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Resumen

La presente investigacion se realiz6é con el objetivo de determinar el efecto
de la metodologia Canvas en la innovacion de los modelos de negocio de la Mype
formal de calzado de Trujillo, al afio 2016. Esta investigacion descriptiva, de
disefio no experimental y corte transversal, fue aplicada a una poblacion de dos
Mypes de calzado trujillanas, con un muestreo por conveniencia, teniendo a la
Innovacion en Modelos de Negocio como Unica variable. Concluyendo que la
metodologia Canvas tiene un efecto medio con un puntaje de 3 en la escala
valorativa, en la Mype Riberox que aplica factores de innovacion; mientras que en
la otra Mype, Grupo Romina, que no considera estos factores, tiene un efecto
bajo, con un puntaje de 2, quedando asi demostrado evidentemente en los
resultados, que el efecto de la metodologia Canvas en estas Mypes de calzado es

positivo.

Palabras clave: Innovaciéon, Modelo de Negocios, Canvas, Mypes.



Abstract

The present investigation was carried out with the objective of determining
the effect of the Canvas methodology on the innovation of the business models of
the Mype formal shoe factory in Trujillo, to the year 2016. This descriptive
research, of non-experimental design and transversal section, was Applied to a
population of two Mypes of trujillanas footwear, with a sampling for convenience,
having Innovation in Business Models as the only variable. Concluding that the
Canvas methodology has an average effect with a score of 3 in the value scale, in
the Mype Riberox that applies innovation factors; While in the other Mype, Grupo
Romina, who does not consider these factors, has a low effect, with a score of 2,
thus evidently evidenced in the results, that the effect of the Canvas methodology

in these footwear Mypes is positive.

Key words: Innovation, Business Model, Canvas, Mypes, Footwear.
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Introduccién

1.1. Realidad Problemética

El complejo mundo empresarial, la competencia y la rivalidad
existente en el mercado, requieren empresas a todo nivel que se creen y
adapten coherentemente con la velocidad del entorno; por su parte los
usuarios desean que sus necesidades, cada vez mas especificas y
complejas, sean satisfechas en estos estandares, dando como resultado en
el mayor de los casos, de acuerdo a Andrade (2012), un alto porcentaje de
52% emprendimientos fracasados solamente por problemas con su modelo
de negocio, no llegando a cumplir con todos estos abundantes requisitos de
empresas que tuvieron las ideas apropiadas pero no supieron
implementarlas de la manera adecuada (parr.1). Surge como necesidad
entonces, el contar con un instrumento que ayude a identificar y estructurar
de manera clara este modelo de negocio para tener las ideas claras y no

qguedar fuera del mercado de manera anticipada.

Es asi que se tiene una manera sencilla, factible y poderosa de
plantear el modelo de negocios, en virtud del estudio y planteamiento de
Osterwalder, a fin de crear nuevos negocios, con valor agregado en sus
areas clave, y por ende con beneficios tangibles para las startups y/o mypes
ya que son emprendimientos de reciente y grandes oportunidades de

crecimiento, escalables y disponibles a aplicar innovacion.

Esta ultima, es fundamental en el proceso de adquirir e implementar
nuevos procesos y productos en todas las fases productivas, siendo
fundamental en el sector del calzado que ha sido uno de los mas cambiantes
en los ultimos afios. De acuerdo a Ecolink (2013), “en el mundo se producen
aproximadamente 12 mil millones de pares. China (produce 6500 millones

de pares/afo y exporta 4 mil millones) e India (700 millones de pares/afo)”.

En la regién, Chile, Colombia, México, Peru encabezan la lista de
paises que mas apoyo brindan a los emprendimientos habiendo formado la
Asociacion de Emprendedores de Latinoamérica (ASELA); de acuerdo a

(Timov, 2015), esta ultima ha alcanzado el apoyo del Banco Interamericano



de Desarrollo, con un fondo de US$ 3,800.000. La regién se ha visto
reforzada ultimamente debido a un constante impulso de los gobiernos con
politicas que ayudan a los emprendimientos locales e impulsan el
crecimiento de las mypes, introduciendo programas de apoyo focalizado a
los emprendimientos innovadores, con programas como el de Pert (ASEP),
Chile (ASECH), México (ASEM), Colombia (Emprenda) y México (INADEM).

En el pais las Mypes de diversos rubros, de acuerdo a la (Asociacion
de Emprendedores del Pert - ASEP, 2015), aportan en promedio el 40% del
Producto Bruto Interno siendo 1 millon 600 mil aproximadamente, mientras
qgque en Latinoamérica las Mypes son aproximadamente 10 millones y
representan el 47% del empleo en la region; por su parte las Mypes del
sector calzado y de acuerdo a Barrantes y Moreno (2014), son 2500
formales solamente en el distrito de El Porvenir en Trujillo, generando el 25%
de la produccién nacional de calzado o lo que es lo mismo 250 millones de

soles.

El ejemplo més claro de iniciativas en el pais que pretenden impulsar
este tipo de emprendimientos en el sector calzado sea el del programa
ASEP, Produce, Compras a MYPEruU o el programa Inndvate del Ministerio
de Produccién, que nacen para impulsar el nacimiento y establecimiento de
nuevos emprendimientos en el sector calzado que oferten productos
innovadores con proyeccion a mas mercados, generando a su paso empleos
de calidad. No obstante, La Republica (2013) informa sobre el ciclo de vida
de las Micro y Pequeiias Empresas (Mypes) que reportan una permanencia
en el mercado de aproximadamente 2 afios en un 85% (parr. 1), por lo que
vale preguntarse el porqué del fracaso de estas, y la respuesta sin lugar a
dudas se puede encontrar en uno o varios puntos de la estructura del

modelo de negocio propuesto por Osterwalder.



1.2. Trabajos Previos

(De Carvalho, Da Silva, Povoa, & Gomes, 2012), “El Radar de Inovacion
como herramienta para el alcance de ventajas competitivas para la Micro y
pequefias empresas”. En este articulo de investigacion, se utilizé una
metodologia descriptiva, concluyendo que:
Las empresas centran su inversion en innovacién en el tamafio de la
plataforma y de la marca, identificado como presente en todos los sectores
analizados. Dimensiones como la cadena de suministro, los procesos, la
adicién de valor y ambiente innovador han sido poco exploradas y por esta
razén puede llegar a constituir una fuente de ventaja competitiva para las
empresas que utilizan el radar como una herramienta para la construccion

estrategias para la innovacion (pp. 181-182).

(De Oliveira, Cavalcanti, Junior, & Marques , 2014), “Medicién de la
Innovacion a través del grado de innovacion sectorial y caracteristicas de
innovacion sectorial”. En este articulo de investigacion, se utilizé una
metodologia descriptiva, concluyendo que “las empresas de los sectores
analizados, electromecénica o industria de confecciones, tienen un patron de
innovacion que se caracteriza por la ausencia de procedimientos, que busca

introducir una cultura de innovacion” (pp. 132-133).



(Paredes , De Santana, Cunha, & De Aquino, 2015), “Un analisis intra e
intersectorial del grado de innovacion de las pequefias empresas en el
estado de Pernanbuco”. En este articulo de investigacion, se utilizé una

metodologia descriptiva, concluyendo:

La dimension de la plataforma se destaco en los sectores de la industria y
el comercio, mientras que la red se puso de relieve en el sector servicios.

Los clientes y la marca permiten la innovacion sectorial en tres de los tres
sectores analizados, mientras que la Plataforma y la Red estaban

presentes en dos de los tres sectores (p.158).

(Néto & Teixeira, 2014), “La innovacién de la Micro y Pequefia Empresa:
medir el grado de innovacién de las empresas participantes en el Proyecto
Agentes locales de innovaciéon”. En este articulo de investigacion cientifica

de metodologia descriptiva, se concluye:

El puntaje méas alto de innovacion fue alcanzado por las empresas del
sector textil y de la confeccion. Al analizar la dimension oferta, los clientes,
los procesos y las redes del modelo en cada uno de los sectores, es
interesante observar que las puntuaciones en todas estas dimensiones
estaban por debajo de 3, lo que indica la escasa importancia que se

concede a las variables de estas cinco dimensiones (p. 23).



(Cruz & Romero, 2014), “Modelo de negocio para la creacion de la empresa
Marroquineria D&J S.A.S. de fabricacion y comercializacion de accesorios, a
partir de la reutilizacion de residuos de desorillado en las curtiembres de San
Benito bajo la metodologia del modelo CANVAS”. En esta investigacion de
tipo exploratoria, se concluye que:
A partir de los nueve modulos del modelo CANVAS se logro establecer el
segmento de mercado, definir la propuesta de valor que se puede generar
a partir del modelo de negocio en los accesorios publicitarios que a
grandes rasgos es el disefio y la calidad. También se identificaron los
canales para adquirir la materia prima necesaria para la producciéon como
para la entrega de los accesorios publicitarios. Se entiende la importancia
de la relacion con los clientes, alianzas clave y recursos clave para el
modelo de negocio (p. 120).
(Nagamatsu, Barbosa, & Rebecchi, 2014) , “Generacion de modelo de
negocio y contribucién en apertura de Startups”. En este articulo de
investigacion, se utilizé una metodologia exploratoria, teniendo a la
entrevista para recolectar los datos, obteniendo asi informacion que se
dividio en tres dimensiones: caracteristicas de startups, dificultades en la
apertura y principales aportaciones del Modelo Canvas para el
emprendimiento. Nagamatsu, Barbosa, y Rebecchi (2014) concluyeron que:

Finalmente hay una mayor flexibilidad y resultados mas eficientes para las
empresas que utilizan el modelo del lienzo para el segmento que tiene una
alta mutacion en base a los requerimientos del cliente, y no

necesariamente en la tecnologia de la empleabilidad (p.14).



(Jerez, 2014), “Aplicacion del Modelo de Negocios Canvas para el
relanzamiento de una empresa de textil”. En su investigacion de tipo
experimental, con un fin aplicativo, se aplicé la encuesta para recolectar
datos, el cuestionario sirvié de instrumento y se tuvo como técnica de
recoleccion adicional la entrevista. En la investigacion de Jerez (2014),
concluye que:
El modelo de negocio Canvas sirve perfectamente para desarrollar ideas
de negocios, utilizando la propuesta de valor diferencial, apartados
destinados al cliente, recursos y finanzas que ayudan a mejorar las
relaciones con el cliente y mejorando la utilizaciéon de los recursos.

(pp.106-107).

(Garzon & Mauricio, 2014), “Innovacion en modelos de negocio: metodologia
Lean Canvas en una startup de base tecnoldgica”. Es un articulo de
investigacion documental. En esta investigacion Garzon y Mauricio (2014)
precisan que:
El concepto de modelo de negocio ha presentado varios cambios
profundos gracias a las innovaciones digitales que han permitido que sea
mas sencillo y claro, pero no menos preciso. Esto beneficia tanto a
emprendedores como inversionistas quienes pueden identificar
brevemente la esencia de propuestas, proyectos y startups.
El modelo de negocio CANVAS es un referente para emprendedores y
grandes compafiias pues ha permitido transformar la manera en que se
percibian y hacian negocios, que sobrevaloraba un extenso plan de
negocios desgastando el primer contacto entre emprendedor e

inversionistas (p.28).



(Gallarzo & Ahumada, 2014), “Aplicacion de Modelo de Negocio para el
fortalecimiento de la Mypime en Tijuana, Baja California”. Es un articulo de
investigacion documental. En este articulo Gallarzo y Ahumada (2014),
concluyen en que, para que una empresa logre cumplir sus obijetivos, es
importante resaltar la manera en que ejecuta su modelo de negocio. La
trascendencia de tener modelo de negocio formal, plasmada en un
esquema, ayudara a mantenerse en el mercado con un mayor nivel de

competitividad y plantar cara a los desafios a nivel global (p.1811).

(Ferreira, 2015), “El modelo Canvas en la formulacion de proyectos”. La
investigacion de caracter descriptiva a manera bibliografica sobre la
metodologia Canvas y tiene como fin proceder con una comparacion del
modelo Canvas y el Plan de Negocios con el fin de encontrar elementos
comunes y diferenciadores entre ellos. Ferreira (2015), concluye:
(...) el contexto innovador y emprendedor en que hoy se desarrollan los
negocios, genera la necesidad de modelos de negocios dinamicos, simples
gue respondan rapidamente a los cambios del entorno y presenten una
vision organizada de la informacién con la que cuenta. Su principal aporte
es la conceptualizacién de los principales elementos que forma parte de un
modelo de negocio. Adquiere relevancia por el hecho de permitir la
definicion, implementacion y seguimiento de la estrategia empresarial

(p-78).



(Aldana, Ibarra & Loewenstein, 2012), “El modelo de negocios como
reforzador del emprendimiento en las Universidades. Caso del tecnolégico
de Monterrey Campus Ciudad de México”. Es un articulo de investigacion,
en el que se utilizé6 una metodologia exploratoria, teniendo la encuesta como
técnica para recolectar los datos y el cuestionario como su instrumento.
Aldana, Ibarra, y Loewenstein (2012), concluyen en que la valoracién de
resultados es totalmente tangible considerando los resultados que se
esperaban y cede la mejora en la consecucién de los objetivos puntuales del
emprendimiento, siguiendo de cerca el proceso de mejora continua y

basandose en el seguimiento de cerca de los resultados (p. 200).



1.3.

Teorias relacionadas al tema

1.3.1. Concepciones sobre modelo de negocio.

No es posible conocer a plenitud el concepto del modelo Canvas

ni su extensién sino conocemos antes lo que es un modelo de
negocios y lo que involucra, solo asi es posible que haya un
contexto desde donde partir y explicar en virtud de ello las demas
teorias.
Se considera la definicion propuesta por Clark, Osterwalder, y
Pigneur (2012), la menciona como la “légica que subyace en el
sustento economico de las organizaciones, es decir, la l6gica que
sigue una empresa para obtener ganancias” (p.21).

Es preciso también indicar que no son solo las empresas con
fines de lucro las que tienen un modelo de negocio, en realidad son
todas las empresas las que necesitan de uno y la clave es el dinero,
ya que todas necesitan de él para iniciar sus actividades, por ello
necesitan de un modelo de negocios para funcionar correctamente y
ser competitivas.

Es por ello que los modelos de negocios son tan fundamentales
en las empresas hoy en dia, ya que el ambiente cambiante e
impredecible del mercado no da treguas, y hay muchos aspectos
que no pueden ser controlados por las empresas; el resultado
termina transformando o eliminando sus modelos de negocios mal
planteados que cedieron ante estos inconvenientes y acabaron

minando sus negocios o0 en el peor de los casos llevandolos a la
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tumba, es por ello que un modelo de negocio correcto esta basado
en crear, entregar y capturar valor en todos sus niveles
considerando este entorno, no solo al nivel de grandes empresas

sino también al nivel personal.

1.3.2. Definiendo el modelo de negocios Canvas.

Son muchas las interpretaciones disponibles, de diferentes
autores, para este modelo que nace como una manera atractiva de
emprender negocios, entre ellas Green (2015) propone una
definicion:

El modelo Canvas de andlisis de oportunidades es una nueva
herramienta para la identificacién y analisis de ideas
emprendedoras. Estructurado como una experiencia de nueve
pasos, el lienzo Canvas esta segmentado en: pensando con una
mentalidad emprendedora, motivacion empresarial y
comportamiento empresarial; ver empresarialmente con la
condicion de la industria, estado de la industria, cambio
macroeconomico y competencia; y actuar empresarialmente con
identificacién de valor innovacion y oportunidad. Sin la idea para el
producto o servicio, ninguno de los modelos de negocio, ni el

descubrimiento del cliente puede comenzar (pp.8-9).

En virtud de ello, el modelo Canvas de acuerdo a Clark et al (2012)
tiene nueve bloques, siendo cada uno indispensable para su

realizacion; estos son:

11



Clientes.
Clark et al (2012), refiere que no existe organizacion que subsista sin
clientes que paguen por sus productos o servicios, es por ello que

este aspecto es el motivo por el cual existe la empresa (p. 35).

Valor Afiadido.
Clark et al (2012), concibe el valor afiadido como los beneficios con
gue contribuye un grupo de productos o servicios a los clientes (p.

36).

Canales.

Promocionan los productos o servicios, apoyan en la evaluaciéon y
posibilidad de compra a los clientes en potencia, ademas de
asegurar la satisfaccion de los clientes con servicio postventa de

calidad (p. 38).

Relaciones con clientes.
Se debe aclarar previamente la relacion y el fin que se quiere tener
con los clientes, atraer clientes nuevos, fidelizarlos u lograr mayores

ingresos (p. 39).

Ingresos.
Las empresas deben indagar qué valor pueden pagar los clientes y a

gue métodos de pago optan por utilizar mas los clientes (p. 40).

Recursos clave.
LIamese recursos humanos, fisicos, intelectuales y economicos (p.
42).
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Actividades clave.
Son las acciones que inicia una empresa para asegurar el

funcionamiento de su modelo de negocio (p. 43).

Asociaciones clave.

Contribuyen a la eficacia del modelo de negocio (p. 44).

Costes.
La compra, realizacién y trabajo con recursos y actividades clave

involucran costes (p. 45).

1.3.3. Definicién de Innovacién.
De acuerdo al Ministerio de la Produccion de Pert (2013) en
una de sus publicaciones titulada Encuesta Nacional de
Innovacién en la industria Manufacturera 2012, define la

Innovacién como:

La introduccion en el mercado de alguna novedad, es decir, de
algo tecnolégicamente nuevo o significativamente mejorado. Es
la aplicaciéon de nuevas ideas, productos, conceptos, servicios y
practicas a una determinada cuestion, actividad o negocio, con la

intencion de que sean Utiles para incrementar la productividad

(p.17).

La innovacion se trata de una manera de implantar ideas fuera
de lo comun, revolucionarias y conductas que los miembros de

una empresa u organizacion comprendan y apliquen con el fin
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de alcanzar objetivos que les permitan adaptarse al cambio
constante del entorno.

De acuerdo a Seaden, Guolla, Doutriaux, y Nash (2003, p.
603), la innovacion en las empresas se fundamenta en la
ejecucion de nuevos procesos, productos o estilos de
administracion incrementando asi la eficiencia y eficacia.

No obstante, de acuerdo a Portocarrero (2013), se puede
incidir en la innovacién desde la perspectiva de innovacion
incremental e innovacion disruptiva; donde la primera implica
cambios minimos, aungque continuos lo que ayuda en el largo
plazo ver mayores adelantos en uno o varios aspectos a los que
los autores refieren como innovacion. En cambio, en la
innovacion disruptiva, el cambio es rotundo e implica cambiar las
circunstancias anteriores por otras que le concedan una mayor
competitividad a la organizacién que la realiza. La innovacion ya
sea en productos, procesos, 0 en la cultura de la organizacion,
permite a la organizacién acceder a nuevos clientes en sus
respectivos segmentos. Ademas, el Marketing propone la
innovacion como la Unica actividad que permitird a la
organizacion mantenerse activa y sobrevivir, de no ser asi esté
condenada a la extincién (p.4).

De acuerdo a Hamel (2006), la innovacion en la gerencia es
fundamental para general valor en la organizacion; argumenta

ademas que a la larga la unica fuente de ventaja competitiva
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resulta ser la innovacion en un punto vital como es la gestion,

pero no en otras como los modelos de negocio (parr. 15).

Es asi que después de conocer muchas de las conjeturas al

definir la innovacion por parte de diversos autores, que podemos

concluir respecto a la innovacion de acuerdo a Matarranz (2010),

1.3.3.1.

Como la creacion de nuevo valor para los clientes (y
consiguientemente para la organizacion) gracias al cambio en
una o mas de las dimensiones de la forma de negocio existente o

el nacimiento de un sistema de negocio completamente nuevo

(p.4).

Dimensiones de la Innovacion

Para intentar de comprender la innovacion se
propusieron dimensiones, al respecto Sawhney, Wolcott, y
Arroniz (2006), luego de un estudio exhaustivo lograron
identificar doce ejes de innovacion, que precisaron en una
herramienta que denominaron Innovation Radar.
Este Radar tiene 4 ejes fundamentales que se consideran
sus dimensiones principales, de los cuéles para su
aplicacion en esta investigacion se tomé la (a) Oferta, (b)
Clientes, (c) Procesos y (d) Presencia; de esta manera se
ayuda a las organizaciones ya sea para la realizacion de un
benchmarking y compararse con otras empresas del sector
tanto como para identificar oportunidades nuevas donde
aplicar la innovacion (pp. 4-5).
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De acuerdo a ello Ruiz (2014), cada subdimension de la
Oferta, Clientes, Procesos y Presencia se define como:
Oferta.
Desarrollo de Plataforma. Significa explotar “el poder de
lo comun” usando disefios adaptables para crear un
conjunto variado de productos derivados de manera mas
rapida y barata que si fueran productos Unicos por
separado.
Solucién de Problemas. Innovar en la solucion crea valor
para los clientes mediante la amplitud de surtido y la
integracion profunda de los elementos de la solucion.
Clientes.
Captura de valor. Innovar en la captura de valor implica
descubrir nuevas fuentes de ingresos, mecanismos de
precios innovadores y nuevas formas de obtener el pago
de clientes y socios.
Experiencia de cliente. Innovar en la experiencia de
cliente implica repensar el interfaz de relacion entre los
clientes y la empresa.
Procesos.
Organizacion. La innovacion organizacional implica
repensar el alcance de las actividades de la empresa
para mejorar su rendimiento y redefinir roles,

responsabilidades e incentivos.
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Redisefio de Cadena de Suministros. Innovar en la
cadena de suministros significa racionalizar el flujo de
informacion en la cadena de valor, cambios en su
estructura o mejorar la colaboracion de los
suministradores y sus canales.

Presencia.
Presencia en la red. La innovacion en red implica la
mejora de la flexibilidad, inteligencia o efectividad de la
oferta de la empresa. Mas alla de la oficina de apoyo de
tecnologias de la informacion, la innovacion en red es
una fuente creciente de ventaja competitiva en todos los
sectores.
Expansion de Marca. La innovacién en la marca significa
apalancar la marca o extenderla de formas creativas
para reforzarla.

