo WEB y redes garantizada ¢ Plataforma web/ méavil
« MAquines y herramiantas + Asesoria + Equipo de ventas
) personalizada y dirigido & la industria
+ Personal de atenclén continua
téonico
Revenue Streams
+ Nomina, * Venta de materiales -
« Hentas + Berviclos corte laser e
arvi impresién 3D ]
8 clos + Membresias .

+  Almacenamiento

c. Anexo 3: Lienzo de propuesta de valor.

The Value Proposition Canvas

Designed for:

PROTOMAKERS

[ R

Products & Services

- Venta de materiales y
servicios

- Membresias para acceso
al taller

- Certeza (no tener que buscar)
- Disponibilidad garantizada

- Horarios adecuados

- Asesoria constante

- a i Z siempre
- Profesionalismo

- Aimacenamiento

- Transporte
d Gain Creators

s

Gains

Designed by:

- Ahorro de tiempo
- Ahorro de dinero
- Asesoria personalizada

- Disponibilidad garantizada
- Trato justo

- Horarios extendidos

- Calidad

- Formalidad

v
'y

- Fabricacién de p ip

d‘;} Pain Relievers
- Disponibilidad aterial

- Material seccionado

- Servicio a domicilio

- Seguimiento profesional
- Fabricacion Integral

- Aprendizaje y formacion
- Entrega a tiempo

- Calidad garantizada

- Trato equitativo

Pains

- Pérdida de tiempo
- Falta de asesoria
- Horarlos

- Falta de informacién

- Gastos innecesarios

- Falta de experiencia

- Accesibilidad

- Tréfico vehicular

- Maquinas no funcionales
- Discriminacion

- Baja calidad
Informalidad

Customer
Segments

* Estudiantes de la
ZMG
Frealancers
Emprendedores

* Pablicoen
general DIY

Maguila de maquetas
¥y prototipos
Consultoria
Cursos especializados

S —
Customer Job(s) e
1) Conseguir y comprar
materiales para la

elaboracion del proyecto

2) Transformar
materiales para elaborar
prototipo

3) Armar prototipos de
calidad

4) Presentar el proyecto
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d. Anexo 4: Evidencias de trabajo en la plataforma Lean Launchpad

LaunchPad Central

Key Partners Key Activities Value Preposit Customer Rela Customer Segr
Inversionistas Compras y Estar seguros Redes Profesionistas
administracidn de encontrar sociales en disefio
— — — — — — — — —
Proveedores Monitorea, Disponibilidad Blog Estudiantes
administracion de material de la
— — — — — — — —
Capacitadores Mantenimiante Posibilidad de Concurzos Plblico
del local compra de general gue
— — — — — —
Consulteres Almacenamiento Que los Canal Empredadores
y orden de usuarios no Yautube que
— — — — —
. Key Resources Channels
Univerdidades Que &l
consumidar
— Inventarios — — Landing page
— — Disponibilidad — —
. de
Sitio web y Plataforma
redes weh v mavil
— — Hararios —
Maguinas ¥y em—endldos — Equipo de
herramientas ventas
— Garantfa de f—
Transporte tener su
Cost Structure Revenue Streams
Inversian Inicial en maguinaria Membrasias
— — — —
Néminas de Empleados y Duefio Renta de instalacicnes y equipo
— — — —
Materiales para venta y construccidn de Venta de materiales
prototipos
— — — —

Generated by LaunchPad Central



e.

C26

Anexo 5: Evidencias de investigacion del proyecto (fuentes secundarias)

Documento 1

Eventos
Empresariale
5

13

$3,194,807.40

$1,000,625.00

$6,867,594.50

$11,063,026.90

c27

Fomento al
Emprendimie
nto

$10,785,969.22

$813,992.31

$4,585,000.00

$16,184,961.53

c28

Fomento a la
Innovacion

$6,410,577.48

$87,013.88

$7,309,720.87

$13,807,312.23

c29

Desarrollo de
Prototipos
Innovadores

$269,963.77

$

$29,995.98

$299,959.75

C31

Formacion
de la Cultura
Financiera

$400,000.00

$

$100,000.00

$500,000.00

c32

Acompanami
ento para el
Financiamien
0.

C33

Emprendimie
nto de Alto
Impacto.