1.3.4. Innovacion en Modelos de Negocio.

Para definir la innovacion en Modelos de Negocio, existen
teorias como la de Portocarrero (2013), que refieren de esta
como una practica que en economias desarrolladas se realiza a
partir de la incorporacién de la tecnologia en la prestacion de

servicios y productos, o en el disefio propio de un negocio (p.2).

Ademas en opinion de Margquez (2010), “independientemente del
tipo de industria, la innovacién en modelos de negocio tiene una
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correlacion mas alta con el crecimiento del margen operativo

gue los otros tipos de innovacion” (p.6).

1.4. Formulacion del Problema
¢, Cual es el efecto de la metodologia Canvas para la innovacion en modelo

de negocio de las Mype formales de calzado de Trujillo, al afio 20167

1.5. Justificacion del Estudio
Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2010, pp. 40-41) la justificacion de

esta investigacion es la siguiente:

Conveniencia. Especificamente en el sector de calzado, es importante
conocer la manera en que la metodologia Canvas se aplica en la innovacion
en modelo de negocios, ayudando a mejorarlas en términos de
competitividad y eficiencia en sus procesos y en el punto de interaccién con

el cliente.

Relevancia social. Al ser un tema innovador y de actualidad, pretende no
solo dar a conocer la innovacién en modelos de negocio, que ya se aplica en
el pais en algunas empresas, sino como esta propuesta puede emularse en
el sector del sector del calzado sin que esto represente un costo mayor o
una ruptura radical de los modelos existentes para obtener beneficios.

Implicaciones préacticas. El problema a solucionar es bastante visible,
debido a que las mypes del sector calzado, se veran beneficiadas gracias al
analisis de un modelo de negocios innovador y sencillo que asegure no solo
su permanencia en el mercado sino una mejora sustancial en términos de

competitividad en el sector.

Valor tedrico. Con la investigacion, se podra conocer en mayor medida, un
tema que se viene mencionando en el mundo hace algunos afos, se conoce
recientemente en el pais y del cual casi no existen investigaciones que
conlleven a llenar el vacio de conocimiento de un sector creciente y rentable,

sirviendo de ayuda para posteriores estudios sobre el tema.
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Utilidad metodoldgica. Esta investigacion sugiere como estudiar mas
adecuadamente al sector del calzado en base a la innovacién en modelos de

negocio.

1.6. Hipotesis
La metodologia Canvas ejerce un efecto positivo en la innovaciéon en
modelo de negocio de la Mype formal de calzado de Trujillo en el afio
2016.

1.7. Objetivos
1.7.1. Objetivo General

Determinar el efecto de la metodologia Canvas en la innovacion de

los modelos de negocio de la Mype formal de calzado de Trujillo.

1.7.2. Especificos

» Analizar la oferta como eje de la innovacion en los modelos de
negocio al afio 2016.

» Analizar los clientes como eje de la innovacion en los modelos de
negocio al afio 2016.

» Analizar los procesos como eje de la innovacion en modelos de
negocio al afio 2016.

» Analizar la presencia como eje de la innovacion en los modelos de

negocios al afo 2016.
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METODO



II. Método

2.1. Tipo de Investigacion.

2.2.

2.3.

2.1.1. Investigacion descriptiva
Porque los datos fueron obtenidos directamente de la realidad,

sin que estos hayan sido modificados o alterados, empleando
métodos como la descripcion, andlisis e interpretacion de un

Suceso.

Disefio de Investigacion
La investigacion es de tipo no experimental, en vista que su realizacion
se delimité a observar los sucesos sin intervenir en ellos y es de corte

transversal porque se analiza la variable en un periodo determinado de

tiempo.

Variables
Innovacion en Modelos de Negocio - Variable Cualitativa
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Tabla 2.1.

Operacionalizacion de variables.
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Variables

Definicion Conceptual

Definiciéon Operacional Dimensiones

. Escala de
Indicadores

Medicion
Se aplico la entrevista, Oferta Valor Afiadido. .
Ordinal
siendo este instrumento _
Clientes.
adaptado a partir de un Clientes . . Ordinal
De acuerdo a Portocarrero Relaciones con clientes.
L modelo realizado por la
(2013), “es una practica P Ingresos.
. Camara de Comercio de
que en economias Recursos clave.
Variable: . .
desarrolladas se realiza a Bogota en el Programa Procesos Actividades clave _
’ Ordinal
., artir de la incorporacion Bogota Innova (2011 "
Innovacion en P p g ( ) Asociaciones clave.
Modelos de de la tecnologia en la permitiendo analizar la oferta, Costos
Negocio prestacién de servicios y los clientes, los procesos y la
productos, o en el disefio . -
presencia como indicadores
propio de un negocio” (p.2). ) .
de la innovacion en dos Presencia Canales. oOrdinal

Mypes de calzado, al afio

2016.

Nota: Teoria basada en Portocarrero (2013) y Sawhney, Wolcott, y Arroniz (2006).
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2.4. Poblacién y Muestra

2.4.1. Poblacion
La poblacion de esta investigacion la conformaron 2 Mypes
formales de calzado del distrito de Truijillo.

2.4.2. Muestra.

Se trabajé con 2 Mypes formales de calzado.

2.4.2.1. Unidad de Analisis.
Una Mype formal del calzado del distrito del Truijillo.
2.4.2.2. Criterios de Seleccion.
Criterios de Inclusion:
Las Mypes de calzado deben estar formalizadas; deben haber aplicado,

aunque sea de manera empirica, un modelo de negocio e innovacion.
2.5. Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos, validez y
confiabilidad

Instrumento

El instrumento se adapt6 a partir de un modelo realizado por la
Céamara de Comercio de Bogota en el Programa Bogota Innova
(2011).

Tabla 2.2.

Técnicas e Instrumentos

Técnica Instrumento

Entrevista Guia de Entrevista
Validez
Se valido nuevamente a juicio de expertos:

e Mg. Alex Adrianzén Jiménez.

e Mag. Luis Quiroz Veliz.
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2.6. Métodos de analisis de datos

Se utilizo el procesamiento de la entrevista realizada, a travées de la
grabacion y posterior transcripcion, para luego procesar los datos en el
programa Excel. Para visualizar el tema a investigar, se analiz6 los
resultados en tablas y figuras. Ademas, se agrup6 los bloques del modelo
Canvas de Clark, Osterwalder, & Pigneur (2012) de acuerdo a los ejes de
innovacion de Sawhney, Wolcott, y Arroniz (2006), quedando de la siguiente

manera.

» Oferta: Valor Aiadido.

» Clientes: Clientes y Relaciones con clientes.

» Procesos: Ingresos, Recursos clave, Actividades clave, Asociaciones
clave y Costos.

> Presencia: Canales.

Para la ponderacién de fortalezas y debilidades se utilizé la siguiente

calificacion:

Tabla 2.3.

Valoracion de Fortalezas y Debilidades

Fortalezas Debilidades
Bajo 1 o0 2 Bajo 1 0 2
Medio 3 Medio 3
Alto 405 Alto 405

Nota: Una
calificacion de O, refiere un nivel demasiado bajo en las fortalezas que
requiere atencién para la Mype en cuestion, con respecto a las debilidades
una calificacibn de 0 es un aspecto positivo ya que refiere que esas
debilidades no son una limitacion importante.
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2.6.1. Analisis descriptivo.

Se determind si las Mypes de calzado del distrito de Trujillo innovan
mediante la aplicaciéon del instrumento que mide el efecto de la
metodologia canvas en la innovacion de las dos mypes de calzado,
para luego hacer una propuesta de mejora y obtener el modelo Canvas

para la empresa que saco los menores resultados.

2.7. Aspectos éticos

En esta investigacion se tuvo en cuenta los siguientes aspectos éticos: el
respeto por la propiedad intelectual, la proteccion a la identidad de los
participantes del presente estudio, la honestidad en el desarrollo del tema y

en la obtencién de informacion.
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RESULTADO



3.1.

1.  Resultados

Generalidades de las Empresas

Riberox Calzado Confort S.A.C.

RUC: RUC: 20518151909

Fecha de inicio actividades: 28 de enero de 2008.

Es una empresa dedicada a la fabricacion y comercializacion de
calzado confort para damas y también de accesorios de cuero.
Fundada en 1990 en la Ciudad de Trujillo, con sede en la
Urbanizacion Parque Industrial del distrito de La Esperanza, forma
parte en la actualidad del Programa Inndvate Perl, su calidad de
calzado fue premiada en 8 oportunidades con la horma de oro y dos
pieles de oro y exporta su calzado a varios paises de la region como
Colombia, Chile, Ecuador y lo ha hecho también a EE.UU. Posee
ventas por internet a través de su pagina web y en tiendas fisicas y

distribuidores.

Grupo Romina S.A.C.

RUC: 20600485050

Fecha de inicio actividades: 26 de junio de 2015.

Es una empresa dedicada a la fabricacion y comercializacion de
calzado exclusivo para damas en biselado, toperol, mocasines, botas.
Tiene también su sede en la Urb. Parque Industrial del distrito de La
Esperanza. Sus ventas se realizan en tiendas fisicas y distribuidores a
lo largo del pais, en Lima, Ayacucho, Arequipa y también por su

pagina de Facebook.
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3.2.

negocio al afio 2016.

Tabla 3.1.

Analisis de la oferta como eje de lainnovacion en los modelos de

Analisis de la oferta como eje de la innovacién en los modelos de negocio al afio

2016.

Innovacién en
Modelos de
Negocio

Grupo Romina

Riberox

FA  FM FB DA DM

DB FA FM FB DA DM

DB

Oferta de
productos

Diferencia de
la oferta con la
competencia

Conformidad
con productos
lanzados al
mercado

Tecnologia
adecuada para
construir
portafolio de
productos

Productos
satisfacen al
mercado

Necesidades
satisfechas

2

Total

0 8

0 0O 12 2 1 0 0

Promedio

2

1 3 0

Nota: Grupo Romina aun tiene que mejorar ya que se enfoca en un solo nicho de
mercado, no diversifica y se limita a satisfacer a un pequefio grupo de clientes, es por
ello que sus fortalezas son bajas con 2 puntos dentro de la escala valorativa demuestran
una consolidacién reciente, pese a que, si generan valor tangible al modelo de negocios.
Riberox posee mejor una proyeccion de oferta y diferenciacion como amplias fortalezas
con un puntaje de 3 como una fortaleza media, que genera valor tangible en ganancias,
enfocandose a satisfacer a sus clientes, se evidencia por ende que en la Mype que mas
cercana a esta con los procesos de innovacién, resalta de manera mas tangible la oferta
de manera que se crea soluciones variadas y amplias para satisfacer al cliente.
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3.3. Analisis de los clientes como eje de lainnovacion en los
modelos de negocio al afio 2016.

Tabla 3.2.
Andlisis de los clientes como eje de la innovacién en los modelos de negocio al

afno 2016.

Innovacion en Grupo Romina Riberox

Modelos de

Negocio FA FM FB DA DM DB FA FM FB DA DM DB
Relaciones
con los 1 3
clientes

Gestion de

relaciones con 2 2
los clientes
Fidelidad de
los clientes
Segmentacion
de mercado 1 2

Necesidades
de los clientes
como factores 2 3
decisivos en la
produccién
Flexibilidad
para participar
en la creacién
de propuestas
en los
productos
Blsqueda de
nuevos
segmentos de
mercado
Total 3 2 2 2 2 0O 10 6 0 0 0 0
Promedio 2 1 3 0

Nota: Grupo Romina establece poca relacion con sus clientes, y tiene bastantes limitaciones para
gestionarlos y lograr tratos favorables a su Mype, de hecho no tiene un enfoque de fidelizacién de
clientes, es asi que sus fortalezas son bajas con 2 puntos dentro de la escala valorativa
demostrando que recién estd empezando a conocer a sus clientes, y acorde a esto tiene un nivel
alto de debilidades que no le permiten generar valor de manera adecuada, ya que no llega a
satisfacer a todos sus clientes ni busca nuevos mercados donde colocar sus productos. Riberox
otra vez resalta obteniendo fortalezas medias con un puntaje promedio de 3, con una amplia
ventaja en la relacion con clientes y como los gestiona, satisfaciendo a su segmento mas amplio
de mercado y abriéndose camino en medio de otros en el exterior, obteniendo asi mejoras en la
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recepcion de pagos al cliente, nuevas fuentes de ingresos, aprendiendo y planteando nuevas
alternativas para satisfacer al cliente.

3.4. Analisis de los procesos como eje de lainnovacion en los

modelos de negocio al afio 2016.

Tabla 3.3.

Andlisis de los procesos como eje de la innovacion en los modelos de negocio al afio

2016.

Innovacién en Modelos de
Negocio

Grupo Romina Riberox

FA  FM

FB DA DM DB FA FM FB DA DM

DB

Estructura de Ingresos
adecuada

2 2

Forma de ganar dinero de la
Mype

Forma de pago de los clientes

Descubrir nuevos flujos de
ingresos

Suficientes recursos asignados
a la propuesta de valor

Consideracion de los recursos
mas importantes y costosos de
la Mype

Actividades y procesos clave

Informacién disponible antes de
lanzar un producto

Seguimiento de los avances
tecnoldgicos y procesos
productivos

Funcionamiento de la
distribucién operacional

Forma de estructura
organizacion

Flexibilidad para replantear
ideas y/o productos en el
desarrollo o fabricacion del
producto

Cuenta la Mype con
procedimientos de Innovacién y
Desarrollo

Alianzas de la empresa

Apoyo a nivel estratégico u
operativo

Actividades que puedan
tercerizarse

Control de Costos

Administracion de la cadena de
suministros

Total

3 0

1 9 8 9 18 12 0 5 2

Promedio

2

2 3 1

Nota: Grupo Romina tiene un nivel bajo tanto en fortalezas y debilidades en la dimension procesos, es decir
que aun se trabaja a un nivel bastante basico y que no se esta realizando un trabajo permanente por
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consolidar la empresa. Riberox, si que trabaja con una mayor cantidad de opciones al recepcionar pagos o
permitir al cliente comprar sus productos, tiene més claros los conceptos de las areas clave y sus recursos.

3.5. Analisis de la presencia como eje de lainnovacion en los

modelos de negocio al afio 2016.

Tabla 3.4.

Andlisis de la presencia como eje de la innovacién en los modelos de negocio al afio

2016.

Innovacioén en
Modelos de Negocio

Grupo Romina Riberox

FA FM FB DA DM DB FA FM FB DA DM DB

Mecanismos
disponibles para
conocer propuesta de
valor

1 3

Forma de fidelizar
clientes

Integracion de
canales de
comunicacion

Eficacia para captar
clientes

Aumentar o cambiar
canales de
distribucion

Integracion de
canales

Expansién de marca

Presencia de marca
en otros mercados

Impacto de marca en
los clientes externos

1 2

Total

0 0

1 5 4 3 18 2 1 0 0 3

Promedio

1

2 3 3

Nota: ElI Grupo Romina tiene sus fortalezas en un nivel comparable a las debilidades, esto quiere decir que
es su valor mas bajo, y donde debe enfocarse mas en utilizar los canales de comunicacion adecuados y
suficientes para llegar més al cliente y fidelizarlo, ademas es preciso que se expanda a huevos mercados y
lleve alli su marca. Riberox, por el contrario, tiene una fuerte presencia en la red y fuera del pais con su
marca, comunica su propuesta de valor de mejor manera, integra de manera mas eficiente sus canales de
comunicacién y comparte informacion entre ellos lo que evidencia una fortaleza consolidada y en evolucion.
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3.6. Determinar el efecto de la metodologia Canvas en la innovacion
de los modelos de negocio de la Mype formal de calzado de
Trujillo.

Tabla 3.5.
Efecto de la metodologia Canvas en la innovacion de los modelos de negocio en

la Mype de calzado Grupo Romina

Innovacion en Resultado Promedio de Resultado Promedio de
Modelos de Fortalezas Debilidades

Negocio en el

Grupo Romina Promedio Nivel Promedio Nivel
Oferta 2 Bajo 1 Alto
Clientes 2 Bajo 1 Alto
Procesos 2 Bajo 2 Alto
Presencia 1 Bajo 2 Alto

Promedio Total 2 1

Nota: El Grupo Romina obtiene un efecto bajo en referencia a las fortalezas y alto en
las debilidades, esto nos indica que esta teniendo problemas para innovar en el
modelo de negocio, sobre todo en la presencia que tiene con sus clientes,
distribuidores y en la web.

Tabla 3.6.
Efecto de la metodologia Canvas en la innovacion de los modelos de negocio en
la Mype de calzado Riberox

I|Qnovacién en Modelos Resultado Promedio Resultado Promedio de

ge Negocio en Riberox de Fortalezas Debilidades

; Promedio Nivel Promedio Nivel
QOferta 3 Medio 0 -
Clientes 3 Medio 0 -
Ij?ocesos 3 Medio 1 Alto
Ryesencia 3 Medio 3 Medio
Rromedio Total 3 1

r
ox tiene fortalezas en plena consolidacion y con perspectivas de crecimiento con un 3
en el nivel en la valoracion, esto quiere decir que su oferta, la relacién y gestién de
clientes, su manejo de procesos internos y la presencia dentro como fuera de la Mype
esta en los niveles correctos pudiendo mejorar si adecla su presencia a mercados
mas promisorios y la marca se expande la manera y al tiempo adecuado.
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3.7.

Contrastacion de hipotesis.

Esta investigacion plantea la hipétesis, La metodologia Canvas
ejerce un efecto positivo en la innovacion en modelos de negocio de
la Mype formal de calzado de Trujillo en el afio 2016, logrando
determinar que el efecto de la metodologia Canvas en las mypes de
calzado de Truijillo, es positivo, permitiendo identificar aspectos
fundamentales para la operacion del negocio y enfocarse en los
aspectos clave de este, reestructurar alguno de los bloques segun
sea el caso o eliminar lo que no les sea necesario a fin de obtener
mayores beneficios globales.

En el caso del Grupo Romina el efecto de las debilidades es alto,
especialmente en las dimensiones Oferta y Clientes con 1 punto para
cada una respectivamente, lo que refiere que se debe prestar una
mayor atencion a estas dimensiones y/o reestructurar los diversos
factores que estos involucran; por otro lado, Riberox que, aunque
trabaja bien en los 4 aspectos de la innovacion, por el mismo hecho
de participar en un programa de esta categoria y aplicar de manera
empirica muchos de los enunciados de innovacion en modelo de
negocio, alin puede mejorar en su perspectiva a los procesos.

Por las consideraciones anteriores se acepta la hipotesis, por lo
tanto, la metodologia Canvas ejerce un efecto positivo en la
innovacion en modelos de negocio de la Mype formal de calzado de

Trujillo en el afio 2016.
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DISCUSION



IV. Discusioén

En la presente investigacion se llego a determinar de manera concluyente que el
efecto de la metodologia Canvas en la innovacion de los modelos de negocio de
la Mype formal de calzado de Trujillo era positivo, habiendo analizado dos mypes
de este sector como son Riberox y Grupo Romina, con un instrumento que
involucra el método Canvas y el Radar de Innovacion de Sawhney, Wolcott, y
Arroniz (2006). A fin de comprobar esta hipétesis, que se plasmé de manera
descriptiva, se utilizo la calificacion y valoracién de un instrumento basado en el
modelo canvas y adaptado a fin de alcanzar englobar las dimensiones de
innovacion consiguiendo un promedio, con el que se llega a resultados
contundentes, y se demuestra el efecto positivo en las dimensiones de Clientes y
Presencia, donde calific6 con un puntaje medio de 3 respectivamente; hablamos
de los blogues del modelo canvas de clientes, relaciones con los clientes y
canales, que en detalle serian la gestion, relaciones y fidelidad de clientes,
aumento de canales de distribucién y expansiéon de marca. Estos resultados se
podrian explicar en cierta manera, por la clase de sector a la que se dirigi6 esta
investigaciéon, como es la de calzado, que estd cambiando la manera de
relacionarse con sus clientes utilizando nuevos recursos y personas, a través de
cada vez mayores canales de comercializacién y comunicacién con el cliente, no
obstante, ain no aplican a plenitud los otros blogques del modelo en sus mypes

para desarrollar la innovacién integral.

Ademas se puede afirmar de estos resultados, que la propuesta en modelo
de negocio innovadora de las mypes de calzado en los aspectos anteriormente
mencionados, como son la gestién de relaciones, fidelidad, flexibilidad con los

clientes, ademas de la captacion y expansion de marca se conduce por el camino
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correcto y podria esperarse la aplicacion de un enfoque mas especializado a fin
de obtener mayores beneficios, aunque no deberia descuidarse el invertir en la
perspectiva procesos, es decir el desarrollo de actividades clave, control de
costos o administrar su cadena de suministros a fin de alcanzar mayor eficiencia.
Esto ultimo en virtud de Seaden, Guolla, Doutriaux, y Nash (2003), que afirma que
la innovacion en las empresas solamente se ha de realizar si se llevan a cabo
procesos o formas de administracidon nuevas incrementando asi la eficiencia y

eficacia de estas.

Innovar es fundamental y lo es mas en modelos de negocios, esto gracias
a que resulta importante para plantear y llevar a cabo las actividades de las
empresas de manera correcta, esto queda demostrado en cada uno de los
aspectos del radar de innovacion en fusion con el modelo Canvas, aplicado en la
Mype Riberox donde si bien es cierto no se ejecuta de manera formal estos
conceptos, si que obtiene un puntaje medio alto en areas clave que fundamentan
los ingresos de la mype como son los clientes, relaciones con los clientes y
canales, concordando de esta manera con Green (2015) en su opinion, de que la
aplicacidon de este modelo ayudara a identificar y analizar la manera de accionar
en las mypes; ademas el refiere que sin una idea para el producto o servicio, el
modelo de negocio no funciona, ni se puede empezar a enfocarse en el cliente,
esto es importante y coincide con la manera de proceder de Riberox donde esta
dimensién esta bastante desarrollada y donde proceden pensando en esta antes,

durante y después de lanzar un producto al mercado.

Surge asi la interrogante de como las empresas de este sector pueden

tener una cultura centrada en la innovacion, si no existe una fuerte tradicién de
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innovacion en procesos, quiza por eso estas mypes no logren avanzar mas de un
puntaje medio si es que no trabajan en la dimensién procesos a largo plazo,
dejando el enfoque de solamente obtener rentabilidad por uno de mejora de

procesos integral.

Por otro lado, se discrepa con Hamel (2006), que rechaza el que se deba
innovar en modelos de negocio, él solo considera la innovacion en los mas altos
niveles como un factor preponderante para general valor y que a futuro solo
innovar en gestion es una fuente de ventaja competitiva, no obstante, esta
investigacién encuentra que, si es preciso innovar en las 4 dimensiones del radar,
gue involucran a su vez a todos los bloques del modelo de negocio Canvas, es
asi que Riberox tiene un nivel medio alto en la dimensién clientes y presencia, no
obstante su nivel de gerencia se desarrolla poco o nada siguiendo procesos
empiricos, demostrando el comportamiento inverso a lo demostrado por este
autor; es asi que solo es preciso considerar el destino de esta mype sin aplicar
innovacion en bloques tan importantes como los recursos y actividades clave,
costos o ingresos para rechazar la hipétesis de Hamel, y saber que la Mype o
cualquier empresa en general, esta condenada al fracaso de no aplicar innovacion
en estos niveles. Gallarzo et al. (2014) ademas incide correctamente al mencionar
gue una empresa a fin de concretar sus objetivos debe poner en marcha un
modelo de negocio de manera formal, ayudandole asi a seguir en el mercado con

una mas alta competitividad.

En el sector del calzado suele pensarse que los mayores esfuerzos se
realizan en los procesos y la oferta de manera que la produccion y

comercializacion se realicen de la manera mas adecuada y se obtengan los
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beneficios planteados, ante esto Paredes et al. (2015) encuentra en su
investigacion en las mypes brasileras de Pernanbuco, que la dimension de oferta,
resalta en los sectores de industria y comercio, mientras que la presencia en el
sector servicios, esto ayuda a diferenciar las dimensiones por sectores y vemos
de acuerdo a los resultados que las mypes de calzado estan equilibrando de
manera coherente entre la oferta es decir el valor afiadido, y la presencia,
refiriéendose a los canales de llegada al cliente, a fin de innovar de manera

correcta.

Por su parte De Carvalho et al. (2012) en su investigacion encuentra, en las
mypes brasileras de diversos sectores como el agroindustrial, metalmecanica o
mobiliario, que la mayor inversion es en oferta y marca, dejando de lado a los
procesos y clientes poco explorados y relegados a la poca inversion, esto
contrasta evidentemente con los resultados de esta investigacion, que muestra en
el sector industrial de calzado trujillano un desempefio correcto en la dimensién
clientes, con puntaje medio de 3, donde se encuentra una de sus mayores bases
y la presencia como proyeccion a nuevos mercados, con puntaje de 3 igualmente,
se estan integrando de manera correcta; se deduce entonces que otros sectores
empresariales estan descuidando algunos de los bloques de su modelo de
negocio como los clientes y las actividades clave que les ayudarian a alcanzar la
innovacion, por eso se considera correcto lo obtenido por Cruz et al. (2014) que
encuentra al modelo Canvas como fundamental para establecer una buena
relacion con los clientes, alianzas y recursos clave para alcanzar una cuota de

innovacion alta.

39



Ademas, es preciso también concordar hasta cierto punto en lo expresado
por De Oliveira et al. (2014) al mostrar que las mypes brasileras de sectores que
él analizd, como son electromecanica o industria de confecciones, tienen un
denominador comun que es la inexistencia de procedimientos, aspecto en el que
se parece mucho a la mype Romina analizada, que obtuvo debilidades muy altas
en la dimension procesos e inclusive Riberox logré6 un puntaje medio bajo,
demostrando la informalidad de estos, pero no su inexistencia; este autor ademas
agrega que esto es una conducta que facilita el introducir una cultura de
innovacion, aspecto donde esta investigacion disiente, ya que se considera este
planteamiento fuera de lo enunciado en el radar de innovacién o el modelo de

negocios canvas que tienen a los procesos dentro de sus estructuras.

Finalmente, mencionar sobre una constante en esta clase de sectores,
como es el industrial de calzado en Truijillo, es la falta de aplicacién de factores
importantes como el de innovacion y mucho mas el de innovacién en modelos de
negocio, ante ello Néto et al. (2014) en su investigacion en Brasil encuentra que el
puntaje mas elevado de innovacion la alcanzan las empresas del sector textil y de
confeccion, pero hace notar que todas las dimensiones en otros sectores,
hablamos de la oferta, clientes, procesos y presencia del modelo, tienen
puntuaciones por debajo de 3, lo que indica cuan relegado tienen las empresas a
los factores de innovacion para construir un eficaz modelo de negocio; ello
explicaria de manera razonable por qué muchas empresas de calzado locales no
logran establecerse correctamente en el mercado o ser competitivas a nivel local,
nacional o internacional, esto en concordancia con Nagamatsu (2014) que

concluye que se logra ser mas flexible, eficiente y enfocado a los resultados si se
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utilizan el modelo canvas para un ambiente cambiante y que debe satisfacer los

requerimientos del cliente al instante.
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CONCLUSIONES



V. Conclusiones

La metodologia Canvas tiene un efecto positivo en la innovacién en modelos
de negocios en las mypes de calzado trujillano, habiendo obtenido un
resultado contundente con un efecto medio, de acuerdo a esta investigacion.
Ademas, se concuerda con muchas de las teorias que proponen que esta
metodologia ayuda a identificar y analizar la manera de accionar en las mypes
y se verifica la importancia de innovar en las 4 dimensiones del radar que
involucran a su vez a todos los bloques del modelo de negocio Canvas.

La Oferta se desarrolla de manera correcta, habiendo alcanzado un puntaje
medio de 3 y 2 en la escala valorativa de las mypes Riberox y Romina
respectivamente, en el sector calzado; aspectos como la mejora de oferta de
productos con respecto a la competencia y la tecnologia para construir
portafolio de productos son aspectos mejorables, no obstante, la satisfaccion,
conformidad con los productos lanzados al mercado y las necesidades
satisfechas con los productos mejoran su propuesta de oferta.

Los clientes es una de las dimensiones a la que mas énfasis le da la mype
Riberox habiendo obtenido un puntaje medio de 3, por el contrario, Romina
obtuvo uno bajo de 2; en aspectos como gestion, relaciones y fidelidad de los
clientes es donde mas resaltan las fortalezas, pero se tiene que mejorar la
busqueda de nuevos segmentos de mercado a fin de alcanzar una mayor
cuota y participacion de mercado.

Los procesos es un aspecto a mejorar en las dos mypes, que tienen un
puntaje medio y bajo de 3 y 2 para Riberox y Romina respectivamente, con
una tendencia descendente, ya que a pesar de tener grandes fortalezas en las
actividades clave o flexibilidad para reestructurar las ideas de productos en la
marcha, si que hay muchas debilidades en la asignacién de recursos para las
actividades clave, control del costos o administracion de la cadena de
suministros, de esta forma es preciso alcanzar un desarrollo mayor de todos
sus procesos a fin de alcanzar la eficiencia y eficacia 6ptimas.

La presencia es la otra dimensidon mas resaltante habiendo obtenido Riberox
un puntaje medio de 3 y Romina uno bajo de 1 respectivamente, en este
aspecto la comunicacion de la propuesta de valor, aumento de canales de
distribucion y expansion de marca se trabaja en la direccion adecuada, no
obstante, la integraciéon de los canales y el impacto de la marca no estan
siendo los mejores para tener la presencia adecuada en el mercado.
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RECOMENDACIONES



VI. Recomendaciones

1. Dedicar tiempo y recursos humanos para aplicar cada uno de los bloques

del modelo de negocios plasmado en la propuesta de esta investigacion
para el sector calzado, especialmente en los puntos donde mas debilidades
se tiene, Procesos y Oferta, es decir los bloques Valor Afadido, Ingresos,
Recursos clave, Actividades clave, Asociaciones clave y Costos, en los
cuales se debe trabajar con mas premura, a fin de obtener como resultado
la innovacién integral en las mypes de calzado trujillano.

Asignar los recursos financieros que permitan que el proceso de innovacion
en cada eje y bloque del modelo Canvas se realice con holgura econémica
y sin contratiempos.

Llevar a cabo la Propuesta de esta investigacion, de manera que las mypes
de calzado trujillanas marquen un hito en la aplicacion de un modelo
basado en la innovacion, que no fue creado para ellas, pero que puede
adaptarse y ser exitoso en virtud de la calidad de aplicacién y el empefio de
los microempresarios por ser competitivas a un nivel superior y salir

adelante.
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PROPUESTA



Propuesta para la aplicaciéon de Metodologia Canvas para la Innovacion en
la empresa de calzado Romina, afio 2016

Fundamentacioén

El contexto innovador y emprendedor en que se desarrollan los negocios genera
la necesidad de modelos de negocios dinamicos, simples y que respondan
rapidamente a los cambios del entorno y presenten una vision organizada de la
informacion con la que se cuenta, ante ello, la metodologia canvas busca resaltar
el potencial innovador de las empresas a fin de reestructurarlas o crearlas por
bloques especificos, formandolas con esta caracteristica Unica que las mantendra
en el mercado, la Innovacion.

Los resultados de esta investigacion demuestran que la metodologia Canvas si
tiene un efecto positivo en la innovacion en modelos de negocios en las mypes de
calzado trujillano, por lo que es vital plantear una propuesta de solucion integral
como es el modelo de negocios canvas para una de las empresas de calzado, a
fin de que consiga estructurar de manera correcta su modelo de negocios y logre

los beneficios y expansion deseada en el mercado.
Objetivo General

Proponer el modelo de negocios canvas con todos los bloques estructurados y

con propuestas para cada bloque.
Objetivos Especificos

» Establecer estrategias para la aplicacion del modelo de negocios canvas
en el eje Oferta para la innovacion.

» Establecer estrategias para la aplicacién del modelo de negocios canvas
en el eje Clientes para la innovacion.

» Establecer estrategias para la aplicacion del modelo de negocios canvas
en el eje Procesos para la innovacion.

» Establecer estrategias para la aplicacion del modelo de negocios canvas

en el eje Presencia para la innovacion.
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Tabla 7.1.

Cronograma de Actividades a realizar para el planteamiento del modelo de negocios canvas.

o o _ o Fecha de N°
N° Actividad Sub-Actividad Estrategias Responsables Participantes _ y
Ejecucion Horas
L Presentacion formal y Gerente
Comunicacion de los resultados y )
y _ _ L ~generacion de compromiso para General, de
Reunion obtenidos en la investigacion de tesis _ _ »
1 o L plantear, aplicar o reestructurar Investigador Produccion y 09/01/2017 2
Inicial y la aplicacion de la propuesta en la o
) estratégicamente el modelo de Ventas de la
empresa Romina.
la manera correcta en su mype. mype.
Charla informativa a través de
L Gerente
L una exposicion dinamica Yy
Capacitacion  referente al uso, . _ General, de
L . entendible sobre los temas Investigador y/o N
L aplicacion y utilidad del modelo de = _ _ o Produccion y
2 Motivacion _ implicados a fin de motivar y especialista 11/01/2017 3
negocios canvas para generar o L o Ventas y
, y concientizar sobre la aplicacion invitado ]
innovacion en las mypes de calzado. _ trabajadores
de este modelo de negocios en
de la mype.
Su mype.
Establecer grupos de trabajo para . »
_ Asignacién de tareas para el Gerente
colaborar en el planteamiento y/o _ _ y _ 14-
y y trabajo en equipo y colaboracion  Investigador y General, de 2
Planeacion  restructuracion de cada bloque del o N 15/01/2017
3 o . . para llegar a los objetivos Gerente Produccion y cada
Estratégica  modelo ya planteado y la asignacion 21- )
planteados, plasmados en un General Ventas de la dia
de responsables para su 22/01/2017
borrador. mype.

implementacion.
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Plasmado en

Concrecién de resultados en un lienzo

Utilizar el lienzo para verificar las

actividades a realizar e ir

Investigador y

Gerente
General, de

_ estratégico bastante grande y visible _ Produccién y 25/01/2017 1
lienzo o asignando fechas en agenda Gerentes
en la oficina. o Ventas de la
para su aplicacion.
mype.
Categorizar cada bloque por Gerente
_ y importancia estratégica e ir General, de
_ y Asignacion de responsables vy _ o _ .
Asignacioén de L aplicando las actividades Investigador y Produccion,
presupuesto para la aplicacion de las ) 25/01/2017 2
Recursos _ o indicadas de la manera mas Gerentes Ventas y
primeras actividades del modelo. ) ) )
correcta 'y  bhajo  estricta Finanzas de la
supervision. mype.
o o Todos los
y o Supervisidon de cada actividad y
Comprobacién Encuentro para la verificacion de los . responsables
_ la manera en que se ha puesto Investigador o 15/03/2017 1
de resultados resultados a un nivel temprano. de las distintas
en marcha. ]
areas
o o Todos los
y o Supervision de cada actividad y
Comprobacion Encuentro para la verificacion de los . responsables
o _ la manera en que se ha puesto Investigador o 14/06/2017 1
de resultados resultados a un nivel intermedio. de las distintas
en marcha. ]
areas
o o Todos los
y o Supervision de cada actividad y
Comprobacion Encuentro para la verificacion de los _ responsables
la manera en que se ha puesto Investigador 13/09/2017 1

de resultados

resultados a un nivel intermedio.

en marcha.

de las distintas

areas
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. Gerente
Supervisién y apunte de cada

_ o General, de
Encuentro para el cierre del programa actividad con los resultados y
D e, . . . Produccién,
9 Reunion Final y verificacion final de resultados obtenidos y en que se debe Investigador Vent
_ _ _ entasy
tangibles. seguir trabajando en el corto,

Finanzas de la

mype.

mediano y largo plazo.

13/12/2017

Nota: Propuesta de mejora para la innovacién en modelos de negocios en la mype de calzado Romina de Truijillo, afio 2017.
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Tabla 7.2.

Presupuesto
Unidad Cantidad Costo Unitario Costo Total
CAPACITACION
Especialista Horas 3 S/. 60 S/. 180
RECURSOS MATERIALES

Papelotes Unidad 25 S/.0.25 S/. 6.25
Cartulinas Unidad 10 S/.0.50 S/.5.00
Plumones Unidad 10 S/.1.50 S/.15.00
Lapiceros Unidad 15 S/.0.50 S/.7.50
Papel Bond Millar 1 S/.12.00 S/.12.00
Fotocopias Unidad 50 S/.0.10 S/. 5.00

Total Presupuesto S/. 230.75

Nota: Presupuesto asignado para la elaboracion de la propuesta de mejora en la

mype Romina.

Desarrollo de la Propuesta

Se plantea realizar el modelo de negocios canvas con una serie de estrategias en
cada bloque que estan englobados de acuerdo a esta investigacién en cada uno
de los cuatro ejes de innovacion, para la mype de calzado Romina de Truijillo en el

afio 2017. La propuesta se estructura de la siguiente manera:
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MODELO DE NEGOCIOS CANVAS
BASADO EN INNOVACION

Disenado para:

GRUPO ROMINA S.A.C

5 ot En:
Disenado por:

CALET CACERES VERGARA

Socios Clave (&

SE DEBE TRABAJAR CON SOCIOS GLAVE A TODO NIVEL:

*) PROVEEDORES: SE TIENE QUE ASOCIARSE CON LOS QUE
MEJOR PROPUESTA, CONFIANZA ¥ RESULTADOS GENERAN

*) DISTRIBUIDORES: TERCERIZAR LA DISTRIBUCION ES UN
PASO ADELANTE, PERO DEBE COMPLEMENTARSE COM LA
ELECCION DE LOS MEJORES PARA LAS TIENDAS FISICAS Y
OTROS ESTABLECIMIENTOS.

*) OTROS FABRICANTES DE CALZADO; EL TENER EL ARPOYO Y¥/0
ALIANZA CON OTROS FABRICANTES AYUDARIA NO SOLO A
INCREMENTAR LA PRODUCCION EN MOMENTOS DE GRAN
DEMANDA, SINO QUE AYUDA A ESTABLECER UNA INDUSTRIA
MAS FUERTE, EFIGIENTE, COLABORATIVA ¥ DISPUESTA A INNOVAR
CONJUNTAMENTE.,

*) APOYO DEL ESTADO: APROVECHAR LA AYUDA EN
CAPACITACIONES Y PASANTIAS NACIONALES E INTERNACIONALES
QUE BRINDA EL MINISTERIO DE PRODUCCION A TRAVES DE
PROGRAMAS COMO INNOVATE,

*) UNIVERSIDADES E INSTITUTOS: EL APOYO DE ESTAS ENTIDADES
PARA REALIZAR INVESTIGACION Y APLICACION DE PROGRAMAS
ES UNA N CLAVE PARA LLAR LA =

*)

Actividades Clave

SE DEBE SONDEAR LAS NECESIDADES DE LOS CLIENTES A FIN DE
OFRECER PROPUESTAS QUE NO SE ENCUENTREN EN EL MERCADO

© DE NICHOS ESPECIALES QUE NO SE EXPLOTAN ADECUDAMENTE.
INCLUIR AL CLIENTE (DISTRIBUIDOR) EN ALGUNOS ASPECTOS

DE LA CREACION DEL PRODUCTO COMG ACTIVIDAD CLAVE DE
RETROALIMENTACION Y PARTICIPACION DEL CLIENTE.

LA RECREACION DE NUEVOS DISENOS DEBE SER MAS ESPECIALIZADA
QUE UNA BUSQUEDA EN INTERNET, SE NECESITA TRABAJAR POR LA

EN BUSQUEDA, Y DESARROLLO DE DISENGS PROPIOS.

EL IMPLEMENTAR NUEVAS FORMAS DE INGRESO SE LOGRARA CUANDO

SE EXPANDA EL CATALOGO DE PRODUCTOS Y SE INCLUYA MAS
SEGMENTOS DE MERCADO.
EXPANDIR LA INTERACION EN CANALES VIRTUALES ES OTRA FORMA

DE ALCANZAR NUEVOS MERCADOS Y EXPANDIR LOS ACTUALES,

Recursos Clave

PARA UNA PRODUCCION MAS EFICIENTE ¥ DE BAJOS COSTES,

SE DEBE IMPLEMENTAR

*) MAQUINARIA MAS ACTUAL - RECURSOS TECNOLOGICOS.

*) PERSONAL CAPACITADO EN MANEJO DE NUEVAS
TECNOLOGiAS (REDES SOGIALES, PAGINA WEB) Y
MAQUINARIA, FUERZA DE VENTAS CAPACITADA - RECURSOS
HUMANOS

*) FINANGIAMIENTG (CONSIDERABLE DE ACUERDO AL TIFG
DE PROYECTO) - RECURSOS FINANCIEROS

*) MARCA SOLIDA, PRODUGTOS INNOVADORES PATENTADOS -
RECURSOS INTELECTUALES.

Propuesta de
Valor

SE DEBE ENTREGAR, A FIN DE

NO SOLO CALIDAD EN INSUMOS, TECNOLOGIA,
ACABADCS (MODELAJE), ¥ DISEROS NOVEDOSOS, SINO:

*) UNA EXPANSION DEL SEGME

U OTROS PRODUCTOS DE CUERO RELACIONADOS
(PAQUETES ESPECIALES PARA CADA SEGMENTO),
RESALTANDO LA DIFERENCIACION DE CADA PRODUCTO

¥ SEGMENTO
*) TRABAJAR POR CREAR UNA

*) PRECIOS (ACORDES AL MERCADO, COMPETENCIA

¥ SEGMENTO).

*) TRABAJO DE REDUCGION DE GOSTES ¥ RIESGOS

AL MINIMO
*) ACCESIBILIDAD (PRESENCIA
DE MERCADOS POSIBLES Y
*) ATENCION DE CALIDAD ¥ FU
MEJORADA

Relaciéon con

Segmentos De
Clientes

Clientes

CLIENTES POTENGIALES
MUJERES ¥ VARONES
ENTRE LOS |6 Y 70 ANOS,
ENTRE SUS GUSTOS ESTAN EL CALZADO
DE MODA, EXCLUSIVO, CéMODO. CON DISEFOS

SATISFACER AL CLIENTE
#) UNA RELACION DE ASISTENGCIA PERSONAL DEDICADA
A LAS VENTAS INDIVIDUALES, MAS ESTREGHA QUE LA DE
COMPRA - VENTA TRADICIONAL
~ *) LAS NEGOCIACIONES CON DISTRIBUIDORES SON
NTO A VARONES, NINOS

PERSONALES Y SE PACTAN DE BENEFICIO MUTUO Y CON INNOVADORES Y CONSTANTES (CADA 2 O 3 MESES SE

LANZAN NUEVOS DISENGS), MATERIALES Y PRECIOS.
ACORDES A LA CALIDAD, QUE PRECIAN EL SERVICIO DE
OPTIMO NIVEL Y QUE VIVEN DENTRO DEL
AMBITO GEOGRAFICO DONDE TIENE INFLUENCIA

CONDIGIONES QUE AYUDEN A LAS DOS EMRPESAS

*) SE PRECISA UNA EXCELENTE FUERZA DE VENTAS
ADEMAS DE UN EQUIPO INTEGRADO DE ESTAS, QUE
LOGRE VENDER LA MAYOR CANTIDAD DE PRODUCTOS

MARCA SOLIDA., A TODO NIVEL YA SEA INDIVIDUAL COMO A

DISTRIBUIDORES. LA EMERESA,
CLIENTES DISTRIBUIDORES
EMPRESAS QUE CUMPLAN CON LOS
REQUISITOS DE LA MYPE (CONFIANZA, FIDELIDAD,
PUNTUALIDAD EN LOS PAGOS, PROMOGION ADEGUADA}

EN LA MAYOR CANTIDAD
SALIDA AL EXTERIOR).
ERZA DE VENTAS

CLIENTES PROVEEDORES
PARA ESTA CLASE DE CLIENTES SE NECESITA TRABAJAR

CON TIEMPOS (DE ENVIO Y ENTREGA) Y CALIDAD
DE INSUMOS
SE UTILIZA EL CANAL | (FABRICANTE - CLIENTE) ¥
EL CANAL 2 (FABRICANTE - MINORISTA - CLIENTE),
ADEMAS LAS REDES SOCIALES Y PAGINA WEB SON UN
MEDIO QUE DEBE DESARROLLARSE PARA EXTENDER

SE EMPLEARA LA MEZCLA DE MARKETING
ENFOCANDOSE EN CADA SEGMENTO DE MERCADO
(HOMBRE - MUJER), DIFERENCIANDOSE POR INSUMOS,
CALIDAD, TIPO DE PRODUGTOS Y DISPONIBILIDAD,
DERIVANDO LAS OFERTAS Y FUBLICIDAD A
CADA REGION Y TIENDA DONDE SE TIENE PRESENCIA.