12

$20,052,238.19

$11,023,474.48

$31,775112.67

C36

Fondos de
Capital
Emprendedor

$81,200.00

$34,800.00

$116,000.00

c37

Fortalecimien
to de IFNB

$905,309.04

$905,309.04

$1,810,618.08

c41

Capacidades
Empresariale
s TIC

$12992,194.37

$116,697.00

$1,364 246.13

$14,473,137.50

c42

Formacion
de
Capacidades

$3,102,010.00

$147,900.00

$1,235,090.00

$4,485,000.00

c43

Franquicias

25

$4,071,975.00

$

$1,807,475.00

$5,879,450.00

c44

Oferta
Exportable

$5,318,002.00

$5,424,.354.00

$10,742,356.00

Cc51

Incorporacion
de TIC

1405

$24.426,478.37

L *]

$190,089,416.49

$214,515,894.86

C5.2

Incorporacion
de TIC via
Camaras

$28,883,041.20

'@

$13,839,383.81

$42,111,125.01

C53

Incorporacion
deTICa
RIF's

$32,940.00

LR~ ]

$9,414.00

$33,354.00

Sub Total
Convocatoria
s Total
Convocatoria
s

1753

$208,088,009.66

$16,057,559.14

$341,818,891.35

$565,964,460.15
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e Documento 2

VALUES THAT ARE STRONGER
FOR MILLENNIALS

HAPPINESS ~ PASSION  DIVERSITY  SHARING  DISCOVERY

prefer

brands that use
social media

® 6 o o
Millennials value brands that

align with their values & promote a
healthy lifestyle

define
being healthy by
eating and drinking
right
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e Documento 3: Contexto Actual del ecosistema de emprendimiento

Fuente: Monitor Global de Emprendimiento (GEM) Jalisco

PERCEPCION Y ACTITUDES
HACIA EL EMPRENDIMIENTO
EN JALISCO

Opinion poblacién adulta en Jalisco

> - Muestra: 643 jaliscienses

ones

&®48% o

® 15% Empleomedio tiempo
‘ 6% Csludiante 18B-24 2534 3544 4554 55689

é 18% Amadecasa
& 7% Sinempleo

A) 6% Retirado/Discapacitado 22% Primaria 7% Licenciatra

48% Seandaia 49 posgrado
2 2% Bachillerato
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TASA DE ACTIVIDAD

ENw

Motivacion
paraemprender B

13%* oportunidad

OCUPACION ==

& 21* Conempleo
& 11% Sinempleo
% 4% Estudiantes

Se muestran s ocupaciones
masreievantes

3* necesidad

Caractenstlcas de los

" emprendedores

et Tw » |

18-24 25 34 35 44 L 45- 54 55—64

".‘..‘&‘1"“‘25'2“3"4"&'&”

TEA
en Jalisco
16“"1‘;

EDUCACION

4 TKan 21% 18+
s%'gﬂmgy preparatoria licenciatura

Educacion superior
cuenta con mayor
nivel de emprendimiento

*Se muestran los porcentajes mas relevantes
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TASA DE ACTIVIDAD EMPRENDEDORA

endALISCO | TEA en Jalisco, Méxicoy
Latinoameérica

20%

Latinoamérica SAN LUIS POTOS|

| GUANAJUAE
Q’@eo TEA reciona
i Las economias basadas en

innovacion tienden a TEA's bajas.

¥ 13%oportunidad
@® 3%necesidad ACTIVIDAD TEA

Transformacion Consumidor

ﬁ%‘ % k
- 26%ingresosdelaTEA |
. provienendel extranjero

E Negocios

superior alosindices nacionales 13%
83%

yde Latinoamérica 21%
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4

22lgo

Tasa de clerre de
Negocos

3

Tasa de Emprendimionto

Tasa de Nuevos Negoclos
Naciene

TEA Tasa de Negocios

Establecidos

.Jahsoo .Guanajuato .Puebla .Ouefétaro

.San Luis Potosi

Figura 23. Niveles de emprendimiento: Jalisco y 4 regiones del pais

5.1 Iniciativa 1: El Ecosistema de emprendimiento del Tecnoldgico de Monterrey en Guadalajara

TecFunding
Irwescap‘. Extension
| yFondeo
Gestion de
Fondos
Propledad
Intelectual
Mnl P 'ﬁy‘_\“ ‘i'.y‘ Senvicio
- DIVISION DE 4 »,\a.; Soclal
e el P
y EMPRENDIMIENTO » mw | : e a}wwm,
_ EINNOVACION : B { Coren ) c
Lideres ) \ ’ v
Académicos .