EL CONTACTO CON LOS GLIENTES Y AUMENTAR
LAS VENTAS. ASi SE REDUCE COSTES EVITANDO EL GASTO
DE TIEMPO Y DINERO (REUN\ONES‘ NEGOCIACIONES)
ADEMAS LA TERCERIZACION DEL INVENTARIO PARA VENTA
A TRAVES DE SERVICIOS COMO LINIO ES SATISFACTORIA
YA QUE ES LA OPTIMIZAGION DEL GANAL 2
(FABRICANTE - MINORISTA - CLIENTE)

Estructura De Costos

) UNA ESTRUCTURA DE COSTOS CONSERVADORA
*) UNA PROPUESTA DE VALOR DE BAJOS COSTES, O

LOS COSTOS MAS IMPORTANTES A CONSIDERAR SON:

) COSTOS VARIABLES: MATERIALES E INSUMOS.

EN LA DIVERSIFICACION DE PRODUCTOS EFICIENTE

EL NEGOCIO ESTA ENFOCADO EN LOS COSTOS, POR ENDE DEBE ADOPTAR

*) UNA DONDE LA TERCERIZACION SEA RELEVANTE PARA CENTRARSE EN LA COMERCIALIZACION.

*) FluoS: SALARIOS DE LOS TRABAJADORES, PAGO DE SERVICIOS (MAS COSTOSOS)

*) ECONOMIA DE ESCALA, ES DECIR PRODUCCION EN CANTIDAD PARA REDUCIR EL COSTO
POR UKIDAD O ECONOMIA DE ALCANCE. A FIN DE REDUCIR COSTES UNITARIOS BASANCDSE

LA ACTIVIDAD CLAVE MAS COSTOSAS ES EL AMPLIAR EL CATALOGO DE PRODUCTO Y ABARCAR MAS SEGMENTOS DE MERCADO
EL RECURSO CLAVE MAS COSTOSO ES LA ADQUISICION DE RECURSOS TECNOLOGICOS COMO MAQUINARIA Y LA INVERSION EN MARCA ¥ PATENTES

Fuente De Ingresos

LOS CLIENTES DEPENDENDIENDO DEL LUGAR DONDE SE VENDE EL CALZADO ESTA DISPUESTO A PAGAR POR LA:

*) VENTA DEL PRODUCTO REAL: CALZADO FEMENING (ACTUAL), CALZADO MASCULINO, OTROS PRODUCTOS QUE SE OFERTEN.
GARANTIA O SERVICIO POST-VENTA (S| SE TIENE).

EL PREGIO ES FIJO Y SE ASIGNA DE AGUERDO Al

*) LAS CARACTERISTICAS DEL CALZADO.

*) EL SEGMENTO DE MERCADO AL QUE SE DIRIGE.

*) VOLUMEN DE PRODUCCION,

NO OBSTANTE, SI SE INNOVA UTILIZANDG ESTE MODELO PUEDE MIGRARSE A UNA FIJACIGN DE PRECIOS MAS ADECUADA COMO LA QUE SE ADECUA AL MERCADO.
EL TIPO DE PAGO, EN EFECTIVO, VARIEDAD DE TARJETAS Y CONTRAENTREGA (VENTA POR INTERNET ¥ LINIO)

LA FUENTE DE INGRESOS NO DEBE QUEDARSE ESTANCADA EN UN | 0O0% FOR UN SOLO FRODUCTO, CON EL TIEMPO SE DEBE DIVERSIFICAR Y ALCANZAR UN
CATALOGO DE PRODUCTOS QUE AMPLIEN LOS TIFOS Y MODALIDAD ES DE INGRESO DE LA MYPE.

s sbala wets I ralaco aja"Crwatve Commans Al o Shre Al
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ANEXOS



8.1.

Matriz de Consistencia

VIII.

ANEXOS

TITULO: METODOLOGIA CANVAS PARA LA INNOVACION EN MODELOS DE NEGOCIO DE LA MYPE FORMAL DE CALZADO DE TRUJILLO, AL ANO 2016.

4 DEFINICION DEFINICION
PROBLEMA OBJETIVO HIPOTESIS VARIABLES OGS UL TERACTENAL DIMENSIONES INDICADORES

n GENERAL:

Oh c
— <§f Determinar el efecto de la metodologia © o E855 < ~ 9
Z : ., = oy 4 =)
L Canvas en la innovacion de los modelos o S =T oZ = N o
o _ = 8298y S5 Oferta Valor Afiadido.
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Z2>9 | deTuiilo. 29 . 2= g cE &
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o< c Sl cSo0g 5 N Cliente
8 SHe) componente de la innovacién en S50 VARIABLE: =8 = S0 =i . .
i | _ v 9@ Sc9 = o e 35 Relaciones con clientes.
w o= los modelos de negocio al afio °c o s B= ] © ®
= 4= 2016 O c= INNOVACION EN =035 8 =
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wo |, 2. Analizar los clientes como ejes de S o - NEGOCIO SE S aE) = *E S
QuAQ : . >0ow0 = ° £ o
00 la innovacion en los modelos de ST©©O % %8 85 g Recursos clave.
= - T O — L~ o - Q
Do < negocio al afio 2016. =R SN SO g g Procesos Actividades clave.
o ON i = N o ® » O . 23
WS Z:j 3. Analizar los procesos de g c £ 43 ) 35

: o . = 0 T <= ¢ = Asociacion lave.
i 3 innovacién en modelos de negocio S c = bcos = Sociaciones clave
\ Ne) >

n < s 99 3
wZe al afio 2016. 25 g3829> oy Costos.
i Q O g S8 .2 *8 )
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modelos de negocios al afio 2016.

Nota: Teoria basada en Portocarrero (2013) y Sawhney, Wolcott, & Arroniz (2006).
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8.2. Instrumentos

DIBUJANDO EL MODELO DE NEGOCIOS
{COMO VISUALIZAR LA ESTRATEGIA?

Respetado(a) empresario(a) en base a los conceptos definidos para cada uno de los nueve bloques del modelo de
negocios, se presenta una serie de preguntas a continuacion, a fin de visualizar e identificar el modelo de negocios de su
Mype y posteriormente realizar una evaluacién con el fin de identificar fortalezas y debilidades que nos indiquen 4reas

potenciales para innovar y poder tener un primer insumo que nos permita responder a la pregunta ¢En dénde innovar?

Relacion
con el cliente

Actividades
clave

Propuesta

Red de . S{egm’«'emfos
asociados ,« \ 2e clientes
/
/
‘ Flujo de
Estructura anales d o
de costos Recursos Canales de g
STC o

clave distribucion

Se encontrard una matriz de dos campos; el primero hace referencia a la etapa uno —“Identificar”. Luego estd el campo
dos, el cual hace referencia a “evaluar”. En las dos etapas se formulan una serie de preguntas que le ayudarin, a
identificar cada uno de los nueve bloques del modelo de negocios de su organizacién y orientar su evaluacién.
Este dltimo, consiste en calificar con una “X” el campo de la matriz (valoracién) segtin el grado que usted defina para
cada aspecto de su organizaciéon. Cada debilidad o fortaleza tiene la posibilidad de ser calificada entre: alta (A), media
(M), baja (B) segtin usted considere.
» Fortalezas altas: Corresponden a las fortalezas de mayor nivel dentro del bloque del modelo de negocios, es
decir aquellas que se sustentan en grandes capacidades para la generacién de valor.
» Fortalezas medias: Corresponden a las fortalezas de que se encuentran en un nivel de consolidacién y que
apoyan el proceso de generacién de valor en el bloque del modelo de negocios.
> Fortalezas bajas: Corresponden a las fortalezas que se encuentran en un nivel basico, es decir cercanas a las
debilidades y que requieren de un trabajo y esfuerzo permanente para su consolidacién.
» Debilidades bajas: Corresponden a las debilidades que no representan grandes limitaciones para generar valor en
el bloque de modelos de negocios.
» Debilidades medias: Corresponden a las debilidades que representan un problema presente y que desfavorecen la

generacién de valor en el bloque del modelo de negocios.
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» Debilidades altas: Corresponden a las debilidades que se encuentran en un estado critico, limitando
enormemente la generacién de valor.
Es importante sefior(a) empresario(a) que tenga en cuenta la importancia de justificar y argumentar cada valoracién

dada, lo cual permitird obtener elementos claves para realizar el analisis del bloque objeto de estudio.

:Qué ofrezco?
PROPUESTA DE VALOR ANADIDO

PARTE I —IDENTIFICAR
¢Qué ofrece a sus clientes en términos de productos y/o servicios?
¢Por qué los clientes vienen a la Mype?
¢Cuales son aquellas cosas por las que pagan sus clientes?
¢En qué se diferencia su oferta de la de otros competidores?
¢Cuin a menudo lanzan nuevos disefios o productos al mercado?
¢Se siente conforme con los servicios o productos que lanzan al mercado?
¢Su tecnologia y equipo es la adecuada para construir un portafolio de productos?

¢Cree que sus productos satisfacen al mercado al que se dirige?

Y0 ® N o s LN

¢Cudles son las necesidades que satisface?

I0. ¢(Podria complementar su Propuesta de Valor a través de alianzas?

PARTE 2 - EVALUAR

VALORACION

ELEMENTOS QUE ORIENTAN LA REFLEXION FORTALEZA DEBILIDAD

A M B A M B
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(A quién?
SEGMENTOS DE CLIENTES
PARTE I —IDENTIFICAR

I1. ;Segmenta su mercado? (masivo, nicho, por segmentos, diversificado)
I12. ¢:A qué segmento se enfoca?, y ¢En qué se diferencian estos segmentos de clientes?
I3. ;Quiénes son sus clientes més importantes? Mencionar algunos.
I4. Las necesidades de los clientes, tanto actuales como futuras, ;Son factores decisivos en el proceso de creacién

nuevos productos o disefios?
IS. ¢Sus clientes poseen la libertad de poder participar activamente en la creacién de soluciones innovadoras para

nuevos productos? ;Cémo?
I6. (Busca nuevos segmentos de mercado para satisfacer mis a sus clientes?

17. (Podria reagrupar mejor sus segmentos de acuerdo con sus necesidades?

PARTE 2 - EVALUAR

de

VALORACION

ELEMENTOS QUE ORIENTAN LA REFLEXION FORTALEZA DEBILIDAD

A M B A M B
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I13.

I9.
20.
21.

22.
23.

CANALES DE DISTRIBUCION - COMUNICACION
PARTE I — IDENTIFICAR

¢{Cuéles son los mecanismos que utiliza para dar a conocer su propuesta de valor? (Pigina Web, redes sociales,
marketing directo, eventos, reuniones privadas).
¢C6mo llega a sus clientes y c6mo los conquista?
¢Cémo estin integrados ahora los canales de distribucién? ¢Vertical, horizontal?
¢Son los canales que utiliza més eficaces para captar clientes? ;Y los mis eficientes en términos de costes en el
sector?
¢Evaltia cambiar o aumentar alguno de sus canales de distribucién? (Ej. a través de 3°)

¢Integra sus canales de forma adecuada? (P4gina web con tiendas fisicas)

. {Considera importante que su marca se expanda y se vuelva mis conocida? ¢En qué le ayudaria?

25.

¢Su marca esti presente en otros mercados? ;Qué le falta para impactar mis en un consumidor que no es el

peruano?

PARTE 2 — EVALUAR

VALORACION

ELEMENTOS QUE ORIENTAN LA REFLEXION FORTALEZA DEBILIDAD

A M B A M B
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RELACIONES CON LOS CLIENTES
PARTE I — IDENTIFICAR
26. :Qué tipo de relaciones construye con sus clientes?
27. ¢Cémo considera estas relaciones con sus clientes?
28. (A quiénes dispone para interactuar directamente con sus clientes?
29. ¢Cuil es su estrategia de gestién de relaciones con estos? (preventa, venta, servicio al cliente, postventa)
30. ¢Qué tipo de relaciones esperan sus clientes para mantener vinculos con la Mype?

31. (Son fieles sus clientes a su propuesta de valor?

PARTE 2 - EVALUAR

VALORACION

ELEMENTOS QUE ORIENTAN LA REFLEXION FORTALEZA DEBILIDAD

A M B A M
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{Cuanto gano?
FLUJO DE INGRESOS
PARTE I — IDENTIFICAR

32. ¢Cuél es la estructura de sus ingresos? (Venta de productos, cobro por uso, suscripcién, cobro por préstamo o

arriendo, licencia, intermediacién por entidades financieras, publicidad)
33. ;Cémo gana dinero en el negocio?
34. (Cuil es la contribucién de cada fuente de ingreso en el total de facturacién de la Mype?
35. {Qué otros tipos de ingresos recibe? (pagos por transacciones, suscripciones y setvicios, entre otros)?
36. ;Cémo pagan actualmente los clientes?

37. :Considera el descubrir nuevos flujos de ingresos?

PARTE 2 — EVALUAR

VALORACION

ELEMENTOS QUE ORIENTAN LA REFLEXION FORTALEZA DEBILIDAD

A M B A M
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;Cémo lo hago?

RECURSOS CLAVES

PARTE I — IDENTIFICAR

38. ¢Qué recursos requiere su propuesta de valor? (humanos, tecnoldgicos, financieros, matetiales, intelectuales)

39. ¢Qué recursos requiere las relaciones con los clientes?

40. ;Cuéles recursos requieren los canales utilizados?

41. ¢Cuéles son los recursos mis importantes y costosos en su modelo de negocio? (Personas, redes, instalaciones,

competencias, ...)?

PARTE 2 - EVALUAR

ELEMENTOS QUE ORIENTAN LA REFLEXION

VALORACION

FORTALEZA

DEBILIDAD

A

M

M
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42.

43.

4S.

46.

47.
48.

49.

50.

ACTIVIDADES CLAVES
PARTE I — IDENTIFICAR
¢Cudles son las actividades y procesos clave en el modelo de negocio? (Produccién. Estas actividades son las
relacionadas con el disefio, la produccién y la distribucién del producto, Solucién de problemas. Este tipo de
actividades supone la bisqueda de soluciones nuevas a problemas individuales de los clientes.)
¢Qué actividades cree que requiere la propuesta de valor, los canales de comunicacién y distribucién, las

relaciones con los clientes?

. {La informacién disponible antes de enfrentarte al desarrollo de un nuevo producto es lo suficientemente

completa en lo que respecta a calidad, recursos, ventas, rentabilidad esperada, precio u objetivos comerciales?
¢Realizas un seguimiento periédico de los tiltimos avances en tecnologias de fabricacién, modelos de
organizacién o de gestién en los procesos productivos relacionados con tu servicio o producto?

¢Cémo funciona su distribucién operacional? (Por sectores, por equipos con sus respectivas campafias, por nivel
jerdrquico).

¢Qué tipo de organizacién tiene en su Mype? (Vertical, horizontal, funcional, de staff).

¢tLa Mype, a pesar de tener prevista la forma en que se realizar la comercializacién de un nuevo producto, es
flexible a la hora de replantearla a lo largo del proceso de desarrollo del producto en el caso de ser necesario?

¢{Cuenta la Mype con procedimientos para tomar decisiones sobre la parte de I+D que debe de hacerse
internamente y la parte que debe ser subcontratada?
¢Administra la Cadena de suministro? ;qué le permite lograr? ;Considera redisefiar alguna etapa?

PARTE 2 - EVALUAR

VALORACION

ELEMENTOS QUE ORIENTAN LA REFLEXION FORTALEZA DEBILIDAD

A M B A M B
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ASOCIACIONES CLAVE
PARTE I — IDENTIFICAR
51. ¢Cudles alianzas ha creado la Mype, para optimizar el modelo de negocios, ahotrar en recursos o reducir el
S2. riesgo?
53. ¢Quiénes son sus aliados estratégicos mis importantes? (Proveedores, competencia, Canales Aliados,
Universidades, Estado con I & D).
54. ;Quiénes apoyan con recursos estratégicos y actividades?

55. ¢{Cuéles actividades internas se podrian externalizar con mayor calidad y menor costo?

PARTE 2 - EVALUAR

VALORACION

ELEMENTOS QUE ORIENTAN LA REFLEXION FORTALEZA DEBILIDAD

A M B A M

66




¢Cuanto me cuesta?
ESTRUCTURA DE COSTOS

PARTE I — IDENTIFICAR
56. ¢Cuéles son los costos mas importantes en la ejecucién de su modelo de negocios?

57. ¢Qué formas utiliza para controlar los costos de su modelo de negocios?

PARTE 2 - EVALUAR

VALORACION
FORTALEZA DEBILIDAD (PORQUE SE EVALUA ASf
AIMI[B|A]MI]B

ELEMENTOS QUE ORIENTAN LA
REFLEXION
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8.3. Fichade Validacion del Instrumento

FICHA DE VALIDACION

TITULO: “Metodologia Canvas para la Innovacién en modelos de negocio de la Mype formal de calzado de Trujillo, al afio 2016.”

Coloque en cada casilla la letra correspondiente al aspecto cualitativo que le parece que cumple cada Item y alternativa de respuesta, segtin los criterios que a continuacion se

detallan. E=Excelente / B= Bueno / M=Mejorar / X=Eliminar / C= Cambiar.

Las categorias a evaluar ademas de las indicadas en la ficha son: Congruencia de Items, Amplitud de Contenido, Redaccién de los Items, Claridad y precision, Pertinencia. En la

casilla de observaciones puede sugerir el cambio o correspondencia.

CUESTIONARIO

VARIABLES DIMENSIONES | INDICADORES TTEMS

RESPUESTA

Redaccién
clara y

precisa

Tiene
coherencia
con los
indicadores

Tiene
coherencia
con las
dimensione
s

Tiene
coherencia
con las
variables

Tiene
coherencia
con el
objetivo

SUGERENCIA

¢Qué ofrece a sus clientes en
términos de productos y/o
servicios?

¢Cudles son aquellas cosas por las
que pagan sus clientes?

Nivel de
Desarrollo de

Plataforma

Innovacién en
Modelos de
Negocio

:En qué se diferencia su oferta de
¢
Oferta d

la de otros competidores?

¢Cuan a menudo lanzan nuevos
disefios o productos al mercado?

¢Su tecnologia y equipo es la
adecuada para construir un
portafolio de productos?

ABIERTA
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¢{Podria complementar su
Propuesta de Valor a través de
alianzas?

Nivel de
Solucién de
Problemas

¢{Por qué los clientes vienen a la

Mype?

¢Se siente conforme con los
servicios o productos que lanzan
al mercado?

¢Cree que sus productos
satisfacen al mercado al que se

dirige?

¢Cuéles son las necesidades que
satisface?

ABIERTA

Clientes

Nivel de
Captura de
Valor

¢Qué tipo de relaciones construye
con sus clientes?

¢Cémo considera estas relaciones
con sus clientes?

¢A quiénes dispone para
interactuar directamente con sus
clientes?

¢Cudl es su estrategia de gestion
de relaciones con estos?

¢Qué tipo de relaciones esperan
sus clientes para mantener
vinculos con la Mype?

:Son fieles sus clientes a su
propuesta de valor?

ABIERTA

Nivel
Experiencia del
Cliente

¢Segmenta su mercado?

¢A qué segmento se enfoca?, y ¢En
qué se diferencian estos
segmentos de clientes?

¢Quiénes son sus clientes mis
importantes?

ABIERTA

69



Las necesidades de los clientes,
tanto actuales como futuras, ;Son
factores decisivos en el proceso de
creacién de nuevos productos o
disefios?

¢Sus clientes poseen la libertad de
poder participar activamente en la
creacién de soluciones
innovadoras para nuevos
productos? ;Cémo?

¢Busca nuevos segmentos de
mercado para satisfacer mas a sus
clientes?

, )
¢Podria reagrupar mejor sus
segmentos de acuerdo con sus
necesidades?

Procesos

Nivel de

Organizacién

¢Cudl es la estructura de sus
ingresos?

¢Cémo gana dinero en el negocio?

¢Cudl es la contribucién de cada
fuente de ingreso en el total de
facturacién de la Mype?

¢Qué otros tipos de ingresos
recibe?

¢Cémo pagan actualmente los
clientes?

¢Considera el descubrir nuevos
flujos de ingresos?
) g

ABIERTA
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¢Qué recursos requiere su
propuesta de valor?

¢Qué recursos requiere las
relaciones con los clientes?

¢Cuéles recursos requieren los
canales utilizados?

¢Cuéles son los recursos mas
importantes y costosos en su
modelo de negocio?

¢Cuales son los costos mas
importantes en la ejecucién de su
modelo de negocios?

Nivel de
Redisefio de la
Cadena de

Suministro

¢Cudles son las actividades y
procesos clave en el modelo de
negocio?

¢Qué actividades cree que requiere
la propuesta de valor, los canales
de comunicacién y distribucién,
las relaciones con los clientes?

¢La informacién disponible antes
de enfrentarte al desarrollo de un
nuevo producto es lo
suficientemente completa en lo
que respecta a calidad, recursos,
ventas, rentabilidad esperada,
precio u objetivos comerciales?

¢Realizas un seguimiento
periddico de los tltimos avances
en tecnologfas de fabricacién,
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modelos de organizacién o de
gestién en los procesos
productivos relacionados con tu
servicio o producto?

¢Cémo funciona su distribucién
operacional?

¢Qué tipo de organizacién tiene

en su Mype?

¢La Mype, a pesar de tener
prevista la forma en que se
realizara la comercializacién de un
nuevo producto, es flexible a la
hora de replantearla a lo largo del
proceso de desarrollo del
producto en el caso de ser
necesario?

¢Cuenta la Mype con
procedimientos para tomar
decisiones sobre la parte de I+D
que debe de hacerse internamente
y la parte que debe ser

subcontratada?

¢Administra la Cadena de
suministro? ¢qué le permite
lograr? ¢Considera redisefiar
alguna etapa?

¢:Cudles alianzas ha creado la
Mype, para optimizar el modelo
de negocios, ahorrar en recursos o
reducir el riesgo?

¢Quiénes son sus aliados
estratégicos mas importantes?
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¢Quiénes apoyan con recursos
estratégicos y actividades?

¢Cuales actividades internas se
podrian externalizar con mayor
calidad y menor costo?

Presencia

Nivel de
presencia en la

red

- -
¢Cules son los mecanismos que
utiliza para dar a conocer su
propuesta de valor?

¢Cémo llega a sus clientes y cémo
los conquista?

¢Cémo estin integrados ahora los
canales de distribucién? ;Vertical,
horizontal?

¢Son los canales que utiliza mas
eficaces para captar clientes? ;Y
los mas eficientes en términos de
costes en el sector?

¢Evalia cambiar o aumentar
alguno de sus canales de
distribucién?

¢Integra sus canales de forma
adecuada?

Nivel de
expansion de
marca

¢Considera importante que su
marca se expanda y se vuelva més
conocida? ¢En qué le ayudaria?

¢Su marca esta presente en otros
mercados? ¢Qué le falta para
impactar mas en un consumidor
que no es el peruano?

FECHA DE REVISION:

NOMBRE Y APELLIDO DEL EVALUADOR:

GRADO ACADEMICO:

FIRMA
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8.4. Apéndice de Tablas
Oferta

Analizar la oferta como eje de lainnovacion en los modelos de negocio al

afio 2016.

Nivel de desarrollo de plataforma

Tabla 8.1.

Oferta de productos y/o servicios a los clientes de las mypes de calzado

Indicador Pregunta

Respuestas de las mypes de calzado

Grupo Romina
(no aplica
innovacion)

Riberox
(aplica innovacion)

¢, Qué ofrece a sus

Nivel de ) ..
clientes en términos de
desarrollo de
productos y/o
plataforma

servicios?

Calzado femenino,
para varones, botas,
sandalias, carteras,
billeteras y otros
productos de cuero,
claro en base a
pedidos, ya que la
produccion fija son los
zapatos femeninos,
eso ofrecemos y
vendemos, nos
enfocamos en el
cuero.

Basicamente
calzado femenino,
no ofrecemos otros
servicios.

Nota: Riverox, diversifica su cartera de productos de cuero, ampliando su alcance a otros
segmentos de mercado, por el contrario, Grupo Romina, solo se enfoca en un segmento

pequefio de mercado del calzado.
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Tabla 8.2.
Atributos por los que pagan los clientes

Indicador Pregunta

Respuestas de las mypes de calzado

Riberox
(aplica innovacion)

Grupo Romina
(no aplica
innovacion)

Nivel de ¢, Cudles son aquellos
desarrollo de  atributos por los que
plataforma pagan sus clientes?

Por todos nuestros
productos, eso es por
lo que pagan nuestros
clientes, pero también
pagan por los disefios
innovadores y los
pedidos que
entregamos a tiempo,
siempre lo hacemos,
es parte de nuestra
manera de trabajar,
sino no podriamos ni
vender en el mercado
nacional.

El calzado, pero
también por nuestra
puntualidad en los
pedidos, como ya le
decia esto es muy
importante sobre
todo si el calzado
gue producimos lo
llevamos a otras
provincias.

Nota: Riverox y Grupo Romina coinciden en la entrega puntual de sus pedidos y sus
productos, mientras que la primera resalta ademas su linea de disefios como atributos por los

que pagan sus clientes.

Tabla 8.3.

Diferencias entre la oferta de las mypes y la competencia

Respuestas de las mypes de calzado

Grupo Romina

Indicador Pregunta Riberox y
(aplica innovacion) . (no ap ica
innovacion)
Lolgdd|csj(-3dnos, la El modelaje de
. ; En qué se calidad de nuestros nuestro calzado
Nivel de ¢ productos es ’

diferencia su

desarrollo
oferta de la de L
de la maquinaria
otros
plataforma .
competidores?

superior debido a

utilizada, y a los
materiales buenos
gue utilizamos.

los modelos son
variados, el
disefio, insumos
de calidad y un
buen precio.

Nota: Ambas mypes coinciden en sus disefios como aspectos diferenciadores, por un lado,
Riverox, considera la calidad de sus productos en base a su potencial de maquinaria como su
mejor oferta diferenciadora, por otro lado, Grupo Romina, resalta el modelaje, e insumos de
calidad como potencial diferencial de su oferta.
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Tabla 8.4.

Lanzamiento de nuevos disefios o productos al mercado

Respuestas de las mypes de calzado

Indicador Pregunta Riberox Grupo Romina
(aplica innovacion) (no aplica innovacion)
Cada dos meses, claro .
depende del producto Trlmestralmente
’ basicamente, a veces
algunos solo un mes, antes. pero casi
nosotros ya buscamos ) P
o~ . siempre vamos
¢Cuan a menudo eninternet o por los .
. C viendo nuevos
Nivel de lanzan nuevos disefios que observamos disefios de calzado
desarrollo de disefios o en otros lugares y y
los ponemos a
plataforma productos al tratamos de adaptarlos o rueba para
mercado? crear variaciones de P P

manera que los disefios
sean originales, de
calidad y los mostramos
a nuestros clientes.

mostrarlos a nuestros
clientes en Limay
otras provincias cada
tres meses.

Nota: La rapidez de adaptar disefios y llevarlos a la produccién de Riverox es mucho mayor
que el Grupo Romina, casi un mes de diferencia significa una diferencia notable.

Tabla 8.5.

Tecnologia y equipo para la construccion de un portafolio de productos

Respuestas de las mypes de calzado

Grupo Romina

Indicador Pregunta Riberox .
L L (no aplica
(aplica innovacion) . -
innovacion)
Quizas si, debido a
que nuestra planta
tiene la capacidad y
equipo por el
Tenemos un avance en quipo p
momento podemos
esto, pero creo que para X
. ) . . ) . mas que solo
Nivel de ¢Su tecnologia y equipo es  ser mejores deberiamos . .
; . ., calzado a diferencia
desarrollo de la adecuada para construir tener una mayor inversion
. de otras mypes hay
plataforma un portafolio de productos?  en mano de obra

especializada y equipos
de mayor capacidad.

una variedad de
productos, eso si con
el tiempo hay que
mejorar e
implementar mas
cosas.

Nota: Ambos dicen tener la tecnologia y equipamiento necesarios para construir un portafolio
de productos, de hecho, Riberox ya lo hace, no obstante, esta Ultima remarca mas inversion

en mano de obra especializada.
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Tabla 8.6.
Alianzas para complementar la Propuesta de Valor

Respuestas de las mypes de calzado

Indicador Pregunta Riberox Grupo Romina

o e (no aplica
(aplica innovacion) . i
innovacion)

Si, pero por el
momento trabajamos
solos sin alianzas en
la produccion, es

Si, pero por decir, no
momento no lo necesitamos de
. ) . consideramos, aliarnos con nadie,
Nivel de ¢, Podria complementar su L
tenemos la no nos funciond
desarrollo de  Propuesta de Valor a .
suficiente antes y no creo que

plataforma  través de alianzas? .
capacidad parano lo haga ahora, creo

depender de otros.  que dificulta las
cosas; pero en Lima
si consideramos a
nuestros
distribuidores como
aliados.

Nota: Ambas responden que si, pero se sobreentiende que ninguna de las dos mypes
considera en el corto plazo hacer algun tipo de alianzas, prefieren no depender de nadie.

Nivel de solucion de problemas

Tabla 8.7.
Percepcion de motivo de compra de los clientes

Respuestas de las Mype de calzado

Indicador Pregunta Riberox Grupo Romina

o i (no aplica
(aplica innovacion) . .,
innovacion)

Por la calidad de nuestros

productos, porque somos Porque tenemos
trujillanos con experiencia y un buen calzado,
buenos en lo que hacemosy  de calidad,

Nivel de ¢Por qué los clientes . . "
ademas tratamos de innovar  utilizamos

solucion de  le compran ala

problemas empresa? con nuestro gsfuer_zo y el bugnos insumos
apoyo del Ministerio de la y siempre
Produccion, ademas somos cumplimos con
confiables, siempre nuestros pedidos.

cumplimos nuestros pedidos.

Nota: Riberox resalta que en la compra de sus productos se impone el que sea un calzado
trujillano, de calidad, ambas coinciden en la calidad y cumplimiento de los pedidos.
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Tabla 8.8.

Conformidad con los servicios o productos lanzados al mercado

Respuestas de las Mype de calzado

i . Grupo Romina
Indicador Pregunta Riberox p _
L . (no aplica
(aplica innovacion) . 2
innovacion)
Si, porque hemos crecido
bastante, nuestro local es
amplio, las ventas han crecido .
: . Si, porque las
tanto en tiendas fisicas como por
] . . ' ventas son buenas
. ¢ Se siente conforme la internet, gracias a nuestra .
Nivel de e L Y nos permiten
S, con los servicios o pagina web y nos hemos
solucién de . : o llegar a mas
productos que lanzan expandido a varias provincias y o
problemas provincias por lo

al mercado?

con el acuerdo del Ministerio nos
hemos vuelto exportadores de
calzado a paises como
Colombia, Chile, Ecuador y
Estados Unidos.

gue ya le decia
antes.

Nota: Las dos mypes ven aumentar sus ingresos debido a una buena aceptacion de sus
productos y una conformidad de los clientes que hace que estos lleguen a mas mercados, en
el caso de Riberox resaltan las ventas por Internet tanto a nivel nacional como sus

exportaciones a nivel internacional.

Tabla 8.9.

Satisfaccién con los productos al mercado meta

Indicador Pregunta

Respuestas de las Mype de calzado

Riberox
(aplica innovacién)

Grupo Romina
(no aplica
innovacion)

¢, Cree que sus

Nivel de -
i productos satisfacen
solucion de
al mercado al que se
problemas

dirige?

Si, creo que si, aunque se
podria mejorar.

Si, yo creo que
si.

Nota: Las dos mypes ven que el mercado en el que se enfocan esta satisfecho con sus

productos.
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Tabla 8.10.
Percepcion de necesidades satisfechas, con los productos y/o servicios

Respuestas de las Mype de calzado

Grupo Romina

Indicador Pregunta Riberox (no aplica
(aplica innovacion) . piie
innovacion)
Con el calzado la elegancia
de tener uno de calidad, La comodidad,
: ¢ Se siente conforme  vistoso, que se adapta a la como son
Nivel de e .
solucion de  €ON los servicios o0 manera de vestiry a la moda, calzado para
productos que con los otros productos la damas, la de
problemas . o ) .
lanzan al mercado?  calidad, disefios novedososy vestirse bien

gue siguen también la moda  basicamente.
en el cuero.

Nota: Las dos respuestas reflejan satisfacer las necesidades de apariencia, vestido o estar a
la moda con sus productos, con disefios hovedosos en productos de cuero.

Cliente

Analizar los clientes como eje de la innovacién en los modelos de

negocio al afio 2016.
Nivel de Captura de Valor

Tabla 8.11.
Tipo de relaciones con los clientes

Respuestas de las mypes de calzado

Grupo Romina
(no aplica
innovacion)

Indicador Pregunta Riberox
(aplica innovacion)

De Compra —

Venta, pero quiza

haya méas que eso

porque queremos  Con la mayoria es

Nivel de ¢, Qué tipo de relaciones : -
relacionarnos cada basicamente de
Capturade  construye con sus X
X vez mejor con Compra — Ventay
Valor clientes?

nuestros clientes, nada mas.
es dinero amigo y

los tratamos como

aliados.

Nota: Ambas responden de compra — venta, aunque Riberox resalta el relacionarse cada vez
mejor con sus clientes.
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Tabla 8.12.
Consideracion de las relaciones con los clientes

Respuestas de las mypes de calzado

Indicador Pregunta Riberox Grupo Romina

o e (no aplica
(aplica innovacion) . i
innovacion)

En tienda, como ya
se hace, siempre No muy cercana, con
tratamos de darla  los que siempre me

mejor impresiéon compran, quiza estos
para que vuelva el clientes sean ya fijos,
. . : cliente or ahi si, pero no
Nivel de ¢, COmo considera estas . Y P . P
Capturade  relaciones con sus internet tratamos siempre me aceptan
Valor clientes? gue se sientan a todo lo que les
| gusto propongo, ya sabes
comprandonos y ven su conveniencia.
gque vuelvan a Con los otros les
hacer, damos vendo y me compran
facilidades de segun les convenga.

pago, seguridad.

Nota: Riberox trabaja bastante cerca con sus clientes por los medios tradicionales y también
por la internet, mientras que Grupo Romina solamente negocia con sus clientes en una
relacion bastante alejada.

Tabla 8.13.

Personal disponible para la interaccion con los clientes

Respuestas de las mypes de calzado

Indicador Pregunta Riberox Grupo Romina
(aplica innovacion) (no aplica innovacién)

Sefioritas de ventas, por
internet este proceso es mas
simple y no necesita un
contacto directo, a veces si

¢A quiénes hay contacto méas directo es  Los vendedores, pero con
Nivel de Qispone para con la encargad_a agui de cIi.entes mayor,istas, yo
Captura interactuar of_|cma; y para Lima con mismo, me redno con
de Valor directamente clientes mayoristas se e!los, ya sea que voy a
con sus acuerda reuniones, se le Lima o por correo o
clientes? escribe al correo o se les teléfono.

llama por teléfono, depende
mucho ya del cliente al que le
vendamos y como trabajan
ellos.

Nota: Para atender las dos mypes tradicionalmente, necesitan de personal de ventas en sus
tiendas locales, no obstante, Riberox al tener un medio de venta virtual lleva ventaja al
prescindir en gran manera de estos, para los mayoristas usan la misma modalidad.
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Tabla 8.14.
Estrategia de Gestidn de Relaciones con los clientes

Respuestas de las mypes de calzado

Grupo Romina
(no aplica
innovacion)

Indicador Pregunta Riberox
(aplica innovacion)

Me relaciono en la
preventa y venta del
calzado, como me
dice hago las

Me relaciono en
todas estas fases,

Nivel de ¢, Cual es su estrategia de  la preventa, venta, S
g, . L . negociaciones antes
Capturade  gestion de relaciones con  servicio al cliente
de laventay las
Valor estos? con el calzado y
ventas se saben por
los otros .
los socios de las
productos.

tiendas hacia donde
se van los productos.

Nota: Riberox menciona trabajar en todas las fases de relacion, eso indica que se involucra
en todo el proceso de comercializacion del producto, Grupo Romina solo queda en la venta,
luego se desliga de su producto.

Tabla 8.15.

Percepcion del tipo de relacidon que esperan los clientes de la Mype

Respuestas de las mypes de calzado

Grupo Romina
(no aplica
innovacion)

Indicador Pregunta Riberox
(aplica innovacion)

Lo que ellos
quieren es un
producto bueno,
barato y eso es lo
que vendo, por eso
mis relaciones son
¢, Qué tipo de relaciones buenas con ellos,

Quiza ellos me vean
solo como el que les
vende el calzado y

Nivel de esperan sus clientes para tengo clientes que nada mas, no creo
Captura de P . P g : q gue pase de eso,
mantener vinculos con la  vuelven siempre y
Valor excepto con algunos

Mype? compran, algunos
fijos de los que
vendemos a Lima,
pero depende de la
temporada y el
precio si les
conviene.

gue ya casi fijo
siempre me
compran.

Nota: Riberox resalta nuevamente que la calidad de sus productos es un atributo que hace
que las relaciones con sus clientes sean mejores y los hace fieles, en Grupo Romina, no
perciben que los vean mas que solo vendedores de calzado.
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Tabla 8.16.

Fidelidad a la Propuesta de Valor

Respuestas de las mypes de calzado

Indicador Pregunta Riberox Grupo Romina
(aplica innovacion) (no aplica innovacion)

_ . Si, tengo clientes leales,
JSon fieles sus

Nivel de . aungue no son muchos, pero -

clientes a su q . P Ya le dije, ellos solo ven
Captura ropuesta de lo son, los demas no creo su conveniencia
de Valor 5a|c§)r'> gue sean fieles, me sacan la '

vuelta.

Nota: Riberox detecta varios clientes leales, el Grupo Romina sigue en la perspectiva de
ventas al mejor postor.

Nivel de Experiencia del cliente
Tabla 8.17.

Fidelidad a la Propuesta de Valor

Respuestas de las mypes de calzado

Indicador Pregunta Riberox Grupo Romina
(aplica innovacion) (no aplica innovacion)

Creo que es por nichos, no
estoy del todo segura, pero
creo entender que como
vendemaos a un grupo
especial de gente en cada

sSegmenta su linea, las billeteras carteras

mercado? van a un publico distinto y
especial, mientras que el
calzado también se
diferencia de hombre y mujer
y se venden en un lugar
especifico.

Como recién conozco el
concepto yo creo que la
venta del calzado
femenino es por
segmento.

Nivel de
Experiencia
del Cliente

Nota: Se detecta en Riberox, una segmentacién por nichos para cada producto que produce,
Grupo Romina se enfoca en un solo segmento de mercado que es el calzado femenino.
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Tabla 8.18.

Enfoque de segmentacion y diferencia

Respuestas de las mypes de calzado

Indicador Pregunta Riberox Grupo Romina
(aplica innovacion) (no aplica innovacién)
Claro como ya le decia,
Uno de los nichos es el del €s en un nicho porque
calzado femenino, del solo se hace ventas hacia
Nivelde  ¢Aqué masculino, de las carteras, el pablico femenino, todos
Experiencia segmento se de las billeteras, se los modelos son para
del Cliente enfoca? diferencian por el... como se damas, no vendemos
dice, género tipo de uso, calzado para varones ni
temporada. ninos, esta clara la
diferencia.

Nota: La diferencia entre Riberox y Grupo Romina no solo es la produccién de mas productos
de cuero, sino el enfoque de segmentacién y abarque de su publico objetivo, el primero tiene
mayor mercado que solo el nicho de calzado femenino.

Tabla 8.19.

Clientes mas importantes

Respuestas de las mypes de calzado

Indicador Pregunta Riberox Grupo Romina
(aplica innovacion) (no aplica innovacion)

No te puedo decir, eso lo
mantenemos en secreto
¢, Quiénes son para evitar que nos roben los Te podria mencionar a

Nivel de . . ;
.~~~ sus clientes clientes o nuestros uno de Lima, Hermanos
Experiencia . S i
del Cliente Mas dIS'[I’IbUIdO.I’ES, €s por eso Ventura por decir uno de
importantes? gue no dejo que tomen los mas importantes.

muchas fotos o que grabes
esta entrevista

Nota: La diferencia entre Riberox y Grupo Romina es que Riberox guarda la confidencialidad
de sus clientes mayoristas, y distribuidores, Grupo Romina no.
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Tabla 8.20.

Necesidades como factores decisivos en la creacién de nuevos productos o disefios

Respuestas de las mypes de calzado

Indicador Pregunta Riberox Grupo Romina
(aplica innovacion) (no aplica innovacion)
Las
. Ah, claro, que fuera de la
necesidades de empresa sin clientes
los clientes, Por supuesto, ellos son la pre:
tanto actuales base, y gracias a ellos nos mayoristas, ellos compran
' . nuestros productos y nos
, como futuras, mantenemaos, Yy si ellos se
Nivel de . ) ; ayudan a crear nuevos
. . ¢Son factores involucran, pues... Si A
Experiencia o - disefios conforme a las
. decisivos en el recibimos muchas ,

del Cliente o tendencias que vemos en

proceso de sugerencias interesantes y . .
et . : internet, nos piden cada
creacion de sirven para implementar en {es Meses NUEVOS
nuevos los productos. o
roductos o disefios, y vamos y se los

prodt presentamos.
disefio?

Nota: Las dos empresas adecuan la oferta no solo a las tendencias sino a las necesidades de
los clientes mayoristas o distribuidores.

Tabla 8.21.

Participacién del cliente en la creacién de productos

Respuestas de las mypes de calzado

Indicador Pregunta Riberox Grupo Romina
(aplica innovacin) (no aplica innovacién)
stuese%h;ntes Si, como le decia en la
libertad de ] _ anterior, les presentamos
poder participar Si, en las ideas, los disefios y ellos pueden
Nivel de activamente en prefer_enuas, muchas cosas  hacer modificaciones en
Experiencia la creacién de 10> dicen y ayudan a que los el producto, esto no va
del Cliente  soluciones productos tengan mejor asi, cambiale la suela por
innovadoras presencia, disefios o un otra mas comoda, puedes
para nuevos mejor confort o vistosidad. ver alguna cosa mas de
productos? adorno para esta parte,
¢ C6mo? cosas asi.

Nota: Las dos empresas tienen flexibilidad a adecuar sus disefios cuando un cliente grande lo
requiera a fin de mejorar el disefio o la adecuacion a un mercado determinado.
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Tabla 8.22.
Busqueda de nuevos segmentos para satisfacer a los clientes

Respuestas de las mypes de calzado

Indicador Pregunta Riberox Grupo Romina
(aplica innovacion) (no aplica innovacion)

Vendemos en nuestra tienda
del centro en Plaza Mall,
vendemos a clientes en Lima
y otras provincias, pero
nuestro mayor logro es la
venta por internet y la
exportacion a paises como
Colombia, Ecuador y EE.UU.

Vendemos bastante a
otras provincias como
Lima, Arequipa,
Ayacucho, y otras, pero
no pensamos salir del
calzado femenino por
ahora.

¢ Busca nuevos
Nivel de  segmentos de
Experiencia mercado para
del Cliente satisfacer mas a
sus clientes?