4 1
% Track | Sock

Aprendizaje
por retos

Creacion de
empresas

Figura 50. Ecosistema de Emprendimiento Innovador del Tecnoldgico de Monterrey,
Campus Guadalaiara
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e Documento 4: Infografia

Modelo de negocio

[Brolio . malsars

club de prototipado
Ofrece materiales, maquinaria,
\ equipoy asesorf... /
,‘ //

¢Tienesuna ¢ Pero no sabes
granidea? camo construira?..

N Para convertir

tus ideas en realidad.

Ac:tividades clave: segmentos:

M\ o b N M» ‘ﬁ'

° Maquiade SociaMed® Compres®  Admon.de
) clmmf- proyectos inventario  Medes ywed

Asociaciones clave: Recursos clave:

O°" our P

Valor del mercado:

$ Inversionistas S Inventarios
S Proveedores S Sitio WEB y redes
S (Capacitedores $ Maquinaria y equipo 8 24.804.000
$ Consultoresexternos $ Transporte ! 2
$ Universidades $ Personal de atencion Exchsivemants estucientas
$ Maquiladores S Disenadores y técnicos
4 Costos: Ingresos: Relacion con los clientes:
‘ $ Maquinaria I . Il & Venta de materiales Yuu
' _ S Mantenimiento $ $ S Membresfas
~ ® Promocicn S Servicios
@& -\ # Inventario $ Consultorfa BLOG
S Noéminas S Maquila de prototipos
S Rentay servicios S Cursos especializados
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f. Anexo 6: Evolucion MVP

e Esquema realizado por el cliente:

FRUTAS Y VERDURAS CEREALES
2
LEGUMINOSAS PROTEINA
,-” -
30 cms.
e Modelado de la tapa, y grabado de textos en la misma:
B3 B
DRee <
o Syt X -
— . =
e e
’ : ‘:‘
= e
e S
._.; [Yewrey Itade du mevmerte : (.' .’. 'J Ty o
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Proceso de modelado del molde para la charola:
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13t Fae s . 2
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Modelo en 3 Dimensiones de molde para charola terminado:

Produccidn del molde para charola:
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Proceso de lijado manual:
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Poliestireno de alto impacto (PS) y Polietileno Tereftalato (PET):

Realizacion de las charolas con el molde de madera

o Molde de charola terminado en la mdquina termo formadora, listo para el proceso.
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o Tapa de charola termoformada.

o Juego de charola con tapa terminado.

N\
A ACEITURR (.‘

FRUTAS Y
VERDUEAS




g. Anexo 7: Landing page

éTienes una idea?...

iven a construiria

iale innunm.u,n
mmmmmummmmw

En Protomakers...
jtus ideas, se hacen realidad!
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h. Anexo 8: Presentacion final del proyecto

STREEETS

club de prototipado
Prowoupos Mawnales
Dneiw Praxtxacdad
Asesoria Estucdzanses

(e &

Equipo de trabajo
Equipo de trabajo

Ansuchne

Marcli
N o i

e e

oyl >
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Tamaiio de mercado estudiantil

2,756 estuclizutes en diseno
Inchistrial enla ZMG

w del mercado

Getoutof the Building

m—
&3 D1rv

e
E TSI

'uvm Q u’c

Iy x>

A s proditipos die cdadail

Tndimme wm e e ddansr

Business Model Canvas final

Kay Partrers Cusomer Qustomer
6’ Rﬂﬂw' Sagrmants s
v Mewdinbos A et * Tk b

Chauah R

© Lasdimg
PP

» Tiurabde

* Kapqer o onkee
PP .

Cimt S rae Rovance Sraans
+ Mapusen

+ Matozuaun

- Ao ok e

* Pérdida de tiempo
o Faltade asesorfa

* Horarios

o Faka de adommexim
® s mmecesins

o Fakide experncncn

Accesitul xhiel

Trifxo velooula
& Miquans nofuncxnades
& Drwcrmnmacsin
o Ban alxdad

o Didormalxlal




Customer Gains

o Aharro de tiempo
o Aharro de dinero
o Asesorfa persomalizada

o Digxmshallad garnszada

Trao s

Horans exseaxdados
Calickud

Formalwhacd

/%%_

Minimal Viahle Product - MVP Concierge

Customer johs
DIFM

oy oo

Minimal Viable Product - MUP Concierge

.
-m




Minimal Viahle Product - MVUP Concierge

Minimal Viahle Product - MUP Concierge

4

Minimal Viahle Product - MVP Concierge

ng _

Minimal Viahle Product - MUP Concierge

Susmputps b
dalal

Minimal Viable Product - MUP Concierge

76



Minimal Viable Product - MUP Concierge
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