Nota: La diferencia marcada entre Riberox es que ya ha incursionado en el mercado
internacional, Grupo Romina solo satisface algunas regiones y no piensa expandirse a mas.

Tabla 8.23.
Necesidad de reagrupar segmentos de acuerdo a las necesidades

Respuestas de las mypes de calzado

Indicador Pregunta Riberox Grupo Romina
(aplica innovacion) (no aplica innovacion)
¢ Podria Si, pero como solo
Nivel e reagrupar mejor Tengmos vario_s §egmentos tenemos un sgg,mento
Experiencia sus segmentos  segun me epr[co y ~ como me explicd, no hay
del Cliente de acuerdo con agrupad_os estan, ya no seria  que reagrupar, pero de
sus necesario. que satisfacemos las
necesidades? necesidades lo hacemos.

Nota: Riberox considera que sus lineas de productos y el mercado en el que se desarrollan
esta lo suficientemente agrupado para satisfacer a sus clientes, Grupo Romina considera
innecesario si solo pretende ir solamente a por el calzado femenino.
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Analizar los procesos como eje de lainnovacion en modelos de negocio
al afio 2016.

Nivel de Organizacion

Tabla 8.24.

Estructura de Ingresos

Respuestas de las mypes de calzado

Indicador Pregunta Riberox Grupo Romina
(aplica innovacion) (no aplica innovacion)
. ¢Cuél es la Venta de productos y hago  Solo por venta de
Nivel de . o)
estructura de publicidad con mi pagina, productos, no nos

Organizacion . . :
sus ingresos? alli estamos. dedicamos a otras cosas.

Nota: Con estructura de ingresos en el modelo Canvas se refiere a las fuentes a través de las
cuales obtienen ingresos, Venta de productos, cobro por uso, suscripcion, cobro por préstamo
o arriendo, licencia, publicidad, en este caso en las dos Mypes sus ingresos se resumen en
un primer nivel, solo en la venta de sus productos al cliente.

Tabla 8.25.

Obtencion de dinero

Respuestas de las mypes de calzado

Indicador Pregunta Riberox Grupo Romina
(aplica innovacion) (no aplica innovacion)
Nivel de ¢,COmo gana Vendiendo nuestros Otra vez, por la venta de
dinero su productos, de todas las productos en este caso el

Organizacion Mype? categorias, exportando. calzado para mujer.

Nota: En las dos Mypes su principal fuente de ingresos es la venta de sus productos.
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Tabla 8.26.

Aporte de las fuentes de ingreso a la facturacion de la Mype

Respuestas de las mypes de calzado

Indicador Pregunta Riberox Grupo Romina
(aplica innovacion) (no aplica innovacion)
Cudl es la Se podria decir que el 100%
contribucién de por la venta de calzad_o,
_ cada fuente de  PEro aveces hay pedidos _
Nivel de ingreso en el especiales de otros de El total de ingresos es
Organizacion total de nuestros pr_oductos yyala por la venta de calzado.
facturacion de cosa cambia, pero por el
la Mype? momento es asi, de calzado

femenino es casi todo.

Nota: En las dos Mypes el aporte de las ventas es la totalidad de las ventas.

Tabla 8.27.

Forma de pago de los clientes

Respuestas de las mypes de calzado

Indicador Pregunta Riberox Grupo Romina
(aplica innovacion) (no aplica innovacion)
Trabajamos con créditos a
90 dias, en el mercado L
nacional, cuando enviamos Les damos un credito a
. ¢,Como pagan ’ . 90 dias, entre el envio
Nivel de calzado al exterior los

Organizacion

actualmente los
clientes?

del calzado y el pago,
generalmente son
depdsitos en el banco.

pedidos son mas exigentes
y precisan un acuerdo de en
gué fechas se cancelaray
porque medio y el envio.

Nota: Ambas Mypes trabajan con 90 dias, no obstante, Riberox al exportar se rige bajo otras
directrices del comprador exterior.
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Tabla 8.28.

Implementacién de nuevos flujos de ingreso

Respuestas de las mypes de calzado

Indicador Pregunta Riberox Grupo Romina
(aplica innovacion) (no aplica innovacion)
Si te refieres a si pienso
implementar nuevas
. Considera el Si, hacemos otros maneras dg ganar ,platfa,
Nivel de descubrir productos de cueroy claro que si, servirda mas

Organizacién nuevos flujos de

ingresos?

tenemos ingresos, quiza
otros productos se puedan

fabricar, quien sabe.

adelante para alcanzar
un mayor publico
haciendo otros productos
de cuero y generar
ventas por alli.

Nota: Ambas Mypes consideran implementar nuevos flujos de ingreso, es decir expandirse
para obtener mayores ingresos, Riberox ya lleva la delantera con su diversificacion de
productos ingresa dinero adicional comparado con el Unico mercado de calzado de Grupo

Romina.

Tabla 8.29.

Recursos de la propuesta de valor

Respuestas de las mypes de calzado

Indicador Pregunta Riberox Grupo Romina
(aplica innovacion) (no aplica innovacion)
Los trabajadores que como  Son necesarios los
VeZz son varios, trabajadores que son
) . 12 fijos, necesitamos mas de 15 fijos, la
¢, Qué recursos Lo . T .
Nivel de requiere su maquinas de todo tipo y maaquinaria que son mas

Organizacién propuesta de

valor?

agui los tienes.

Recursos materiales (cuero,
plantas, suelas, tiras, hilos),
los préstamos al banco, los

administrativos.

de 10 tipos, los insumos
(cuero, plantas, hilos)
financieros cuando
gueremos un préstamo
con urgencia.

Nota: Se consideran a los trabajadores, maquinaria y los materiales como sus recursos que

fundamentan su propuesta de valor.
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Tabla 8.30.

Recursos para la relacion con los clientes

Respuestas de las mypes de calzado

Indicador Pregunta Riberox Grupo Romina
(aplica innovacion) (no aplica innovacion)
Se necesita una relacion
Al personal de ventas, : "
) - directa, para pactar mas
siempre que hay algun :
. ; tratos con seguridad y
inconveniente se los . :
) . vender mas, quien sabe
¢Quérecursos  convocay se habla .
. . ) estar mas al tanto de las
Nivel de requiere las directamente, cuando no

Organizacion

relaciones con
los clientes?

estoy el encargado toma
esa responsabilidad, el de
ventas queda con los
compradores, el dinero lo
manejo yo.

ventas y estado de la
empresa fuera de aqui,
también los financieros
ya que se necesita plata
y no siempre hay para
cumplir con los clientes.

Nota: Riberox menciona los recursos humanos, su fuerza de ventas o los encargados del
area, Grupo Romina ademas de esto resalta una relacion estrecha entre ventas y los recursos
financieros para satisfacer al cliente en el cumplimiento exacto de los pedidos.

Tabla 8.31.

Recursos requeridos para los canales

Respuestas de las mypes de calzado

Indicador Pregunta Riberox Grupo Romina
(aplica innovacion) (no aplica innovacion)
Como ya te dije, se utiliza
estos medios para
guedar con los clientes y
¢, Cuales Recursos tecnoldgicos para  distribuidores (la visita
Nivel de recursos producir productos de presencial, el correo,

Organizacién
canales

utilizados?

requieren los

calidad y hacer mas ventas,
la pagina web, las personas
para la venta, los bancos.

hasta por teléfono con los
gue siempre quedo y sé
gue me cumplen), y
serian también los
recursos de personal,
bancos, financieras.

Nota: Riberox menciona que los recursos tecnolégicos, humanos y financieros para los
canales que utiliza son fundamentales, Grupo Romina depende méas del personal y de los

tecnolégicos, comunicacion.
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Tabla 8.32.

Recursos mas importantes y costosos

Respuestas de las mypes de calzado

Indicador Pregunta Riberox Grupo Romina
(aplica innovacion) (no aplica innovacion)

Creo que los costos mas
¢Cudles son los grandes de cualquier

recursos mas empresa son los Los pagos de servicios y
Nivel de importantes y trabajadores, madquinaria, los
Organizacién costosos en su  aproximadamente alli se me trabajadores son también
modelo de van casi 9000 soles, son importantes y costosos.
negocio? importantes, pero cuestan
bastante.

Nota: Se encuentra que en Riberox los recursos tecnolégicos, humanos vy financieros para los
canales que utiliza son fundamentales, Grupo Romina depende mas del personal y de los
tecnoldgicos, comunicacion.

Nivel de redisefio de cadena de suministro
Tabla 8.33.

Percepcidn de los empresarios sobre las actividades y procesos clave

Respuestas de las mypes de calzado

Indicador Pregunta Riberox Grupo Romina
(aplica innovacion) (no aplica innovacion)
Nivel de  ¢Cudles son las Todo el proceso es
redisefio  actividades y La fabricacion es basicayla  fundamental, pero
dela procesos clave  actividad principal, sino basicamente la produccion
cadenade enelmodelode fabricamos no hay nada. es la base del negocio
Suministro  negocio? (compra de insumos).

Nota: Se considera el proceso de fabricacion como basico y fundamental para el
funcionamiento de sus Mypes.
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Tabla 8.34.

Actividades Clave para la propuesta de valor, canales de comunicacion y relaciones

con los clientes

Respuestas de las mypes de calzado

Indicador Pregunta Riberox Grupo Romina
(aplica innovacion) (no aplica innovacion)
; Queé
¢QUE , Me supongo que
actividades cree  Pues mostrar mas el : .
) . identificar los problemas
, gue requiere la  producto, impulsar las . .
Nivel de : de mis clientes y cumplir
o propuesta de ventas, tener mejores .
redisefio , sus necesidades, llegar
valor, los productos, satisfacer las " )
de la ) . mas al cliente para saber
canales de necesidades del cliente y L .
cadena de comunicacion mejorar con su ayuday el que opina, y meterme mas
Suministro y ) y y en saber que piensan

distribucion, las
relaciones con
los clientes?

apoyo de todos los
trabajadores y de mi familia.

ellos de mi producto para
mejorar.

Nota: Riberox detecta la promocion del producto, mejorar la calidad, el Grupo Romina cree
que satisfacer al cliente, informacién y solucién de problemas con sus productos.

Tabla 8.35.

Disponibilidad de informacién sobre calidad, recursos, ventas u objetivos comerciales

Respuestas de las mypes de calzado

Indicador Pregunta Riberox Grupo Romina
(aplica innovacion) (no aplica innovacién)
No, nos falta mucha
informacioén, aunque el
¢Lainformacién numero de ventas, el
disponible antes de  precio la calidad de los
enfrentarte al materiales, eso es
desarrollo de un basico y si tenemos No, no sacamos, precios
Nivel de nuevo producto es  constancia, esto a pesar e in;umos si .s,abemos
redisefio de lo suficientemente de gstar en el programa  esa mforma}mon, falta
la cadena de completa en Ic_) que Innova}te del Ml_nlsterlo mucho aqui, no crea
Suministro respecta a calidad, ¢de donde tu vienes porque somos un poco

recursos, ventas,
rentabilidad
esperada, precio u
objetivos
comerciales?

no?, seguimos
trabajando para mejorar
a cada rato, se invierte
dinero y esperamos
mejorar pronto para
seguir creciendo y
exportando.

grandes no hay
carencias.

Nota: Ambas mypes tienen deficiencias en la informacion, Riberox tiene los conceptos e
informacién mas clara que Grupo Romina.
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Tabla 8.36.

Seguimiento de avances en tecnologia, gestion de procesos relacionados con sus
productos

Respuestas de las mypes de calzado

Indicador Pregunta Riberox Grupo Romina
(aplica innovacion) (no aplica innovacion)

Fuimos a una gira en
Brasil para conocer
¢ Realizas un estos avances en
seguimiento periédico  disefios y tecnologia,
de los ultimos avances capacitaciones y eso,
Nivel de en tecnologias de creo que eso ayudo a
redisefio de  fabricacion, modelos la empresa y nos dio
la cadena de de organizacion o de mas ideas y animos

No. Pero si tenemos un
area de innovacion, de
alli sacamos los disefios
y los cambiamos o...

Suministro  gestion en los para comprar la
. o adaptamos.
procesos productivos  maquinaria que
relacionados con tu tenemos ahora,
servicio o producto? ademas como ya dije

también esta el
apoyo del internet.

Nota: Riberox ha implementado su maquinaria, y mejorado sus disefios e ideas con pasantias
en el extranjero, el Grupo Romina no realiza ningln seguimiento excepto busqueda en
internet.

Tabla 8.37.

Distribucion Operacional

Respuestas de las mypes de calzado

Indicador Pregunta Riberox Grupo Romina
(aplica innovacion) (no aplica innovacion)
Nivel de . : . . .
redisefio de ¢, Como funciona su Nos guiamos de nivel Seguimos del
distribucion jerarquico, es decir organigrama asi
la cadena de . : : .
L operacional? del organigrama. trabajamos aqui.
Suministro

Nota: Riberox y Grupo Romina utilizan el nivel jerarquico que posee su Mype para distribuir
operacionalmente las tareas.
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Tabla 8.38.

Tipo de estructura organizacional de la Mype

Respuestas de las mypes de calzado

Indicador Pregunta Riberox Grupo Romina
(aplica innovacion) (no aplica innovacion)
Nivel de ) ..
L ¢, Qué tipo de . ical. si asi ical lics
redisefo de T Seria vertical, si asi Vertical, como me explico
organizacion tiene en . ., . )

la cadena de su Mvpe? vertical. asi esta la relacion.
Suministro ype:

Nota: Riberox y Grupo Romina utilizan el nivel jerarquico vertical.

Tabla 8.39.

Flexibilidad para replantear desarrollo de productos

Respuestas de las mypes de calzado

Indicador Pregunta Riberox Grupo Romina
(aplica innovacion) (no aplica innovacion)

¢La Mype, a pesar de
tener prevista la forma
en que se realizara la .

o Si, muchas veces
comercializacion de un

Nivel de aceptamos cambios,  Si, se lo dije hace rato,
nuevo producto, es

redisefio de : a veces no, pero hay se puede hacer cambios
flexible a la hora de U o
la cadena de una negociacion en antes y afiadir cosas en
o replantearla a lo largo . . :
Suministro torno a eso si nos el proceso si se requiere.

del proceso de
desarrollo del producto
en el caso de ser
necesario?

conviene o no.

Nota: Riberox precisan que acepta el cambio siempre y cuando este dentro de sus intereses,
el Grupo Romina si adapta su proceso al de sus clientes.
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Tabla 8.40.

Procedimientos para la innovaciéon

Respuestas de las mypes de calzado

Riberox
(aplica innovacion)

Grupo Romina
(no aplica innovacion)

Indicador Pregunta
¢,Cuenta la Mype con
procedimientos para

Nivel de tomar decisiones

redisefio de  sobre la parte de I+D
la cadena de que debe de hacerse
Suministro  internamente y la

parte que debe ser
subcontratada?

Estamos trabajando
en eso, pero por el
momento no.

No, pero tenemos esa
area, y no hacemos lo
gue dice, solo buscamos
disefios y otra
informacion que
queramos.

Nota: Riberox no tiene un area dedicada a la innovaciéon y no toma decisiones al respecto,
Grupo Romina por el contrario si tiene un area, pero se le da otro uso.

Tabla 8.41.

Administracion de la cadena de suministros

Respuestas de las mypes de calzado

Indicador Pregunta Riberox Grupo Romina
(aplica innovacion) (no aplica innovacion)
Compramos los
materiales,
fabricamos, los
destinamos a la
tienda y se vende los
pedidos a los clientes Pues, solo nos
Nivel de JAdministra la Cadena en provincias, encargamos de la
redisefio de  de suministro? publicamos en la produccion y mas ya casi
la cadena de ¢Considera redisefiar  pagina web y se ni entramos en lo demas.
Suministro  alguna etapa? vende al publico, nos Falta corregir muchas

permite lograr ventas cosas.
claro, y siaeso te

refieres cada etapa la
hacemos bien, no

considero

redisefarla.

Nota: Riberox si hace uso de una gestion regularmente integrada de su cadena de
suministros y no considera redisefiarla, Grupo Romina solo tiene dentro de su control una
parte, la productiva, si considera cambiar las cosas.
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Tabla 8.42.

Alianzas de la Mype

Respuestas de las mypes de calzado

Indicador Pregunta Riberox Grupo Romina
(aplica innovacion) (no aplica innovacion)

Tenemos dos
¢, Cuales alianzas ha plantas, aqui en
Nivel de creado la Mype, para  Trujillo, no
redisefio de  optimizar el modelo de necesitamos alianzas
la cadena de negocios, ahorrar en mas que la que

Somos independientes,
no dependemos de nadie
y realizamos todo el
proceso en nuestra

Suministro  recursos o reducir el podria ser con el fabrica
riesgo? Ministerio y los '
clientes.

Nota: Ninguna de las dos Mypes tiene una alianza vigente, salvo acuerdos con clientes
mayoristas y contacto con el Ministerio de produccién, ademas no consideran realizarlas.

Tabla 8.43.

Aliados estratégicos

Respuestas de las mypes de calzado

Indicador Pregunta Riberox Grupo Romina
(aplica innovacion) (no aplica innovacién)

El Ministerio de la

Nivel de Produccién que nos

¢, Quiénes son sus Los clientes fieles y los

redisefio de . . apoya con S
la cadena de allad(_)s estratégicos capacitacion, ayuda y dl_strlbwdores (canales
. mas importantes? P aliados).
Suministro contactos con mas

clientes.

Nota: Sus aliados estratégicos, para Riberox el Ministerio, y para Grupo Romina sus clientes
fieles y distribuidores.
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Tabla 8.44.

ApOyo con recursos estratégicos

Respuestas de las mypes de calzado

Indicador Pregunta Riberox Grupo Romina
(aplica innovacion) (no aplica innovacion)
Las ventas de nuestros productos
¢, Quiénes y pues lo demas de préstamos a De Senati vienen a
Nivel de apoyan con los bancos, los nuevos hacer préacticas aqui,
redisefio de recursos trabajadores profesionales de son Utiles, en la plata
la cadena de estratégicos Senati o de algunas universidades los bancos y pues el
Suministro y también nos ayudan mucho en el capital propio del

actividades? proceso de tramites para exportar  negocio de las ventas.
nuestros productos.

Nota: El apoyo para Riberox esta en las instituciones financieras y nuevos trabajadores de
Universidades e instituciones técnicas, en el Grupo Romina los préstamos por parte de los
bancos y recursos humanos, es decir trabajadores de Senati.

Tabla 8.45.

Aliados estratégicos

Respuestas de las mypes de calzado

Indicador Pregunta Riberox Grupo Romina
(aplica innovacion) (no aplica innovacion)

El Ministerio de la

Nivel de ., Produccion que nos : ,
o ¢, Quiénes son sus 9 Los clientes fieles y los
redisefio de ) L apoya con o
aliados estratégicos o distribuidores (canales
la cadena de L capacitacion, ayuda y .
o mas importantes? . aliados).
Suministro contactos con mas

clientes.

Nota: Sus aliados estratégicos, para Riberox el Ministerio, y para Grupo Romina sus clientes
fieles y distribuidores.
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Tabla 8.46.

Actividades internas a externalizar

Respuestas de las mypes de calzado

Grupo Romina
(no aplica innovacion)

Indicador Pregunta Riberox
(aplica innovacion)
¢ Cuales
actividades
Nivel de internas se No sabria decirte, como bien te dije
N podrian hace un rato no necesitamos de
redisefio de . . , .
externalizar  aliados ni socios para la
la cadena de ., .
L con mayor produccion, ah, pero el contador si
Suministro . ) n
calidad y es externo, lo Unico.
menor
costo?

Depende, debido a mi
experiencia cuando
se deja que otros
hagan el trabajo no
sale bien, no te
cumplen, y quedas
mal con el cliente.

Nota: Riberox solo considera la Contabilidad como actividad a externalizar, mientras que
Grupo Romina lo ve innecesario por malas experiencias personales; ninguna de las dos sabe

su relacion con los costos de la Mype.
Tabla 8.47.

Costos mas importantes en el modelo de negocio de la Mype

Respuestas de las mypes de calzado

Grupo Romina
(no aplica innovacion)

Indicador Pregunta Riberox
(aplica innovacion)
¢, Cudles son
los costos
. mas
Nivel de . . .
o importantes  Los trabajadores, y los materiales
redisefio de .
en la son los mas costosos, ya te lo
la cadena de . . o
Suministro  E1€cucion de habia dicho me parece.
su modelo
de
negocios?

Los materiales y su
produccién son un
coste importante junto
con los trabajadores.

Nota: Riberox recalca que los trabajadores son su costo mas alto junto con las materias
primas, mientras que en Grupo Romina ve solo a los materiales como un alto coste.
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Tabla 8.48.

Formas para controlar los costos

Respuestas de las mypes de calzado

Indicador Pregunta Riberox Grupo Romina
(aplica innovacion) (no aplica innovacion)
¢ Qué No utilizo, no
Nivel de fo_rr_nas El contador ve ese tema, des_pués cont!rolamos eso,
redisefio de utiliza para tengo entendido hacemos flujo de funC|onamos,S|_n
la cadena de controlar los cajay vemos el tema de las hacerlos, lo Unico que
L costos de su exportaciones con ayuda del hacemos es eso de
Suministro .
modelo de contador. las salidas y entradas
negocios? de dinero en un Excel.

Nota: Riberox afirma que su contador ve el tema del costeo, hace flujo de caja y ve el tema de
las exportaciones, mientras que en Grupo Romina no controla de manera formal sus costos.

Analizar la presencia como eje de lainnovacion en los modelos de

negocios al aflo 2016.
Nivel de presenciaen lared

Tabla 8.49.

Mecanismos para dar a conocer la propuesta de valor

Respuestas de las mypes de calzado

Indicador Pregunta Riberox Grupo Romina
(aplica innovacion) (no aplica innovacion)

Tenemos una pagina
web, Facebook,

; Cudles son L
I%s La pagina web es fundamental, por estamos en la base
. alli vendemos de manera segura de datos como ya
. mecanismos . A
Nivel de que utiliza por internet, el Facebook, el apoyo sabes del Ministerio y
presencia en ara dar a del Ministerio, las reuniones con como damos a
la red (F:)onocer su otros empresarios, los eventos conocer dices, pues
propuesta donde participamos, las tiendas basicamente nos
de valor? gque tenemos. reunimos en privado
' para presentar los
disefios.

Nota: Riberox utiliza los medios virtuales ademéas de s propuesta fisica para vender sus
productos, Grupo Romina solo posee una pagina web informativa y sus ventas no se hacen
por la internet.
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Tabla 8.50.

Forma de llegar a los clientes

Respuestas de las mypes de calzado

Indicador Pregunta Riberox Grupo Romina
(aplica innovacion) (no aplica innovacion)
De muchas maneras, en la
tienda ya se conoce la manera Ya le decia pues, nos
de vender en el centro de la reunimos con los clientes en
ciudad como te llaman y la Lima mayormente y alli les
¢,Cémo vistosidad del calzado u otros presentamos el producto
Nivel de llega a sus productos, pero también nos ellos ven si lo compran o no,
presencia clientesy reunimos con algunos clientes ademas el modelaje, el
enlared como los gue guieren comprar nuestros precio, los disefios, la

conquista?  productos, los ofrecemos y
mostramos la calidad, en internet
es mas facil porque se responde
rapido y se compra rapido
también.

facilidad para que
modifiquen cosas en el
disefio es algo que no todos
ofrecen.

Nota: Riberox utiliza amplios medios, entrevistas, venta en tienda, internet, Grupo Romina las
reuniones personales.

Tabla 8.51.

Integracion de los canales

Respuestas de las mypes de calzado

Indicador Pregunta Riberox Grupo Romina
(aplica innovacion) (no aplica innovacion)
¢ Coémo
estan : . . . .
_ integrados Horizontal, segun esta,lmagen Horizontal, aqui en el
Nivel ple ahora los nosotros estamos aqui en ell y 3 3 (Cana[ 3: Fabricante
presenciaen ..o de (Canal 1: Fabrlc_ante - Consurr_ndor - Mayorlsta -
la red distribucion? Y anal_3: Fabricante - Mayorista Mlnonsta_l -
;Vertical " — Minorista — Consumidor). Consumidor).
horizontal?

Nota: Riberox utiliza el canal 1 y 3 logrando un mayor alcance a una mayor cantidad de
personas, en cambio Grupo Romina se enfoca principalmente al canal tres.

99



Tabla 8.52.

Percepcion de eficacia y eficiencia de los canales

Respuestas de las mypes de calzado

Indicador Pregunta Riberox Grupo Romina
(aplica innovacion) (no aplica innovacion)
sson los
canales que
utiliza més
eficaces Si, aunque no hemos estudiado

Creo que si, no sabria
decirte ya que no
vemos demasiado a

Nivel de para captar  esto, creo que hacemos bien con
presencia en clientes? ;Y esos canalesy pues no podria

la red los mas decirte sobre los costes ya que no ;
. . la competencia.
eficientes en tengo a mano las cifras.
términos de
costes en el
sector?

Nota: Riberox considera que sus canales son los adecuados, el Grupo Romina no conoce
demasiado el tema, pero dice que si son adecuados.

Tabla 8.53.

Cambio o aumento de canales de Distribucion

Respuestas de las mypes de calzado

Indicador Pregunta Riberox Grupo Romina
(aplica innovacion) (no aplica innovacion)

Te lo dije hace un

¢Evalla S
: rato, no nos funcioné
cambiar o antes, creo que
Nivel de aumentar . ! q
resencia en  alguno de Sl_, pero no ahora y lo veo muy dificulta las cosas y
P lejano, dificulta mucho las cosas. hay problemas de
la red sus canales N
de comunicacion, fallas

en los pedidos o en el

distribucion? ;
trabajo.

Nota: Ninguna de las dos Mypes considera cambiar o0 aumentar los canales de distribucion.
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Tabla 8.54.

Integracion de canales de Distribucién

Respuestas de las mypes de calzado

Indicador Pregunta Riberox Grupo Romina
(aplica innovacion) (no aplica innovacion)
Creo que nuestra
Nivel de ¢lntegrasus  Si, la pégina,web yla 'Fienda que pagina we,b ayudfi,
. canales de  tenemos estan comunicadas y se pero no sé si seralo
presencia en ¢, ma integran bien con el stock y otras suficiente quiza falte
la red 9 y quiiZ
adecuada?  cosas. hacer algo mas de
integracion.

Nota: Riberox considera que si, ve la conexién entre las ventas de su pagina web y sus
tiendas fisicas coordinadas en stock y de acuerdo a ello ve la distribucion adecuada, Grupo
Romina ve que no esta integrada lo suficiente.

Nivel de expansion de marca
Tabla 8.55.

Presencia de Marca en otros mercados e impacto

Respuestas de las mypes de calzado

Indicador Pregunta Riberox Grupo Romina
(aplica innovacion) (no aplica innovacién)

En La Libertad y en otras

¢ Su marca esta . .
regiones estamos presentes, En las provincias de

presente en otros

- ~..~ pero el tener venta por aqui del pais, pero
: mercados? ¢Qué . . :
Nivel de le falta para internet cierra un poco ese todo se deriva desde
presenciaen . para desabastecimiento a donde Lima, nos falta quiza
impactar mas en . : :
la red un consumidor no llegdbamos antes, incluso  mayor calidad y
ue no es el exportar el calzado al tecnologia, las otras
qeruano’7 extranjero, como Ecuador, empresas nos comen.
P ' Colombia, Chile.

Nota: Riberox si tiene presencia en el exterior y en el mercado local y nacional con sus
productos de cuero, Grupo Romina en el mercado nacional y cree que la calidad y tecnologia
es fundamental para impactar mas.
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Tabla 8.56.

Expansion de Marca

Respuestas de las mypes de calzado

Indicador Pregunta Riberox Grupo Romina
(aplica innovacion) (no aplica innovacion)

Por supuesto, esto
me ayudaria a vender

¢ Considera Ni hablar, estamos hablando ,
mas, mayores

importante que su  de mayores ventas, mas

Nivel de g > , ingresos, mas
resencia en Marcase expanda plata, mas inversion, mas maquinaria. quiza ir a
P la red y se vuelva mas innovacion en el pais y még U are,sclie
conocida? ¢En donde ya estamos en el 9

provincias y quien
sabe a otro pais con
nuestros productos.

qué le ayudaria?  exterior.

Nota: Riberox resalta el beneficio econémico de expandir la marca y la innovacién que esto
demandaria, el Grupo Romina ve en expandir la marca unos mayores ingresos, adquisiciones
y presencia en otros mercados.
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8.5. Transcripcion de preguntas de Entrevista a Mypes

MYPE RIBEROX

Entrevistador: Buenos dias, soy alumno de la Universidad César Vallejo y con el
objetivo de desarrollar mi tesis, y en recomendacion del CITE de calzado de aqui de
Trujillo y su director Miguel Pinglo, estoy aqui en su empresa para aplicar una
entrevista, que serd un poco extensa, pero con preguntas sencillas y que espero
pueda responder en sus palabras y de manera concreta, siempre puede
preguntarme cualquier cosa.
Roxana Pascual: Buenos dias, comencemos de una vez y hagamos esto lo mas
sencillo posible.
Entrevistador: Para comenzar le haré algunas preguntas generales.
¢,Cuadl es su nombre?: Roxana Pascual.
¢,Cual es su edad? 38 afos
Nivel de Educacion: Secundaria.
Nombre de la Mype: Riberox.
Cargo: Gerente General.
¢ QUE OFREZCO?
PROPUESTA DE VALOR ANADIDO
» Entrevistador: ¢Qué ofrece a sus clientes en términos de productos y/o
servicios?
Roxana Pascual: Calzado femenino, para varones, botas, sandalias,
carteras, billeteras y otros productos de cuero, claro en base a pedidos, ya
gue la produccion fija son los zapatos femeninos, eso ofrecemos y vendemos,
nos enfocamos en el cuero.
> Entrevistador: ¢Por qué los clientes vienen a la Mype?
Roxana Pascual: Por la calidad de nuestros productos, porque somos
trujillanos con experiencia y buenos en lo que hacemos y ademas tratamos de
innovar con nuestro esfuerzo y el apoyo del Ministerio de la Produccién,

ademas somos confiables, siempre cumplimos nuestros pedidos.
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Entrevistador: ¢ Cuéales son aquellas cosas por las que pagan sus
clientes?

Roxana Pascual: Por todos nuestros productos, eso es por lo que pagan
nuestros clientes, pero también pagan por los disefios innovadores y los
pedidos que entregamos a tiempo, siempre lo hacemos, es parte de nuestra
manera de trabajar, sino no podriamos ni vender en el mercado nacional.
Entrevistador: ¢En qué se diferencia su oferta de la de otros
competidores?

Roxana Pascual: Los disefios, la calidad de nuestros productos es superior
debido a la maquinaria utilizada, y a los materiales buenos que utilizamos.
Entrevistador: ¢Cuan a menudo lanzan nuevos disefios o productos al
mercado?

Roxana Pascual: Cada dos o tres meses, claro depende del producto
algunos solo un mes, nosotros ya buscamos en internet o por los disefios que
observamos en otros lugares y tratamos de adaptarlos o crear variaciones de
manera que los disefios sean originales, de calidad y los mostramos a
nuestros clientes.

Entrevistador: ¢Se siente conforme con los servicios o productos que
lanzan al mercado?

Roxana Pascual: Si, porque hemos crecido bastante, nuestro local es
amplio, las ventas han crecido tanto en tiendas fisicas como por la internet,
gracias a nuestra pagina web y nos hemos expandido a varias provincias y
con el acuerdo del Ministerio nos hemos vuelto exportadores de calzado.
Entrevistador: ¢Su tecnologia y equipo es la adecuada para construir un
portafolio de productos?

Roxana Pascual: ¢Qué quiere decir con Portafolio de productos?

Se le explica mejor el concepto, por medio de una guia para este tipo de
preguntas.

Roxana Pascual: Quizas si, debido a que nuestra planta tiene la capacidad y

equipo por el momento podemos mas que solo calzado a diferencia de otras
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empresas hay una variedad de productos, eso si con el tiempo hay que
mejorar e implementar mas cosas.

Entrevistador: ¢Cree que sus productos satisfacen al mercado al que se
dirige?

Roxana Pascual: Si, creo que si, aunque se podria mejorar.

Entrevistador: ¢Cuales son las necesidades que satisface?

Roxana Pascual: Con el calzado la elegancia de tener uno de calidad,
Vistoso, que se adapta a la manera de vestir y a la moda, con los otros
productos la calidad, disefios novedosos y que siguen también la moda en el
cuero.

Entrevistador: ¢Podria complementar su Propuesta de Valor a través de
alianzas?

Roxana Pascual: Si, pero por momento no lo consideramos, tenemos la

suficiente capacidad para no depender de otros.

¢A QUIEN?

SEGMENTOS DE CLIENTES
Entrevistador: ¢ Segmenta su mercado? (masivo, nicho, por segmentos,
diversificado)
Roxana Pascual: Expliqgueme nuevamente, seguro tiene algo en esa hoja
qgue me mostré hace un rato.
Se le explica mejor el concepto por medio de la guia para este tipo de
preguntas.
Roxana Pascual: Creo que es por nichos, no estoy del todo segura, pero
creo entender que como vendemos a un grupo especial de gente en cada
linea, las billeteras carteras van a un publico distinto y especial, mientras que
el calzado también se diferencia de hombre y mujer y se venden en un lugar
especifico.
Entrevistador: ¢ A qué segmento se enfoca?
Roxana Pascual: Uno de los nichos es el del calzado femenino, del
masculino, de las carteras, de las billeteras, se diferencian por el... como se

dice, género tipo de uso, temporada.
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Entrevistador: ¢Quiénes son sus clientes mas importantes? Mencionar
algunos.

Roxana Pascual: No te puedo decir, eso lo mantenemos en secreto para
evitar que nos roben los clientes o nuestros distribuidores, es por eso que no
dejo que tomen muchas fotos o que grabes esta entrevista.

Entrevistador: Las necesidades de los clientes, tanto actuales como
futuras, ¢Son factores decisivos en el proceso de creacién de nuevos
productos o disefios?

Roxana Pascual: Por supuesto, ellos son la base, y gracias a ellos nos
mantenemos, y si ellos se involucran, pues... si recibimos muchas
sugerencias interesantes y sirven para implementar en los productos.
Entrevistador: ¢ Sus clientes poseen la libertad de poder participar
activamente en la creacion de soluciones innovadoras para nuevos
productos? ¢(Cémo?

Roxana Pascual: Si, en las ideas, preferencias, muchas cosas nos dicen y
ayudan a que los productos tengan mejor presencia, disefios o0 un mejor
confort o vistosidad.

Entrevistador: ¢Busca nuevos segmentos de mercado para satisfacer
mas a sus clientes?

Roxana Pascual: Vendemos en nuestra tienda del centro en Plaza Mall,
vendemos a clientes en Lima y otras provincias, pero nuestro mayor logro es
la venta por internet y la exportacion a paises como Colombia, Ecuador y
EE.UU.

Entrevistador: ¢Podria reagrupar mejor sus nichos de mercado de
acuerdo con sus necesidades?

Roxana Pascual: Tenemos varios segmentos segin me explicé y agrupados

estan, ya no seria necesario.
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CANALES DE DISTRIBUCION - COMUNICACION
Entrevistador: ¢Cuales son los mecanismos que utiliza para dar a
conocer su propuesta de valor? (Pagina Web, redes sociales, marketing
directo, eventos, reuniones privadas).
Roxana Pascual: La pagina web es fundamental, por alli vendemos de
manera segura por internet, el Facebook, el apoyo del Ministerio, las
reuniones con otros empresarios, los eventos donde participamos, las tiendas
que tenemos.
Entrevistador: ¢Como llega a sus clientes y como los conquista?
Roxana Pascual: De muchas maneras, en la tienda ya se conoce la manera
de vender en el centro de la ciudad como te llaman y la vistosidad del calzado
u otros productos, pero también nos reunimos con algunos clientes que
guieren comprar nuestros productos, los ofrecemos y mostramos la calidad,
en internet es mas facil porque se responde rapido y se compra rapido
también.
Entrevistador: ¢Cémo estdn integrados ahora los canales de
distribuciéon? ¢Vertical, horizontal?
Roxana Pascual: Expligueme eso.
Se le explica mejor el concepto por medio de la guia para este tipo de
preguntas.
Roxana Pascual: Horizontal, segin esta imagen nosotros estamos aqui en el
1y 3 (Canal 1: Fabricante - Consumidor y Canal 3: Fabricante — Mayorista —
Minorista — Consumidor).
Entrevistador: ¢Son los canales que utiliza méas eficaces para captar
clientes? ¢Y los mas eficientes en términos de costes en el sector?
Roxana Pascual: Si, aunque no hemos estudiado esto, creo que hacemos
bien con esos canales y pues no podria decirte sobre los costes ya que no
tengo a mano las cifras.
Entrevistador: ¢Evalta cambiar o aumentar alguno de sus canales de

distribuciéon? (Ej. a través de 3°)
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Roxana Pascual: Si, pero no ahora y lo veo muy lejano, dificulta mucho las

cosas.

Entrevistador: ¢lIntegra sus canales de forma adecuada? (Pagina web
con tiendas fisicas)

Roxana Pascual: Si, la pagina web y la tienda que tenemos estan
comunicadas y se integran bien con el stock y otras cosas.

Entrevistador: ¢Considera importante que su marca se expanda y se
vuelva mas conocida? ¢En qué le ayudaria?

Roxana Pascual: Ni hablar, estamos hablando de mayores ventas, mas
plata, mas inversion, mas innovacioén en el pais y donde ya estamos en el
extranjero, como Ecuador, Colombia, Chile.

Entrevistador: ¢(Su marca esta presente en otros mercados? ¢Qué le
falta para impactar mas en un consumidor que no es el peruano?
Roxana Pascual: En La Libertad y en otras regiones estamos presentes,
pero el tener venta por internet cierra un poco ese desabastecimiento a donde
no llegabamos antes, incluso exportar el calzado al extranjero, como Ecuador,
Colombia, Chile.

RELACIONES CON LOS CLIENTES
PARTE 1 - IDENTIFICAR

Entrevistador: ¢Qué tipo de relaciones construye con sus clientes?
Roxana Pascual: De Compra — Venta, pero quiza haya mas que eso porque
gueremos relacionarnos cada vez mejor con nuestros clientes, es dinero
amigo y los tratamos como aliados.
Entrevistador: ¢ COmo considera estas relaciones con sus clientes?
Roxana Pascual: En tienda, como ya se hace, siempre tratamos de dar la
mejor impresion para que vuelva el cliente, y por internet tratamos que se
sientan a gusto comprandonos y que vuelvan a hacer, damos facilidades de
pago, seguridad.
Entrevistador: ¢ A quiénes dispone para interactuar directamente con

sus clientes?
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Roxana Pascual: Sefioritas de ventas, por internet este proceso es mas
simple y no necesita un contacto directo, a veces si hay contacto méas directo
es con la encargada aqui de oficina; y para Lima con clientes mayoristas se
acuerda reuniones, se le escribe al correo o se les llama por teléfono,
depende mucho ya del cliente al que le vendamos y como trabajan ellos.
Entrevistador: ¢ Cudl es su estrategia de gestién de relaciones con
estos? (preventa, venta, servicio al cliente, postventa)

Roxana Pascual: Expliqgueme que quiere decir.

Se le explica mejor el concepto por medio de la guia para este tipo de
preguntas.

Roxana Pascual: Entonces viendo esto, me relaciono en todas estas fases,
la preventa, venta, servicio al cliente con el calzado y los otros productos.
Entrevistador: ¢Qué tipo de relaciones esperan sus clientes para
mantener vinculos con la Mype?

Roxana Pascual: Lo que ellos quieren es un producto bueno, barato y eso es
lo que vendo, por eso mis relaciones son buenas con ellos, tengo clientes que
vuelven siempre y compran, algunos fijos de los que vendemos a Lima, pero
depende de la temporada y el precio si les conviene.

Entrevistador: ¢Son fieles sus clientes a su propuesta de valor?

Roxana Pascual: Solo unos 2 o 3, los demas no creo que sean fieles, me

sacan la vuelta.

¢ CUANTO GANO?

FLUJO DE INGRESOS
Entrevistador: ¢Cuél es la estructura de sus ingresos? (Venta de
productos, cobro por uso, suscripcion, cobro por préstamo o arriendo,
licencia, intermediacion por entidades financieras, publicidad)
Roxana Pascual: Venta de productos y hago publicidad con mi pagina, alli
estamos.
Entrevistador: ¢Como gana dinero en el negocio?
Roxana Pascual: Vendiendo nuestros productos, de todas las categorias,

exportando.
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Entrevistador: ¢Cudl es la contribucion de cada fuente de ingreso en el
total de facturaciéon de la Mype?

Roxana Pascual: Se podria decir que el 100% por la venta de calzado, pero
a veces hay pedidos especiales de otros de nuestros productos y ya la cosa
cambia, pero por el momento es asi, de calzado femenino es casi todo.
Entrevistador: ¢ Como pagan actualmente los clientes?

Roxana Pascual: Trabajamos con créditos a 90 dias, en el mercado nacional,
cuando enviamos calzado al exterior los pedidos son mas exigentes y
precisan un acuerdo de en qué fechas se cancelara y porque medio.
Entrevistador: ¢Considera el descubrir nuevos flujos de ingresos?
Roxana Pascual: Si, hacemos otros productos de cuero y tenemos ingresos,
quizé otros productos se puedan fabricar, quien sabe.

¢,COMO LO HAGO?

RECURSOS CLAVES
Entrevistador: ¢Qué recursos requiere su propuesta de valor?
(humanos, tecnoldgicos, financieros, materiales, intelectuales)
Roxana Pascual: Los trabajadores que como vez son varios,
Entrevistador: ¢Cuantos?
Roxana Pascual: 12 fijos, necesitamos maquinas de todo tipo y aqui los
tienes.
Recursos materiales (cuero, plantas, suelas, tiras, hilos), los préstamos al
banco, los administrativos.
Entrevistador: ¢Qué recursos requiere las relaciones con los clientes?
Roxana Pascual: Al personal de ventas, siempre que hay algun
inconveniente se los convoca y se habla directamente, cuando no estoy el
encargado toma esa responsabilidad, el de ventas queda con los
compradores, el dinero lo manejo yo.
Entrevistador: ¢Pero qué recursos de los que mencion06 anteriormente?
Roxana Pascual: Humanos de hecho, materiales, financieros, tecnoldgicos.

Entrevistador: ¢ Cudles recursos requieren los canales utilizados?

110



Roxana Pascual: Recursos tecnoldgicos para producir productos de calidad y
hacer mas ventas, la pagina web, las personas para la venta, los bancos.
Entrevistador: ¢Cuales son los recursos mas importantes y costosos en

su modelo de negocio? (Personas, redes, instalaciones, competencias,
.)?

Roxana Pascual: Creo que los costos mas grandes de cualquier empresa

son los trabajadores, son importantes, pero cuestan bastante.

ACTIVIDADES CLAVES
Entrevistador: ¢Cuales son las actividades y procesos clave en el
modelo de negocio? (Produccion. Estas actividades son las relacionadas
con el disefio, la produccion y la distribucion del producto, Solucién de
problemas. Este tipo de actividades supone la busqueda de soluciones
nuevas a problemas individuales de los clientes.)
Roxana Pascual: La fabricacion es basica y la actividad principal, sino
fabricamos no hay nada.
Entrevistador: ¢Qué actividades cree que requiere la propuesta de valor,
los canales de comunicacion y distribucion, las relaciones con los
clientes?
Roxana Pascual: Pues mostrar mas el producto, impulsar las ventas, tener
mejores productos, satisfacer las necesidades del cliente y mejorar con su
ayuda y el apoyo de todos los trabajadores y de mi familia.
Entrevistador: ¢La informacion disponible antes de enfrentarte al
desarrollo de un nuevo producto es lo suficientemente completa en lo
gue respecta a calidad, recursos, ventas, rentabilidad esperada, precio u
objetivos comerciales?
Roxana Pascual: No, nos falta mucha informacién, aunque el nimero de
ventas, el precio la calidad de los materiales, eso es basico y si tenemos
constancia, esto a pesar de estar en el programa Innovate del Ministerio ¢ de
donde tu vienes no?, seguimos trabajando para mejorar a cada rato, se
invierte dinero y esperamos mejorar pronto para seguir creciendo y

exportando.
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Entrevistador: ¢Realizas un seguimiento periddico de los ultimos
avances en tecnologias de fabricacion, modelos de organizacion o de
gestidon en los procesos productivos relacionados con tu servicio o
producto?

Roxana Pascual: Fuimos a una gira en Brasil para conocer estos avances en
disefios y tecnologia, capacitaciones y eso, creo que eso ayudo a la empresa
y nos dio mas ideas y animos para comprar la maquinaria que tenemos ahora,
ademas como ya dije también esté el apoyo del internet.

Entrevistador: Como funciona su distribucion operacional? (Por
sectores, por equipos con sus respectivas campafas, por nivel
jerarquico).

Roxana Pascual: (Cémo?

Se le explica mejor el concepto por medio de la guia para este tipo de
preguntas. Roxana Pascual: Nos guiamos de nivel jerarquico, es decir del
organigrama.

Entrevistador: ¢Qué tipo de organizacién tiene en su Mype? (Vertical,
horizontal, funcional, de staff).

Entrevistador: Siga mirando el siguiente cuadro.

Se le explica mejor el concepto por medio de la guia para este tipo de
preguntas. Roxana Pascual: Seria vertical, si asi vertical.

Entrevistador: ¢La Mype, a pesar de tener prevista la forma en que se
realizara la comercializacién de un nuevo producto, es flexible ala hora
de replantearla alo largo del proceso de desarrollo del producto en el
caso de ser necesario?

Roxana Pascual: Si, muchas veces aceptamos cambios, a veces no, pero
hay una negociacion en torno a eso si nos conviene 0 no.

Entrevistador: ¢Cuenta la Mype con procedimientos para tomar
decisiones sobre la parte de I+D que debe de hacerse internamente y la
parte que debe ser subcontratada?

Roxana Pascual: Estamos trabajando en eso, pero por el momento no.
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Entrevistador: ¢ Administra la Cadena de suministro? ¢qué le permite
lograr? ¢Considera redisefiar alguna etapa?

Roxana Pascual: ¢Expligueme?

Se le explica mejor el concepto por medio de la guia para este tipo de
preguntas. Roxana Pascual: Compramos los materiales, fabricamos, los
destinamos a la tienda y se vende los pedidos a los clientes en provincias,
publicamos en la pagina web y se vende al publico, nos permite lograr ventas

claro, y si a eso te refieres cada etapa la hacemos bien.

ASOCIACIONES CLAVE

PARTE 1 - IDENTIFICAR
Entrevistador: ¢Cuales alianzas ha creado la Mype, para optimizar el
modelo de negocios, ahorrar en recursos o reducir el riesgo?
Roxana Pascual: Tenemos dos plantas, aqui en Truijillo, no necesitamos
alianzas mas que la que podria ser con el Ministerio y los clientes.
Entrevistador: ¢Quiénes son sus aliados estratégicos mas importantes?
(Proveedores, competencia, Canales Aliados, Universidades, Estado con
| & D).
Roxana Pascual: El Ministerio de la Produccién que nos apoya con
capacitacion, ayuda y contactos con mas clientes.
Entrevistador: ¢Quiénes apoyan con recursos estratégicos y
actividades?
Roxana Pascual: Las ventas de nuestros productos y pues lo deméas de
préstamos a los bancos, los nuevos trabajadores profesionales de Senati o de
algunas universidades también nos ayudan mucho en el proceso de tramites
para exportar nuestros productos.
Entrevistador: ¢Cudles actividades internas se podrian externalizar con
mayor calidad y menor costo?
Roxana Pascual: No sabria decirte, como bien te dije hace un rato no
necesitamos de aliados ni socios para la produccion, ah, pero el contador si

es externo, lo Unico.
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¢ CUANTO ME CUESTA?
ESTRUCTURA DE COSTOS
PARTE 1 - IDENTIFICAR
> Entrevistador: ¢Cudles son los costos mas importantes en la ejecucién
de su modelo de negocios?
Roxana Pascual: Los trabajadores, y los materiales son los mas costosos, ya
te lo habia dicho me parece.
> Entrevistador: ¢Qué formas utiliza para controlar los costos de su
modelo de negocios?
Roxana Pascual: El contador ve ese tema, después tengo entendido
hacemos flujo de caja y vemos el tema de las exportaciones y el mercado
nacional con ayuda del contador.
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MYPE GRUPO ROMINA

Entrevistador: Buenos dias, soy alumno de la Universidad César Vallejo y en esta
oportunidad con el fin de desarrollar mi tesis, y en recomendacion del CITE, he
llegado hasta su empresa para realizarle una entrevista, son preguntas sencillas y
gue espero pueda responder en sus palabras y de manera concreta.
Ameérico Sandoval: Buenos dias, no hay problema comencemos.
Entrevistador: Para comenzar le haré algunas preguntas generales.
¢,Cuadl es su nombre?: Américo Sandoval.
¢,Cual es su edad? 40 afos
Nivel de Educacion: Secundaria
Nombre de la Mype: Grupo Romina
Cargo: Gerente de Ventas.
¢ QUE OFREZCO?
PROPUESTA DE VALOR ANADIDO
» Entrevistador: ¢{Qué ofrece a sus clientes en términos de productos y/o
servicios?
Ameérico Sandoval: Basicamente calzado, no ofrecemos otros servicios.
> Entrevistador: ¢Por qué los clientes vienen a la Mype?
Ameérico Sandoval: Porque tenemos un buen calzado, de calidad, utilizamos
buenos insumos y siempre cumplimos con nuestros pedidos.
> Entrevistador: ¢Cudles son aquellas cosas por las que pagan sus
clientes?
Ameérico Sandoval: El calzado, pero también por nuestra puntualidad en los
pedidos, como ya le decia esto es muy importante sobre todo si el calzado
gue producimos lo llevamos a otras provincias.
» Entrevistador: ¢En qué se diferencia su oferta de la de otros
competidores?
Ameérico Sandoval: El modelaje de nuestro calzado, los modelos son

variados, el disefo, insumos de calidad y un buen precio.
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Entrevistador: ¢Cuan a menudo lanzan nuevos disefios o productos al
mercado?

Ameérico Sandoval: Trimestralmente basicamente, a veces antes, pero casi
siempre vamos viendo nuevos disefios de calzado y los ponemos a prueba
para mostrarlos a nuestros clientes en Lima y otras provincias cada tres
meses.

Entrevistador: ¢Se siente conforme con los servicios o productos que
lanzan al mercado?

Américo Sandoval: Si, porque las ventas son buenas y nos permiten llegar a
mas provincias por lo que ya le decia antes.

Entrevistador: ¢Su tecnologia y equipo es la adecuada para construir un
portafolio de productos?

Américo Sandoval: Tenemos un avance en esto, pero creo que para ser
mejores deberiamos tener una mayor inversion en maquinaria y equipos de
mayor capacidad y capacitar mas a los trabajadores.

Entrevistador: ¢Cree que sus productos satisfacen al mercado al que se
dirige?

Américo Sandoval: Si, aunque se podria mejorar.

Entrevistador: ¢Cudles son las necesidades que satisface?

Ameérico Sandoval: La comodidad, la elegancia, como son calzado para
damas, la de vestirse basicamente.

Entrevistador: ¢Podria complementar su Propuesta de Valor a través de
alianzas?

Ameérico Sandoval: Si, pero por el momento trabajamos solos sin alianzas en
la produccién, es decir, no necesitamos de aliarnos con nadie, no nos
funcion6 antes y no creo que lo haga ahora, creo que dificulta las cosas; pero

en Lima si consideramos a nuestros distribuidores como aliados.
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¢A QUIEN?
SEGMENTOS DE CLIENTES
PARTE 1 - IDENTIFICAR
Entrevistador: ¢ Segmenta su mercado? (masivo, nicho, por segmentos,
diversificado)
Ameérico Sandoval: Podria explicarse mejor, ¢,qué quiere con segmentar?
Se le explica mejor el concepto.
Américo Sandoval: Como recién conozco el concepto yo creo que segmento
la venta del calzado por nicho.
Entrevistador: ¢ A qué segmento se enfoca?
Américo Sandoval: Claro como ya le decia, es en un nicho porgue solo se
hace ventas hacia el publico femenino, todos los modelos son para damas, no
vendemos calzado para varones ni nifios, esta clara la diferencia.
Entrevistador: ¢Quiénes son sus clientes mas importantes? Mencionar
algunos.
Américo Sandoval: Te podria mencionar a uno de Lima, Hermanos Ventura
por decir uno de los mas importantes.
Entrevistador: Las necesidades de los clientes, tanto actuales como
futuras, ¢Son factores decisivos en el proceso de creacion de nuevos
productos o disefios?
Ameérico Sandoval: Ah, claro, que fuera de la empresa sin clientes, ellos
compran nuestros productos y nos ayudan a crear nuevos disefios conforme a
las tendencias que vemos en internet, nos piden cada tres meses nuevos
disefios, y vamos y se los presentamos.
Entrevistador: ¢ Sus clientes poseen la libertad de poder participar
activamente en la creacién de soluciones innovadoras para nuevos
productos? ¢Como?
Ameérico Sandoval: Si, como le decia en la anterior, les presentamos los
disefios y ellos pueden hacer modificaciones en el producto, esto no va asi,
cambiale la suela por otra mas comoda, puedes ver alguna cosa mas de

adorno para esta parte, cosas asi.
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Entrevistador: ¢Busca nuevos segmentos de mercado para satisfacer
mas a sus clientes?

Ameérico Sandoval: Vendemos bastante a otras provincias como Lima,
Arequipa, Ayacucho, y otras, pero no pensamos salir del calzado femenino
por ahora.

Entrevistador: ¢Podria reagrupar mejor sus segmentos de acuerdo con
sus necesidades?

Américo Sandoval: Si, pero como solo tenemos un segmento como me
explicd, no hay que reagrupar, pero de que satisfacemos las necesidades lo

hacemos.

CANALES DE DISTRIBUCION - COMUNICACION

PARTE 1 - IDENTIFICAR
Entrevistador: ¢Cuales son los mecanismos que utiliza para dar a
conocer su propuesta de valor? (Pagina Web, redes sociales, marketing
directo, eventos, reuniones privadas).
Américo Sandoval: Tenemos una pagina web, Facebook, estamos en la
base de datos como ya sabes del Ministerio y como damos a conocer dices,
pues basicamente nos reunimos en privado para presentar los disefios.
Entrevistador: ¢(Cémo llega a sus clientes y como los conquista?
Américo Sandoval: Ya le decia pues, nos reunimos con los clientes en Lima
mayormente y alli les presentamos el producto ellos ven si lo compran o no,
ademas el modelaje, el precio, los disefios, la facilidad para que modifiquen
cosas en el disefio es algo que no todos ofrecen.
Entrevistador: ¢Cémo estan integrados ahora los canales de
distribuciéon? ¢Vertical, horizontal?
Ameérico Sandoval: Expliqueme eso mejor.
Se le explica mejor el concepto por medio de la guia para este tipo de
preguntas.
Ameérico Sandoval: Horizontal, aqui en el 3 (Canal 3: Fabricante — Mayorista

— Minorista — Consumidor).
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Entrevistador: ¢Son los canales que utiliza més eficaces para captar
clientes? ¢Y los mas eficientes en términos de costes en el sector?
Ameérico Sandoval: Creo que si, no sabria decirte ya que no vemos
demasiado a la competencia.

Entrevistador: ¢Evalia cambiar o aumentar alguno de sus canales de
distribucion? (Ej. a través de 3°)

Ameérico Sandoval: Te lo dije hace un rato, no nos funcioné antes, creo que
dificulta las cosas y hay problemas de comunicacion, fallas en los pedidos o
en el trabajo.

Entrevistador: ¢lIntegra sus canales de forma adecuada? (Pagina web
con tiendas fisicas)

Américo Sandoval: Creo que nuestra pagina web ayuda, pero no sé si sera
lo suficiente quiza falte hacer algo mas de integracion.

Entrevistador: ¢Considera importante que su marca se expanda y se
vuelva mas conocida? ¢En qué le ayudaria?

Américo Sandoval: Por supuesto, esto me ayudaria a vender mas, mayores
ingresos, mas magquinaria, quiza ir a mas lugares de provincias y quien sabe a
otro pais con nuestros productos.

Entrevistador: ¢Su marca esta presente en otros mercados? ¢Qué le
falta para impactar mas en un consumidor que no es el peruano?
Américo Sandoval: En las provincias de aqui del pais, pero todo se deriva
desde Lima, nos falta quiza mayor calidad y tecnologia, las otras empresas

nos comen.

RELACIONES CON LOS CLIENTES
PARTE 1 - IDENTIFICAR
Entrevistador: ¢Qué tipo de relaciones construye con sus clientes?
Ameérico Sandoval: Con la mayoria es basicamente de Compra — Venta y
nada mas.
Entrevistador: ¢(Como considera estas relaciones con sus clientes?
Ameérico Sandoval: No muy cercana, con los que siempre me compran,

guiza estos clientes sean ya fijos, ahi si, pero no siempre me aceptan todo lo
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gue les propongo, ya sabes ven su conveniencia. Con los otros les vendo y
me compran segun les convenga.

Entrevistador: ¢ A quiénes dispone para interactuar directamente con
sus clientes?

Américo Sandoval: Los vendedores, pero con clientes mayoristas, yo mismo,
me reuno con ellos, ya sea que voy a Lima o por correo o teléfono.
Entrevistador: ¢ Cudl es su estrategia de gestion de relaciones con
estos? (preventa, venta, servicio al cliente, postventa)

Ameérico Sandoval: Expligueme que quiere decir.

Se le explica mejor el concepto por medio de la guia para este tipo de
preguntas.

Me relaciono en la preventa y venta del calzado, como me dice hago las
negociaciones antes de la venta y las ventas se saben por los socios de las
tiendas hacia donde se van los productos.

Entrevistador: ¢Qué tipo de relaciones esperan sus clientes para
mantener vinculos con la Mype?

Américo Sandoval: Quiza ellos me vean solo como el que les vende el
calzado y nada mas, no creo que pase de eso, excepto con algunos que ya
casi fijo siempre me compran.

Entrevistador: ¢Son fieles sus clientes a su propuesta de valor?

Ameérico Sandoval: Ya le dije, ellos solo ven su conveniencia.

¢ CUANTO GANO?

FLUJO DE INGRESOS
Entrevistador: ¢Cuél es la estructura de sus ingresos? (Venta de
productos, cobro por uso, suscripcion, cobro por préstamo o arriendo,
licencia, intermediacion por entidades financieras, publicidad)
Ameérico Sandoval: Solo por venta de productos, no nos dedicamos a otras
cosas.
Entrevistador: ¢Como gana dinero su Mype?
Ameérico Sandoval: Otra vez, por la venta de productos en este caso el

calzado para mujer.
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Entrevistador: ¢Cual es la contribucién de cada fuente de ingreso en el
total de facturacion de la Mype?

Ameérico Sandoval: El total de ingresos es por la venta de calzado.

Entrevistador: ;,Como pagan actualmente los clientes?

Américo Sandoval: Les damos un crédito a 90 dias, entre el envio del
calzado y el pago, generalmente son depdsitos en el banco.

Entrevistador: ¢Considera el descubrir nuevos flujos de ingresos?
Américo Sandoval: Si te refieres a si pienso implementar nuevas maneras
de ganar plata, claro que si, servira mas adelante para alcanzar un mayor

publico haciendo otros productos de cuero y generar ventas por alli.

¢, COMO LO HAGO?

RECURSOS CLAVES
Entrevistador: ¢Qué recursos requiere su propuesta de valor?
(humanos, tecnoldgicos, financieros, materiales, intelectuales)
Américo Sandoval: Son necesarios los trabajadores que son mas de 15 fijos,
la maquinaria que son mas de 10 tipos, los insumos (cuero, plantas, hilos)
financieros cuando queremos un préstamo con urgencia.
Entrevistador: ¢Qué recursos requiere las relaciones con los clientes?
Américo Sandoval: Se necesita una relacién directa, para pactar mas tratos
con seguridad y vender méas, quien sabe estar mas al tanto de las ventas y
estado de la empresa fuera de aqui, también los financieros ya que se
necesita plata y no siempre hay para cumplir con los clientes.
Entrevistador: ¢ Cuales recursos requieren los canales utilizados?
Américo Sandoval: Como ya te dije, se utiliza estos medios para quedar con
los clientes y distribuidores (la visita presencial, el correo, hasta por teléfono
con los que siempre quedo y sé que me cumplen), y serian también los
recursos de personal, bancos, financieras.
Entrevistador: ¢Cuales son los recursos mas importantes y costosos en

su modelo de negocio? (Personas, redes, instalaciones, competencias,
.)?
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Américo Sandoval: Los pagos de servicios y maquinaria, los trabajadores

son también importantes y costosos.

ACTIVIDADES CLAVES
Entrevistador: ¢Cuales son las actividades y procesos clave en el
modelo de negocio? (Produccion. Estas actividades son las relacionadas
con el disefio, la produccion y la distribucion del producto, Solucién de
problemas. Este tipo de actividades supone la busqueda de soluciones
nuevas a problemas individuales de los clientes.)
Ameérico Sandoval: Todo el proceso es fundamental, pero basicamente la
produccion es la base del negocio (compra de insumos).
Entrevistador: ¢Qué actividades cree que requiere la propuesta de valor,
los canales de comunicacion y distribucion, las relaciones con los
clientes?
Ameérico Sandoval: Me supongo que identificar los problemas de mis clientes
y cumplir sus necesidades, llegar mas al cliente para saber qué opina, y
meterme mas en saber que piensan ellos de mi producto para mejorar.
Entrevistador: ¢La informacion disponible antes de enfrentarte al
desarrollo de un nuevo producto es lo suficientemente completa en lo
gue respecta a calidad, recursos, ventas, rentabilidad esperada, precio u
objetivos comerciales?
Ameérico Sandoval: No, no sacamos, precios e insumos si sabemos esa
informacion, falta mucho aqui, no crea porque somos un poco grandes no hay
carencias.
Entrevistador: ¢Realizas un seguimiento periédico de los Gltimos
avances en tecnologias de fabricacion, modelos de organizaciéon o de
gestién en los procesos productivos relacionados con tu servicio o
producto?
Américo Sandoval: No. Pero si tenemos un area de innovacion, de alli

sacamos los disefios y los cambiamos o... adaptamos.
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» Entrevistador: ¢Como funciona su distribucion operacional? (Por
sectores, por equipos con sus respectivas campafas, por nivel
jerarquico).

Ameérico Sandoval: Expliqgueme eso, no le entiendo.

Se le explica mejor el concepto por medio de la guia para este tipo de
preguntas.

Ameérico Sandoval: Seguimos del organigrama asi trabajamos aqui.

» Entrevistador: ¢Qué tipo de organizacion tiene en su Mype? (Vertical,
horizontal, funcional, de staff).

Ameérico Sandoval: Vertical, como me explicé asi esta la relacion.

» Entrevistador: ¢La Mype, a pesar de tener prevista la forma en que se
realizara la comercializacion de un nuevo producto, es flexible ala hora
de replantearla alo largo del proceso de desarrollo del producto en el
caso de ser necesario?

Ameérico Sandoval: Si, se lo dije hace rato, se puede hacer cambios antes y
afiadir cosas en el proceso si se requiere.

» Entrevistador: ¢Cuenta la Mype con procedimientos para tomar
decisiones sobre la parte de I1+D que debe de hacerse internamente y la
parte que debe ser subcontratada?

Ameérico Sandoval: No, pero tenemos esa area, y no hacemos lo que dice,
solo buscamos disefios y otra informacion que queramos.

» Entrevistador: ¢ Administra la Cadena de suministro? ¢Considera
redisefiar alguna etapa?

Américo Sandoval: ¢Qué es eso?

Se le explica mejor el concepto por medio de la guia para este tipo de
preguntas.

Américo Sandoval: Pues, solo nos encargamos de la producciéon y mas ya

casi ni entramos en lo demas. Falta corregir muchas cosas.
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ASOCIACIONES CLAVE
Entrevistador: ¢Cudles alianzas ha creado la Mype, para optimizar el
modelo de negocios, ahorrar en recursos o reducir el riesgo?
Ameérico Sandoval: Somos independientes, no dependemos de nadie y
realizamos todo el proceso en nuestra fabrica.
Entrevistador: ¢Quiénes son sus aliados estratégicos mas importantes?
(Proveedores, competencia, Canales Aliados, Universidades, Estado con
| & D).
Américo Sandoval: Los clientes fieles y los distribuidores (canales aliados).
Entrevistador: ¢Quiénes apoyan con recursos estratégicos y
actividades?
Ameérico Sandoval: De Senati vienen a hacer practicas aqui, son utiles, en la
plata los bancos y pues el capital propio del negocio de las ventas.
Entrevistador: ¢Cuales actividades internas se podrian externalizar con
mayor calidad y menor costo?
Ameérico Sandoval: Depende, debido a mi experiencia cuando se deja que
otros hagan el trabajo no sale bien, no te cumplen, y quedas mal con el

cliente.

¢ CUANTO ME CUESTA?

ESTRUCTURA DE COSTOS
Entrevistador: ¢Cuales son los costos mas importantes en la ejecucién
de su modelo de negocios?
Ameérico Sandoval: Las materias primas y su produccién son un coste
importante junto con los trabajadores
Entrevistador: ¢Qué formas utiliza para controlar los costos de su
modelo de negocios?
Américo Sandoval: No utilizo, no controlamos eso, funcionamos sin
hacerlos, lo Unico que hacemos es eso de las salidas y entradas de dinero en

un Excel.
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8.6. Evidencia Fotografica

RIBEROX S.A.C
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GRUPO ROMINA S.A.C.

BIENVENIDOS ,
GRUPO ROMINA
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